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การศึกษาคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาลักษณะโครงสรางตลาด และพฤติกรรมการ

แขงขันทางดานราคาและไมใชราคาของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต โดยใชขอมูลระหวางป 

พ.ศ. 2546-2548 เนื่องจากมีผูใหบริการรายใหมเพิ่มข้ึนในตลาด ซึ่งผลการศึกษาสามารถใชเปน

แนวทางในการกําหนดกลยุทธในการแขงขันของผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต

รวมถึงใชเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการรายใหมที่เขามาในธุรกิจนี้ในอนาคต โดยทําการศึกษา

โครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต จากจํานวนผูประกอบการ ลักษณะการ

กระจายตามขนาดซ่ึงวัดจากคาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม ไดแก ดัชนี Concentration Ratio (CR) 

ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา และความสามารถในการเขาออกจากตลาด รวมทั้งศึกษา

พฤติกรรมการแขงขันทางดานราคาและไมใชราคาของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

 

ผลการศึกษาพบวาคาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม ไดแกคาดัชนี CR วัดจากตัวแปรลูกหนี้

ที่เกิดจากการปลอยสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตมีคา CR5  เทากับรอยละ 75 ในป 2546 และเพิ่มข้ึนเปนรอย

ละ 76 และรอยละ 78 ในป 2547 และ ป 2548 ตามลําดับ และคา CR10 เทากับรอยละ 94 ในป 2546 

และลดลงเหลือรอยละ 95 และ รอยละ 93 ในป 2547 และป 2548 ตามลําดับ และคาดัชนี CR วัดจาก

ตัวแปรรายไดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตมีคา CR5 เทากับรอยละ 61 ในป 2546 และ

เพิ่มข้ึนเปนรอยละ 65 ในป 2547 กอนลดลงเหลือรอยละ 62 ในป 2548 และคา CR10 เทากับรอยละ 

85 ในป 2546 และเพิ่มข้ึนเปนรอยละ 89 ในป 2547 กอนลดลงเหลือรอยละ 86 ในป 2548 ซึ่งเห็นไดวา

ธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต มีระดับการกระจุกตัวในธุรกิจอยูในระดับสูง สินคาสามารถใช

ทดแทนกันได ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาดมีอุปสรรคในสวนของเงินลงทุนที่ตองใชเปน

จํานวนมาก และการกีดกันทางดานกฎหมาย จึงสามารถสรุปไดวาธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนตมีโครงสรางตลาดเปนตลาดผูขายนอยรายโดยผลิตภัณฑที่มีสินคาเหมือนกัน (Pure Oligopoly) 

สําหรับพฤติกรรมการแขงขันผูประกอบการขนาดใหญ และขนาดกลางจะใชกลยุทธในการแขงขันทั้งกล

ยุทธทางดานราคา และกลยุทธการแขงขันที่ไมใชราคาควบคูกันไปในการแขงขัน สวนผูประกอบการ

ขนาดเล็กจะเนนการใชกลยุทธในการแขงขันที่ไมใชราคาเปนกลยุทธหลักในการแขงขัน  
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 Hire purchase and leasing nowadays has the increasing number of new 

competitors in its market.  This project therefore has its aim to study market structure and 

price based and non-price based competitive behavior of hire purchase and leasing during 

2003-2005. The result provides the existing service providers how to specify and manage 

their competitive strategies and the prospective competitors the necessary information on 

the business. The project studies five main areas which are the numbers of service 

providers, the Concentration Ratio (CR) of the business size extending trait, the available 

service substitution ability in the market, the ability to be in and out of the business of the 

competitors, and the price based and non-price based competitive behavior.    

 
The findings shows that the concentration ratio with client variable, CR5 was 0.75  

in 2003 and in 2004 and 2005 it increased to 0.76 and 0.78 respectively, whereas the CR10 

was 0.94 in 2003 and dropped to 0.95 and 0.93 in 2004 and 2005 respectively. On the other 

hand, the concentration ratio with service variable, CR5 was 0.61 in 2003 and increased to 

0.65 in 2004 but dropped to 0.62 in 2005, whereas the CR10 was 0.85 in 2003 and increased 

to 0.89 in 2004 but decreased to 0.86 in 2005. It can be seen that the concentration ratio is 

high, and the service providers are substitutable. However, the ability of coming in and out of 

the business is difficult due to a large amount of required fund and law prevention and 

limitation. In conclusion, the hire purchase and leasing has a pure oligopoly market structure 

and the large and medium sized service providers use both price based and non-price 

based competitive strategies, while the small sized providers emphasize mainly on the non-

price based completive strategies. 
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            สารนิพนธฉบับนี้ สํา เ ร็จไดด วยดีเปน เพราะผูวิจัยได รับความกรุณาอยางยิ่ งจาก   

รองศาสตราจารย ดร.ออทิพย  ราษฎรนิยม  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ รองศาสตราจารยดร.ชมพูนุท 

โกสลากร เพิ่มพูนวิวัฒน และผูชวยศาสตราจารยณัฐกา ตันสกุล กรรมการสอบสารนิพนธ ที่ทานทั้ง

สามไดเสียสละเวลาอันมีคาเพื่อใหคําปรึกษาแนะนําในการจัดทํางานวิจัยนี้ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ

เปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

ขอก ร าบขอบพร ะ คุณคณาจา รย ใ นภ าควิ ช า เ ศ รษฐศาสต ร   มหา วิ ท ย าลั ย 

ศรีนครินทรวิโรฒทุกทาน    ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู และใหคําแนะนําที่ดีตลอดมา 

นอกจากนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา พี่ๆ เพื่อนๆ ของขาพเจา ที่ใหความหวงใย เปน

กําลังใจใหขาพเจามาโดยตลอด รวมทั้งพี่ๆ นองๆ ที่ทํางานที่คอยชวยเหลือตางๆ ในการทํางานวิจัย 

ทั้งนี้ขอขอบพระคุณผูประกอบการธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตทุกทานในการตอบ

แบบสอบถาม และเจาหนาที่สมาคมธุรกิจเชาซ้ือไทยในการใหขอมูลในการทําวิจัย 

คุณคาและประโยชนของสารนิพนธฉบับนี้  ผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ืองบูชาพระคุณ แดบิดา

มารดา ครูบาอาจารย ผูประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู และอบรมส่ังสอนผูวิจัยมาจนบัดนี้ 

หากสารนิพนธฉบับนี้มีขอผิดพลาดประการใดขาพเจาขอนอมรับไวแตเพียงผูเดียว 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
  

                 การใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตเปนรูปแบบการใหบริการทางการเงินรูปแบบหนึ่ง โดย

ผูบริโภคที่ไมสามารถซ้ือรถยนตเปนเงินสดได แตมีความตองการเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในทรัพยสินก็

สามารถทําไดโดยการผอนชําระเปนรายงวด จากการเจริญเติบโตของสังคมเมืองสงผลกระทบใหการ

ดําเนินชีวิตของบุคคลในสังคมในปจจุบันมีความรีบเรงมากข้ึน ประกอบกับระบบขนสงมวลชนยังไม

สามารถตอบสนองความตองการไดอยางเพียงพอ  รถยนตจึงเขามามีบทบาทอยางมากใน

ชีวิตประจําวัน โดยหลังจากชวงวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศไทยในชวงป 2540 – 2541 อุตสาหกรรม

รถยนตไทยก็มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว   สังเกตไดจากยอดการจําหนายรถยนตภายในประเทศที่มี

จํานวนที่เพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่อง โดยจากการเก็บขอมูลสถิติยอดการจําหนายรถยนตภายในประเทศที่

เก็บรวบรวมขอมูลโดยสถาบันยานยนตไทย พบวา ระหวางป 2544 – 2549 ประเทศไทยมียอดการ

จําหนายรถยนต โดยรวมอยูที่ 296,985 คัน , 409,362 คัน , 533,176 คัน , 626,026 คัน , 703,261 คัน

, และ 682,693 คัน ตามลําดับ  โดยแบงเปนรถยนตนั่งสวนบุคคล 104,502 คัน, 126,353 คัน, 

179,005 คัน, 416,916 คัน, 509,644 คัน, และ 488,424 คัน ตามลําดับ และรถยนตเพื่อการพาณิชย 

192,483 คัน , 283,009 คัน, 354,171 คัน, 209,110 คัน, 193,617 คัน, และ 194,269 คัน ตามลําดับ

ซึ่งจากสถิติดังกลาวจะพบวายอดการจําหนายรถยนตภายในประเทศมีปริมาณเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง

สงผลตอธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตตองมีการขยายการใหบริการดานสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต

มากข้ึนเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่เพิ่มมากข้ึน 
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ภาพประกอบ 1 แสดงยอดการจําหนายรถยนตภายในประเทศระหวางป 2539 - 2549 

 ที่มา : สมาคมอุตสาหกรรมยานยนตไทย 
 

 และจากการที่ธนาคารแหงประเทศไทยไดมีประกาศที่ สนส.(11) ว. 25 / 2547 เร่ือง อนุญาต

ใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจใหเชาซ้ือและใหเชาแบบลีสซิ่ง ลงวันที่ 6 ตุลาคม 2547 เปนผลให

ธนาคารพาณิชยทั้งที่จดทะเบียนในประเทศ และธนาคารพาณิชยที่จดทะเบียนในตางประเทศ  

สามารถประกอบธุรกิจการใหเชาซ้ือ และลีสซิ่งได เพื่อเปนการสนับสนุนใหธนาคารพาณิชยสามารถ

ใหบริการทางการเงินไดเพิ่มข้ึน โดยเปนแหลงเงินทุนสําหรับผูที่ประสงคจะซื้อทรัพยสิน แตไมมีเงินทุน

เพียงพอ หรือเพื่อเปนแหลงเงินทุนหมุนเวียนสําหรับผูประกอบธุรกิจ ธนาคารแหงประเทศไทยจึง

อนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจใหเชาซ้ือและใหเชาแบบลีสซิ่งได  โดยใหมีผลบังคับต้ังแต

วันที่ 30 กันยายน 2547 สงตอจํานวนบริษัทที่ประกอบธุรกิจใหสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ในประเทศไทยมี

จํานวนเพิ่มมากข้ึน โดยในปจจุบันบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต จํานวน 30 บริษัท โดยมี

รายละเอียด ดังนี้    
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   ตาราง 1  กลุมผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย จํานวน 30 บริษัท  

                                                                                                                          (หนวย : ลานบาท) 

ลําดับ บริษัท ทุนจดทะเบียน  

1 บริษัท ทุน ธนชาติ จํากัด (มหาชน) 23,331.54 

2 ธนาคาร ทิสโก  จํากัด (มหาชน) 11,002.00 

3 ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน)  7,154.60 

4 บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จาํกดั 8,000.00 

5 บริษัท เงินทนุ สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน) 3,345.00 

6 บริษัท ซิต้ีคอรป ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากดั 2,432.05 

7 บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)  3,470.00 

8 บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 1,700.00 

9 บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 1,045.00 

10 บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 1,000.00 

11 บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 751.80 

12 บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 737.15 

13 บริษัท สแกนดิเนเวยีลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 600.00 

14 บริษัท เอเซียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 575.00 

15 บริษัท  ศรีสวัสด์ิ อินเตอรเนช่ันแนล  (1991)  จํากัด 500.00 

16 บริษัท ภัทรลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 450.00 

17 บริษัท ตะวันออกพาณิชยลีสซิ่ง จาํกัด (มหาชน) 410.00 

18 บริษัท ราชธาน ีลีสซิ่ง จาํกดั (มหาชน) 986.00 

19 บริษัท พระนคร ยนตรการ จาํกัด 250.00 

20 บริษัท นครหลวง ลีสซิ่ง - แฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 250.00 

21 บริษัท กรุงไทย ออโตลีส จํากัด 200.00 

22 บริษัท บีที ลีสซิ่ง จํากัด 200.00 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

ลําดับ บริษัท ทุนจดทะเบียน  

23 บริษัท นครหลวงแฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 250.00 

24 บริษัท สแตนดารด ชารเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 100.00 

25 บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 90.00 

26 บริษัท พาราซูมิ - ไทย ลีสซิง่ จํากัด 60.00 

27 บริษัท ชยภาค จํากัด 40.00 

28 บริษัท ทวทีรัพยสมเด็จ จาํกดั 19.00 

29 บริษัท คลังเศรษฐการ จํากดั 16.94 

30 บริษัท ยูไนเต็ดลีสซิ่ง จํากัด 10.00 

 

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา (2550).  

 

 และจากการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต พบวา

การแขงขันในธุรกิจการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต เร่ิมมีแนวโนมการแขงขันที่รุนแรงกันมากข้ึน ทั้งใน

รูปแบบของการลดอัตราเงินดาวน  การลดอัตราดอกเบ้ีย หรือการขยายระยะเวลาการผอนชําระ 

ตลอดจนการใหผลตอบแทนพิเศษตาง ๆ เชน การใหคาคอมมิชชั่นแกทาง Dealer หรือ ผูประกอบ

กิจการซ้ือ/ขายรถยนตมือ 2 เปนตน เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจใหกับบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนาย

รถยนตสงงานมาใหกับบริษัท และเปนการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนตใหเพิ่มสูงข้ึน 

 

ตาราง 2 การเปรียบเทียบปริมาณลูกหนี้ที่ใชบริการสินเช่ือเชาซื้อของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย ระหวางป 2546 – 2548         

                                                                                                                                       

ลูกหนี้ตามสัญญาเชาซ้ือรถยนต (ลานบาท) 
บริษัท 

ป 2548 % ป 2547 % ป 2546 % 

บริษัท ทุนธนชาติ จํากัด 

(มหาชน) 

79,906.81 28.00 103,178.12 34.98 78,088.75 35.01 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

ลูกหนี้ตามสัญญาเชาซ้ือรถยนต (ลานบาท) 
บริษัท 

ป 2548 % ป 2547 % ป 2546 % 

ธนาคาร ทิสโก จํากัด 

(มหาชน) 

54,707.55 19.17 46,298.99 15.70 36,457.22 16.35 

บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน 

จํากัด (มหาชน)  

42,212.01 14.79 34,397.30 11.66 20,150.25 9.03 

บริษัท โตโยตา ลีสซิง่ (ประเทศ

ไทย) จํากัด 

32,867.32 10.33 11,308.12 3.83 7,261.12 3.26 

บริษัท สินอุตสาหกรรม จํากัด 

(มหาชน) 

26,524.83 9.29 26,247.42 8.90 21,008.39 9.42 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 18,434.52 6.46 13,826.59 4.69 11,117.37 4.98 

บริษัท จีอี แคปปตอล 

(ประเทศไทย) จํากัด 

15,485.55 5.43 11,670.29 3.96 7,270.92 3.26 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง 

จํากัด (มหาชน) 

15,281.66 5.35 13,499.33 4.58 10,721.61 4.81 

อ่ืน ๆ  32,826.22 1.18 37,455.44 11.70 30,958.16 13.88 

รวม 318,246.47 100.00 297,881.60 100.00 223,033.79 100.00 

 

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา (2550). งบการเงินเปรียบเทียบ 3 ป. รวมรวมเก็บขอมูล จากเว็ปไซด 

http://www.dbd.go.th/corpsearch/index 

 

จากสถิติการเปรียบเทียบผลการดําเนินงานของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตใน

ประเทศไทย ระหวางป 2546 – 2548 โดยพิจารณาจากลูกหนี้ตามสัญญาเชาซื้อรถยนต ในตารางที่ 2 

จะเห็นวา ในป 2548 บริษัทที่ประกอบธุรกิจใหเชาซ้ือรถยนตที่มียอดลูกหนี้เชาซ้ือสูงสุดอันดับแรก 

ไดแก บริษัทเงินทุน ธนชาต จํากัด (มหาชน) มียอดลูกหนี้เชาซ้ือ  จํานวน 79,906.81 ลานบาท คิดเปน

รอยละ 28 ของมูลคาลูกหนี้เชาซ้ือทั้งหมด อันดับที่ 2 ไดแก บริษัทเงินทุน ทิสโก จํากัด (มหาชน) มียอด

ลูกหนี้เชาซ้ือ จํานวน  54,707.55 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 19.17 ของมูลคาลูกหนี้เชาซ้ือทั้งหมด     
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และอันดับที่ 3 ไดแก บริษัทธนาคาร เกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) มียอดลูกหนี้เชาซื้อ จํานวน 

42,212.01 ลานบาท หรือ คิดเปนรอยละ 14.79 ของยอดลูกหนี้เชาซ้ือทั้งหมด  

 

ตาราง 3 การเปรียบเทียบรายไดของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตในประเทศไทย                  

ระหวางป 2546 – 2548 
 

กําไร / ขาดทนุ จากการดําเนินงาน (ลานบาท) 
บริษัท 

ป 2548 % ป 2547 % ป 2546 % 

บริษัท ทุนธนชาต จํากัด 

(มหาชน) 

3,104.10 26.54 2,982.81 26.54 2,669.39 28.66 

บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน 

จํากัด (มหาชน)  

2,436.00 20.83 2,208.49 19.65 2,064.87 22.17 

บริษัท ธนาคารทิสโก จาํกัด 

(มหาชน) 

1,790.85 15.31 2,224.27 19.79 1,890.28 20.30 

บริษัท จีอี แคปปตอล 

(ประเทศไทย) จํากัด 

1,162.49 9.94 485.65 4.32 521.76 5.60 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง 

จํากัด (มหาชน)  

875.27 7.48 848.72 7.55 780.03 8.38 

บริษัท สินอุตสาหกรรม จํากัด 

(มหาชน) 

408.63 3.88 538.95 5.13 508.52 6.20 

บริษัท โตโยตา ลีสซิง่ (ประเทศ

ไทย) จํากัด 

321.33 2.75 643.02 5.72 NA NA 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 260.65 2.23 333.65 2.97 123.34 1.32 

อ่ืน ๆ  1,335.85 11.42 972.89 8.66 754.81 8.10 

รวม 11,695.17 100.00 11,238.45 100.00 9,313.00 100.00 

 

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา (2550). งบการเงินเปรียบเทียบ 3 ป. รวมรวมเก็บขอมูล จากเว็ปไซด 

http://www.dbd.go.th/corpsearch/index 

หมายเหตุ : NA หมายถึง ไมมีขอมูล 
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จากสถิติการเปรียบเทียบผลการดําเนินงานของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตใน

ประเทศไทย ระหวางป 2546 – 2548 โดยพิจารณาจากกําไร / ขาดทุน จากการดําเนินงาน ในตรารางที่ 

3 จะพบวา ในป 2548 บริษัทที่ประกอบธุรกิจใหเชาซ้ือรถยนตที่มียอดลูกหนี้เชาซื้อสูงสุดอันดับแรก 

ไดแก บริษัท ทุนธนชาต จํากัด (มหาชน) มีผลกําไรจากการดําเนินงาน จํานวน 3,104.10 ลานบาท หรือ

คิดเปนรอยละ 26.54 อันดับที่ 2 ไดแก บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) มีกําไรจากการ

ดําเนินงาน จํานวน 2,436.00 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 20.83 และอันดับที่ 3 ไดแก บริษัท ธนาคาร 

ทิสโก จํากัด (มหาชน) มีกําไรจากการดําเนินงาน 1,790.85 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 15.31 

ตามลําดับ 

 

จากขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวาควรจะมีการศึกษาวาในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต

นั้นวา มีพฤติกรรมการแขงขันระหวางผูประกอบการเปนอยางไร เพื่อใหสามารถรักษาสวนแบงทาง

การตลาดของตนเอาไว  และพยายามเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของตนไดอยางไร  เพื่อกาวไปสูความ

เปนผูนําทางการตลาด ตลอดจนโครงสรางตลาดนั้นสงผลกระทบตอพฤติกรรมการแขงขัน และกลยุทธ

ทางธุรกิจตาง ๆ ที่ผูประกอบการแตละแหงใชอยูนั้นสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคให

ไดมากที่สุด    

 

ความมุงหมายของงานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาลักษณะโครงสรางตลาด (Market Structure) ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต   

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการแขงขันในตลาด (Market Conduct) ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนต ในรูปแบบการใชราคา (Price Competition)   และในรูปแบบการไมใชราคา (Non-Price 

Competition)  
 

ความสําคัญของการวิจัย 
1. ทําใหทราบลักษณะโครงสรางทางการตลาด ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  

2. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต ในรูปแบบ
การใชราคา (Price Competition)   และในรูปแบบการไมใชราคา (Non-Price Competition)  

3. ผลจากการศึกษาสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธในการแขงขัน ของ

ผูประกอบการแตละรายในอนาคต รวมถึงผูประกอบการรายใหมที่สนใจจะเขาสูธุรกิจนี้ ในอนาคตดวย 
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ขอบเขตของการวิจัย 
1. ขอบเขตของเนื้อหา 
การวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาเฉพาะโครงสรางตลาด และพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตระหวางป 2546 – 2548 ในรูปแบบการใหสินเช่ือเชาซ้ือ สินเช่ือ 

สีสซิ่ง และสินเช่ือแฟคตอร่ิง 

 
2. ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
   2.1 ประชากร 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมธุรกิจที่เปดใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตใน

การศึกษาคร้ังนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารที่บริษัทยื่นตอทางราชการและเอกสารอางอิงอ่ืน ๆ 

จํานวน ทั้งส้ิน 30 บริษัท   
    

นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 1. โครงสรางตลาด  หมายถึง  ลักษณะการกระจายของขนาดของกลุมผูประกอบการที่

ใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตในตลาด และจํานวนของกลุมผูประกอบการในตลาด เชน สวนแบงทาง

การตลาดของผูประกอบการแตละหนวย ลักษณะการกระจุกตัว และลักษณะการกีดกันการเขาสูตลาด

ของผูผลิตรายใหม โดยสามารถแบงตลาดออกเปน 4 ประเภท ไดแก ตลาดผูแขงขันสมบูรณ ตลาด

ผูขายนอยราย ตลาดแขงขันกึ่งผูกขาด และตลาดผูกขาด  

  1.1 ตลาดแขงขันสมบูรณ หมายถึง ตลาดที่ประกอบไปดวยผูผลิต และผูขายเปนจํานวน

มาก ผลิตสินคาที่มีลักษณะเหมือนกันทุกประการ ผูผลิตสามารถผลิตสินคาและออกจําหนายในจํานวน

เทาไรก็ไดตามจํานวนที่ตองการและผูผลิตจะมีจํานวนสวนแบงทางการตลาดที่นอยมากจนไมสามารถ

มีอิทธิพลในการกําหนดราคาสินคา และผูผลิตสามารถเขาออกจากตลาดไดอยางเสรี ปราศจากการกีด

กันของผูผลิตรายอ่ืน ๆ    

 1.2 ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด หมายถึง ตลาดที่ประกอบไปดวยผูผลิตเปนจํานวนมาก 

สินคาของผูผลิตจะมีความแตกตางกันบางแตสามารถใชทดแทนกันอยางใกลเคียง ผูผลิตแตละหนวย

ธุรกิจจะไมใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขันรายอ่ืนๆ โดยผูผลิตแตละรายจะคิดวาตนเองสามารถรักษา

ฐานลูกคาของตนไวได (อํานาจผูกขาดในสินคา) เนื่องมาจากความแตกตางกันของสินคา การเขาออก

จากตลาดสามารถทําไดงาย 

1.3 ตลาดผูขายนอยราย หมายถึง   ตลาดที่ประกอบไปดวยผูผลิตจํานวนนอยราย สงผล

ให ผู ขายแตละรายจะใหความสํา คัญของผูผ ลิตแตละรายที่ อยู ในตลาด  โดยการดํา เนิน 
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นโยบายจะข้ึนอยูตอกันและกัน โดยจะใหความใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขัน สินคาอาจมีลักษณะ

เหมือนกัน (Pure Oligopoly) หรือสินคาที่แตกตางกัน (Differentiated Oligopoly) 

1.4 ตลาดผูกขาด หมายถึง  ตลาดที่ประกอบไปดวยผูผลิตเพียงหนวยเดียวในตลาด    

ไมมีสินคาที่สามารถใชทดแทนใกลเคียงกันไดกับสินคาที่ผูผูกขาดทําการผลิตอยูในตลาด อุปสงคของผู

ผูกขาดก็คือ อุปสงคสินคาของตลาด การเขาสูตลาดของคูแขงขันภายนอกนั้นถูกกีดกันอยางเต็มที่ 

ผูผลิตสามารถเลือกระดับราคาหรือระดับผลผลิตที่จะทําใหเขาไดรับกําไรสูงสุด   

 2. การกระจุกตัว หมายถึง ดัชนีชี้วัดกลุมผูประกอบการแตละรายในโครงสรางตลาดวามี

ลักษณะอยางไร ในกรณีที่คาดัชนีเขาใกล 1 แสดงใหเห็นวาโครงสรางตลาดนั้นมีลักษณะเปนตลาด

ผูกขาดมาก ในกรณีมีคาเขาใกล 0 แสดงใหเห็นวาโครงสรางตลาดมีลักษณะเปนตลาดแขงขันสูง 

3.  พฤติกรรมการแขงขัน  หมายถึง  พฤติกรรมของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต

ในตลาด โดยสามารถจําแนกพฤติกรรมออกเปน 2 ลักษณะดังนี้ 

 3.1  พฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา  หมายถึง  พฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตที่มุงเนนทางดานราคาเปนหลักในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด ไดแก  

  3.1.1 การลดอัตราเงินดาวน หมายถึง การที่ผูประกอบการลดวงเงินดาวนจากลูกคาที่

ตองการใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตจากวงเงินดาวนปกติ 

        3.2.2 การลดอัตราดอกเบ้ีย หมายถึง การที่ผูประกอบการลดอัตราดอกเบ้ียเชาซื้อ

รถยนตลงจากอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถยนตตามทองตลาด 

        3.1.3 การจายผลตอบแทนใหแกDealer / ตัวแทนจําหนาย หมายถึง การที่

ผูประกอบการจายเงินคาคอมมิชชั่นใหแก Dealer / พนักงานขาย โดยคํานวณจากยอดจัดเชาซื้อและ

อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถยนต 

       3.1.4 การเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระ หมายถึง การที่ผูประกอบการเพิ่มจํานวน

งวดการผอนชําระใหแกลูกคาจากเดิมใหยาวนานข้ึน 

3.2  การแขงขันไมใชราคา  หมายถึง  พฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนตที่มุงเนนทางดานไมใชราคาเปนหลักเพื่อจูงใจใหผูบริโภคมาใชบริการและเพิ่มสวนแบง

ทางการตลาด  ไดแก 

 3.2.1 การอนุมัติสินเชื่อที่รวดเร็ว  หมายถึง ความรวดเร็วในการอนุมัติสินเช่ือของ

ผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  

       3.2.2 การสรางความแตกตางดานรูปแบบผลิตภัณฑ   หมายถึง          การที่

ผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซื้อมีการพัฒนารูปแบบการใหบริการดานสินเชื่อเพื่อสราง

ความแตกตางในรูปแบบผลิตภัณฑของผูประกอบการ 
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 3.2.3 การขยายขอบเขตการใหสินเชื่อที่ครบวงจร หมายถึง การขยายรูปแบบการ

ใหบริการดานสินเช่ือของผูประกอบการนอกเหนือจากการใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตแกลูกคา 

    3.2.4 การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การขยายรูปแบบชองทางการ

ใหบริการนอกเหนือจากชองทางการจัดจําหนายโดยผานทางผานบริษัทที่เปนตัวจําหนายรถยนต/เต็นท

รถยนตมือสอง 

        3.2.5 การบริการหลังการขาย  หมายถึง  รูปแบบการใหบริการของผูประกอบการภาย

หลังจากสินเช่ือไดรับการอนุมัติ ไดแก การใหบริการตอภาษีรถยนตเมื่อครบกําหนด การบริการตออายุ

กรมธรรมประกันภัยรถยนต และการใหบริการโอนทะเบียนรถยนตเมื่อผอนชําระครบอายุสัญญา 

        3.2.6   ดานโฆษณาประชาสัมพันธ  หมายถึง  ระดับพฤติกรรมการใหบริการของ

ธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต ในดานโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือรูปแบบตาง และ 

การทํากิจกรรมเพื่อสังคม 

4. กลุมบริษัทขนาดใหญในธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต หมายถึง กลุมบริษัท

ที่มีจํานวนทุนจดทะเบียนเกิน 2,000 ลานบาทข้ึนไป 

5. กลุมบริษัทขนาดกลางในธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต  หมายถึง  กลุม

บริษัทที่มีจํานวนทุนจดทะเบียนอยูในระหวาง 500 - 2,000 ลานบาท   

6.  กลุมบริษัทขนาดเล็กในธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต  หมายถึง กลุมบริษัท
ที่มีจํานวนทุนจดทะเบียนไมเกิน 500 ลานบาท (หลักเกณฑที่ใชในการแบงขนาดของกลุมบริษัท

พิจารณาจากจํานวนทุนจดทะเบียนที่ออกจําหนายและเรียกชําระแลวโดยอาศัยหลักเกณฑตาม

พระราชบัญญัติบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอมเปนหลักเกณฑในการพิจารณาแบงขนาดของ

กลุมบริษัทขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ) 

7.  จํานวนผูขาย หมายถึง จํานวนบริษัทที่เปดใหบริการสินเชื่อบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต

ในประเทศไทย 

8.  การเขาหรือออกจากตลาด หมายถึง  อุปสรรคของผูประกอบการรายใหมที่จะเขามาใน

ธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตโดยพิจารณาตัวแปร 2 ตัวแปร ไดแก 

8.1 การกีดกันทางดานตนทุน  หมายถึง อุปสรรคของผูประกอบการรายใหมที่จะเขามา

ในธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตโดยพิจารณาจากจํานวนทุนจดทะเบียนของผูประกอบการแต

ละแหง 

8.2 การกีดกันทางดานกฎหมาย หมายถึง อุปสรรคของผูประกอบการรายใหมที่จะเขา

มาในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตโดยพิจารณากฎระเบียบ ขอบังคับ ทั้งที่ออกโดยทางราชการ 

และธนาคารแหงประเทศไทย 
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9.  ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา  หมายถึง  ลักษณะการใหบริการสินเช่ือ
เชาซ้ือรถยนตที่มีความแตกตางกันหรือมีลักษณะเหมือนกันสามารถใชทดแทนกันไดโดยพิจารณาจาก

รูปแบบการใหบริการดานสินเช่ือ  
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนต จะแบงกรอบแนวคิดในการวิจัย เปน 2 แนวคิด ดังนี้ 

 

กรอบท่ี 1

แขงชันสมบูรณ

โครงสรางทางการตลาด

แขงชันไมสมบูรณ

ผูกขาด ผูขายนอยราย
กิ่งแขงขัน
กึ่งผูกขาด

พฤติกรรมการแขงขัน

ใชราคา ไมใชราคา

ลดดอกเบี้ย
เพิ่มงวดการ
ผอนชําระลดเงินดาวน

จายผลตอบแทน
ให ดีลเลอร/เซลล

อนุมัติสินเช่ือ
รวดเร็ว

การขยายขอบ
เขตการใหสินเช่ือ

โฆษณา
ประชาสัมพันธ

กรอบท่ี 2

หลักเกณฑในการจําแนกโครงสรางทางการตลาด
1.  จํานวนผูขาย
2. การวัดอัตราการกระจุกตัว (CR)
3.  ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา
4.  ความสามารถในการเขาออกจากตลาด

การเพิ่มชองทาง
การจัดจําหนาย

การบริการ
หลังการขาย

การสรางความแตก
ตางดานผลิตภัณฑ

 
 
ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย เร่ืองโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจ

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 
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บทที่ 2 
เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยไดนําเสนอ

แนวคิด และทฤษฏี รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยแบงตามหัวขอตอไปนี้ 

                

1. ความหมายของตลาด 

2. ประเภทของตลาด เมื่อพิจารณาตามโครงสรางตลาด 

3. หลักเกณฑในการจําแนกโครงสรางตลาด 

3.1 การวัดการกระจุกตัว 

3.2 จํานวนผูขายในตลาด 

3.3 ลักษณะของสินคาและจํานวนสินคา 

3.4 การเขาสูตลาดหรือออกจากตลาด 

4.   ทฤษฏีพฤติกรรมการแขงขัน 

4.1 การแขงขันทางดานราคา 

4.2 การแขงขันไมใชราคา 

5.    เอกสารที่เกี่ยวกับธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ    

6.    งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. ความหมายของตลาด 
สตีเฟน วิลเลียม (Shepherd.1979 : 7) กลาววา โครงสรางตลาด (Market Structure) 

หมายถึง ลักษณะการกระจายของการผลิตและจํานวนของหนวยผลิตในตลาด เชน สวนแบงการตลาด

ของแตละหนวยผลิต ลักษณะการกระจุกตัวของหนวยผลิตใหญ หรือลักษณะการกีดกันการเขาสูตลาด

ของผูผลิตรายใหม ลักษณะความแตกตางกันของสินคาและบริการในตลาด 

นอกจากนี้ยังคงมีผูไดใหคําจํากัดความของโครงสรางตลาดวาเปนตัวแปรสําคัญในการ

กําหนดสภาวะของหนวยผลิต โดยมีอิทธิพลตอพฤติกรรม และผลการดําเนินงานของหนวยผลิต และ

ในทางกลับกันก็ถูกอิทธิพลของพฤติกรรมและผลการดําเนินงานในตลาดกระทบ Kock Jame V (1979 

: 73) กลาววา หนวยผลิตจะมีพฤติกรรม เชน พฤติกรรมการแขงขันดานราคา และผลการดําเนินงาน 

เชน การที่หนวยธุรกิจจะไดรับกําไรมากนอยเพียงใด จะข้ึนอยูกับโครงสรางตลาด และในขณะเดียวกัน



 
 

พฤติกรรมและผลการดําเนินงานของหนวยผลิตทั้งหลายในตลาดนั้นจะสงผลยอนกลับไปกําหนด

โครงสรางตลาดอีกคร้ังหนึ่ง 

                            

การศึกษาโครงสรางตลาดจึงมีสวนสําคัญที่ทําใหทราบถึงหลักเกณฑในการจัดแบงประเภท

ของตลาดตามจํานวนผูใหบริการ   ลักษณะของสินคาการเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหม   และ

พฤติกรรมการแขงขันแขงขันของหนวยธุรกิจในอุตสาหกรรมทั้งรูปแบบการใชราคา และการแขงขันโดย

ไมใชราคา  

 

2. ประเภทของตลาดเมื่อพิจารณาตามโครงสรางตลาด 
วิไลวรรณ วรรณนิธิกุล . (2538 : 382-383) และ อุทิศ นาคสวัสด์ิ . (2536 น. 57- 61)  

กลาววาเมื่อพิจารณาตลาดออกตามโครงสรางตลาดสามารถแบงตลาดออกเปน 2 ประเภท ไดแก 1. 

ตลาดแขงขันสมบูรณ 2. ตลาดแขงขันไมสมบูรณ ในสวนของตลาดแขงขันไมสมบูรณสามารถแบงแยก

ยอยลงไปอีก 3 ชนิด คือ 1) ตลาดผูกขาด (Monopoly) 2) ตลาดผูแขงขันนอยราย (Oligopoly)  3) 

ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition) ซึ่งลักษณะเฉพาะของตลาดสามารถอธิบาย

ได ดังนี้ 

 

2.1 ตลาดแขงขันสมบูรณ (Perfect Competition) 

ตลาดประเภทนี้โครงสรางตลาดจะประกอบไปดวยผูผลิต และผูขายเปนจํานวนมาก ผลิต

สินคาที่มีลักษณะเหมือนกันทุกประการ ผูผลิตสามารถผลิตสินคาและออกจําหนายในจํานวนเทาไรกไ็ด

ตามจํานวนที่ตองการโดยไมตองสนใจผูผลิตรายอ่ืน ๆ ในตลาด ณ ระดับราคาตลาดที่เปนอยูนั้น และ

ผูผลิตจะมีจํานวนสวนแบงทางการตลาดที่นอยมากจนไมสามารถมีอิทธิพลในการกําหนดราคาสินคา 

โดยผูผลิตที่ละรายจะตองเปนผูรับราคาตลาด (Price - Taker) และผูผลิตสามารถเขาออกจากตลาดได

อยางเสรี ปราศจากการกีดกันของผูผลิตรายอ่ืน ๆ   

  

2.2 ตลาดผูกขาด (Pure Monopoly) 

ตลาดประเภทนี้โครงสรางตลาดจะประกอบไปดวยผูผลิตเพียงหนวยเดียวในตลาด ไมมี

สินคาที่สามารถใชทดแทนกันไดกับสินคาที่ผูผูกขาดทําการผลิตอยูในตลาด ดังนั้นผูผลิตจึงมีอิทธิพลที่

จะกําหนดราคาและปริมาณขายของสินคา อุปสงคของสินคาในสายตาของผูผูกขาดก็คือ อุปสงคสินคา

ของตลาด การเขาสูตลาดของคูแขงขันภายนอกนั้นถูกกีดกันอยางเต็มที่ ผูผลิตสามารถเลือกระดับราคา

หรือระดับผลผลิตที่จะทําใหเขาไดรับกําไรสูงสุด หรือผูผลิตผูกขาดอาจเลือกวัตถุประสงคในการดําเนิน
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ธุรกิจนอกเหนือไปจากการแสวงหากําไรสูงสุดก็ได เชน การแสวงหายอดขายสูงสุด หรือแสวงหาความ

เจริญเติบของหนวยผลิต  

 

2.3 ตลาดผูขายนอยราย (Oligopoly) 

ตลาดประเภทนี้โครงสรางตลาดจะประกอบไปดวยผูผลิตจํานวนไมกี่รายที่มีสวนแบงทาง

การตลาดคอนขางสูง สงผลใหผูขายแตละรายจะใหความสําคัญของผูผลิตแตละรายที่อยูในตลาด โดย

การดําเนินนโยบายจะข้ึนอยูตอกันและกัน โดยจะใหความใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขัน  นอกจากนี้

อาจจะมีขอตกลงรวมกันระหวางคูแขงขัน สินคาที่ผูขายนอยรายผลิตอาจจะเปนสินคาที่มีลักษณะ

เหมือนกัน ในกรณีนี้เราเรียกตลาดผูขายนอยรายที่ขายสินคาเหมือนกัน (Pure Oligopoly) หรือผลิต

สินคาที่แตกตางกัน (Differentiated Oligopoly) โดยปกติผูขายมักจะคาดคะเนปฏิกิริยาของคูแขงขัน

รวมทั้งปฏิกิริยาของลูกคา การตัดสินใจจะข้ึนอยูกับความยากงายของการเขาสูตลาด และชองทางของ

เวลาระหวางการกระทําของเขา และปฏิกิริยาของคูตอสูที่จะเกิดข้ึน ในกรณีเชนนี้ความเปนไปไดของ

ปฏิกิริยาของคูแขงขันจะมีหลายรูปแบบ ดังนั้นพฤติกรรมของผูผลิตก็จะมีหลายรูปแบบเชนกัน ข้ึนอยู

กับปฏิกิริยาของคูแขงขันในตลาด  

 

2.4  ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition)  

ตลาดประเภทนี้โครงสรางตลาดจะประกอบไปดวยผูผลิตเปนจํานวนมาก สินคาของผูผลิต

จะมีความแตกตางกันบางแตสามารถใชทดแทนกันอยางใกลเคียง แมวาสินคาจะใชทดแทนกันไดเปน

อยางดี แตผูผลิตแตละคนจะไมใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขันรายอ่ืนๆ เพราะวาตลาดประกอบดวย

ผูผลิตเปนจํานวนมาก และผูผลิตแตละรายอาจจะถูกกระทบจากการกระทําของคูแขงขันรายอ่ืน ๆ นอย

มาก ดังนั้นผูผลิตแตละรายจะคิดวาตนเองสามารถรักษาฐานลูกคาของตนไวไดถาเขาข้ึนราคาสินคา

ของเขา เพราะผูผลิตแตละคนมีอํานาจผูกขาดในสินคาของตนอยูบาง เนื่องมาจากความแตกตางกัน

ของสินคา การเขาออกจากตลาดสามารถทําไดงาย 

 
3. หลักเกณฑในการจําแนกโครงสรางตลาด  

จากการศึกษาตลาดในแตละประเภทนั้น มีหลักเกณฑที่ใชพิจารณาในการจัดประเภทตลาด

วาเปนตลาดแขงขันสมบูรณหรือตลาดแขงขันไมสมบูรณ โดยศึกษาจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
     3.1  การวัดการกระจุกตัว (Concentration) 

   เปนการพิจารณาการกระจายของผูผลิตที่มีอยูในตลาดเพ่ือใหทราบถึงระดับการแขงขันทาง

ธุรกิจ   หากธุรกิจใดมีคาการกระจุกตัวสูง แสดงวาธุรกิจนั้นถูกครอบครองดวยผูผลิตรายใหญ ๆ เพียง
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ไมกี่ราย ในทางตรงกันขาม หากธุรกิจมีคาการกระจุกตัวตํ่า แสดงวาธุรกิจนั้นมีการแขงขันสูงโดยผูผลิต

แตละรายในตลาดมีสวนแบงทางการตลาดที่ใกลเคียงกัน สงผลใหตลาดมีการแขงขันกันสูง 

การวัดระดับการกระจุกตัวที่นิยมใชกันนั้นมีอยู 2 วิธี ไดแก 1. การวัดการกระจุกตัวบางสวน 2. การวัด

การกระจุกตัวโดยรวม 

- การวัดการกระจุกตัวบางสวน (Concentration Ratio)  

(ผาสุก พงษไพจิตร ;  และ ไพโรจน วงศวิภานนท 2518 : 52) เปนการวัดการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม

บางสวนเทานั้น เปนวิธีการคํานวณไดงายที่สุด โดยคํานวณจากสัดสวนของผูผลิตที่ครอบครองสวน

แบงทางการตลาดมากที่สุดมาเปรียบเทียบกับธุรกิจทั้งหมดที่อยูในตลาดวามีระดับการกระจุกตัวอยูที่

ระดับใด ถาคาที่คํานวณไดมีคา  CR อยูในระดับสูง แสดงวามีตลาดมีการกระจุกตัวสูง ในทางตรงกัน

ขามถาคาที่คํานวณไดมีคา CR อยูในระดับตํ่า แสดงวาตลาดมีการกระจุกตัวตํ่า โดยสามารถเขียนเปน

สูตร ไดดังนี้ 

                  k                                  n 

=  ∑  Si       /    ∑  Si   

                 i=1                i=1 

โดยกําหนดให  

CRk   =   อัตราสวนการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมจํานวน k หนวยธุรกิจ 

Si         =   สวนแบงตลาดของแตละหนวยผลิต 

i        =    หนวยธุรกิจหนวยที่ 1 , 2 , 3, ... , n 

k       =    จํานวนหนวยธุรกิจที่ใหญที่สุดเรียงจากใหญไปเล็กจํานวน 1 , 2 , 3, ... , k 

n       =    จํานวนหนวยธุรกิจทั้งหมดในอุตสาหกรรม 

หลักเกณฑการพิจารณา ถาคาอัตราสวนการกระจุกตัว (CRk) ที่คํานวณไดมีคาดังตอไปนี้ 

1.  ถา CR มีคาเทากับหรือมากกวา 67% แสดงวาอุตสาหกรรมที่ผูประกอบการนั้นอยูมีคา

การกระจุกตัวอยูในระดับสูงสงผลใหเกิดการผูกขาดในอุตสาหกรรมนั้น 

2.  ถา CR มีคาอยูระหวาง 34% ถึง 67% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูใน

ระดับปานกลาง 

3.  ถา CR มีคาเทากับหรือตํ่ากวา 33% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับ

ตํ่าสงผลใหมีระดับการแขงขันในอุตสาหกรรมนั้นอยูในระดับสูง 

การคํานวณคาการกระจุกตัวดังกลาวนี้ใหความสําคัญแกผูประกอบการจํานวนนอยรายที่มี

ขนาดใหญ แมเปนวิธีที่ไดรับความนิยมใชกันมากแตเปนวิธีที่มีขอบกพรอง กลาวคือ 
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1.  อัตราสวนการกระจุกตัวมิไดเปนเครื่องมือวัดที่ใหขอสรุปซึ่งมีพื้นฐานมาจากการกระจาย
ของผูประกอบการทั้งหมดในอุตสาหกรรม โดยวิธี ดังกลาวจะพิจารณาแตเพียงบางสวนของ

ผูประกอบการเทานั้น 

2.  อัตราสวนการกระจุกตัวมิไดแสดงใหเห็นถึงการกระจายของขนาดของผูประกอบการ
ทั้งหมดของอุตสาหกรรมนั้น ๆ ไดอยางแทจริง โดยบอกไดแตเพียงบางสวนเทานั้น เชน อุตสาหกรรม ก 

และอุตสาหกรรม ข มีคาการกระจุกตัวโดยวัดจาก 3 หนวยธุรกิจใหญที่สุดเทากันคือ 80% แตใน

อุตสาหกรรม ก ผูประกอบการที่ใหญที่สุดมีสวนแบงทางการตลาดในอุตสาหกรรม 70% ในขณะที่

อุตสาหกรรม ข ผูประกอบการที่ใหญที่สุดมีสวนแบงทางการตลาดเพียง 30% ดังนั้น อุตสาหกรรมทั้ง

สองยอมมีอิทธิพลตอตลาดในลักษณะที่แตกตางกัน 

3.  อัตราสวนการกระจุกตัวดังกลาวมิไดแสดงรายละเอียด หรือ ขอมูลประกอบใด ๆ เกี่ยวกับ

ขนาด หรือ ระดับโดยเปรียบเทียบของหนวยธุรกิจที่รวมอยูในการคํานวณ 

4.  อัตราสวนการกระจุกตัวนี้ ไมสามารถสะทอนใหเห็นถึงการสับเปล่ียนตําแหนงหรือเปล่ียน
ลําดับของหนวยธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้น ๆ  

5.  อัตราสวนการกระจุกตัวนี้ ไมสามารถสะทอนใหเห็นถึงอํานาจการเขาออกจากหนวยธุรกิจ
ในอุตสาหกรรมนั้น ๆ ของแขงขันในตลาด 

6.  อัตราสวน การกระจุกตัวนี้ละเลยบทบาทของสินคานําเขา และสินคาสงออกซ่ึงมีบทบาท

ตอตลาดสินคาในประเทศ 

7.  การกําหนดจํานวนผูประกอบการที่ใหญที่สุด นํามาคํานวณคาการกระจุกตัวไมไดมี

หลักเกณฑที่แนนอน ดังนั้น คาการกระจุกตัวที่คํานวณไดนั้นอาจมีความเบี่ยงเบนไปตามจํานวน

ผูประกอบการรายใหญที่สุดที่ใชในการคํานวณ 

 

- การวัดการกระจุกตัวโดยรวม  

เปนการวัดการกระจุกตัวของธุรกิจแบบนี้จะพิจารณาถึงผูผลิตทั้งหมดที่อยูในตลาด โดย

ทําการศึกษาความเทาเทียมกันหรือความไมเทาเทียมกันของการกระจายของขนาดของหนวยผลิตใน

ตลาดดังกลาว โดยวิธีการวัดการกระจุกตัวโดยรวมที่นิยมกันมีอยู 2 วิธี ไดแก 

 

วิธีที่ 1 สัมประสิทธิ์ของจินี (Gini – coefficient) คือ วิธีการวัดทางสถิติที่ต้ังอยูบนพื้นฐานของ

เสนลอเรนซ (Lorenz) ที่ใชในการศึกษาเกี่ยวกับการกระจายรายได และทรัพยสิน โดยวิธีการหาจะเร่ิม

จาก การจัดลําดับหนวยผลิตทั้งหมดในตลาด โดยเรียงลําดับจากหนวยผลิตที่เล็กที่สุดไปจนถึงหนวย

ผลิตที่ใหญที่สุดของตลาด (อาจใชสวนแบงทางการตลาดของแตละหนวยผลิตมาเปนดัชนีชี้วัดคาก็ได) 
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โดยที่มูลคาสวนแบงทางการตลาดของทุกหนวยผลิตรวมกันจะเทากับ 100 เปอรเซ็นต เชนเดียวกับ

จํานวนหนวยผลิตในตลาด   ดังภาพประกอบ ซึ่งแสดง  เสนลอเรนซ  และคาสัมประสิทธิ์ของกินี  

ในกรณีที่หนวยผลิตในตลาดทั้งหมดมีขนาดการผลิตกระจายเทา ๆ กัน เสนลอเรนซ ก็จะเปนเหมือน

เสนทแยงมุม OX ในรูป แตถาการกระจายของขนาดของหนวยผลิตไมเทาเทียมกัน เสนลอเรนซจะมี

ลักษณะโปงมาก สมมุติวาเรากําลังวัดลักษณะการกระจายของตลาดสินคาชนิดหนึ่ง เชน ตลาดสินคา 

X หลังจากมีการพลอตหาเสนลอเรนซแลว ปรากฏวาออกมาดังภาพประกอบ คาสัมประสิทธิ์ของจินีจะ

มีคาเทากับ วิไลวรรณ  วรรณนิธิกุล . (2538 : 393) 

 สัมประสิทธิ์ของจินี =                         พื้นที่แรเงา 

                                                                           พื้นที่ของสามเหล่ียม OXY           
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% ของจํานวนหนวยผลิตสะสมตั้งแตหนวยเล็กท่ีสุด

% ของมูลคาหรือสวนแบงทางการตลาดสะสม

 

 

 

ภาพประกอบ 3 เสนลอเรนซ 

ที่มา : วิไลวรรณ วรรณนิธิกุล (2538) . เศรษฐศาสตรอุตสาหกรรมทฤษฎีตนทุน หนวยที่ 7. หนา 393 
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การอานคาสัมประสิทธิ์ของจินี 

1) ถาคาสัมประสิทธิ์ = 1 นั่นคือ การกระจายมูลคาทางการตลาดของอุตสาหกรรมไมมีหรือ 

มีการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมนี้มีเต็มที่ 100% เปนกรณีที่อุตสาหกรรมนั้นมีเพียง 1 บริษัท ซึ่งก็คือ

ตลาดผูกขาด 

2) ถาคาสัมประสิทธิ์ = 0 นั่นคือ มีการกระจายมูลคาของอุตสาหกรรมอยางเทาเทียมกัน 

กลาวคือ ทุกบริษัทมีสวนแบงทางการตลาดที่เทากัน แสดงวาขนาดของบริษัทเทากันและมีสภาพ

ใกลเคียงกันกับตลาดแขงขันสมบูรณ 

3) ถาคาสัมประสิทธิ์อยูระหวาง 0 แตนอยกวา 1 นั่นคือ ถาคาสัมประสิทธิ์มีคาเขาใกล 1 

อุตสาหกรรมนั้นจะมีการกระจุกตัวมากหรือผูกขาดมาก และในทางตรงกันขาม ถาคาสัมประสิทธิ์มีคา

เขาใกล 0  อุตสาหกรรมนั้นจะไมมีการกระจุกตัวหรือมีการแขงขันมาก  

 

วิธีที่ 2 ดัชนีเฮอฟนดัล (Herfindahl-Hirschman index : HHI) เปนวิธีการวัดการกระจุกตัว

ของธุรกิจโดยคํานวณจากมูลคาของสัดสวนการครองตลาดของผูผลิตแตละรายในธุรกิจ โดยสามารถ

เขียนเปนสูตร ไดดังนี้ 

        n                     

HHI   =  ∑  ( Si
 
  /  T ) 

2   

                i=1 

โดยกําหนดให  

  Si        =      ปริมาณการจําหนายของหนวยผลิตที่ i 

  i        =      หนวยธุรกิจหนวยที่ 1 , 2 , 3, ... , n 

  T       =      ยอดขายรวมทั้งหมดของอุตสาหกรรม 

  n       =      จํานวนหนวยธุรกิจทั้งหมดในอุตสาหกรรม         

คาดัชนี Hirschman - Herfindahl Index จะมีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1 ถาคาของดัชนี 

Hirschman - Herfindahl Index เขาใกล 0 แสดงวาธุรกิจในอุตสาหกรรมนี้มีการแขงขันสูง แตถาคา

ดัชนี Hirschman - Herfindahl Index เขาใกล 1 แสดงวาเปนตลาดผูกขาดหรือมีโอกาสผูกขาดสูง 

สมมุติกิจการแหงหนึ่งประกอบดวยผูผลิตจํานวน  3 ราย  โดยมีสวนแบงทางการตลาด 0.5  

 0.25  และ  0.25 ด้ังนั้น H = (0.25 + 0.0625 + 0.0625) = 0.375 แตถาสวนแบงทางการตลาด

เปล่ียนเปน 0.33  0.33  0.33  คา H = (0.1089 + 0.1089 + 0.1089) = 0.3267 คาของดัชนี 

Hirschman - Herfindahl Index มีความหมาย ดังตอไปนี้ 
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ก. อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Hirschman - Herfindahl Index นอยกวา 0.2 แสดงวา

อุตสาหกรรมมีการแขงขันสูง 

ข. อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี  Hirschman - Herfindahl Index อยูระหวาง 0.2 ถึง 0.6 แสดง

วาอุตสาหกรรมมีการแขงขันตํ่ามีผูขายนอยราย 

ค. อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Hirschman - Herfindahl Index มากกวา 0.6 แสดงวา

อุตสาหกรรมมีการผูกขาด 

 
3.2 จํานวนผูซ้ือและผูขายในตลาด 
จํานวนผูซื้อ  และผูขายในตลาด มีผลตอการแบงประเภทตลาด โดยถาในตลาดประกอบไป

ดวยผูซื้อ และผูขายเปนจํานวนมาก กลาวคือ ไมมีผูซื้อหรือผูขายรายใด สามารถกลายเปนผูกําหนด

ราคาสินคาที่มีอยูในตลาดดังกลาว สงผลใหผูซื้อและผูขายแตละรายกลายเปนผูตองยอมรับราคาตลาด 

(Price Takers) ตลาดดังกลาวนั้นก็จะเปนตลาดแขงขันสมบูรณ ในทางตรงกันขามถาตลาดประกอบไป

ดวยผูซื้อ หรือผูขายเพียงรายเดียวในตลาด สงผลใหผูซื้อ หรือผูขายในตลาดสามารถกําหนดราคา

สินคาที่มีอยูในตลาดได ตลาดนั้นก็จะเปนตลาดผูกขาด  

 
3.3 ลักษณะของสินคา และจํานวนของสินคา 
ลักษณะของสินคา  และจํานวนของสินคาในตลาด มีผลตอการแบงแยกประเภทของตลาด 

โดยถาสินคาที่ซื้อขายกันในตลาดนี้มีลักษณะเหมือนกันทุกประการ (Homogeneous Product) 

กลาวคือ ในทัศนะของผูซื้อทุกรายในตลาด มีความคิดตรงกันวาสินคาที่ซื้อจากผูขายแตละรายในตลาด

ไมมีความแตกตางกันเลย ดังนั้นไมวาผูซื้อจะซื้อจากผูขายรายใดจะไดสินคาที่มีลักษณะเหมือนกันทุก

ประการ ตลาดดังกลาวนั้น ก็จะเปนตลาดแขงขันสมบูรณ ในทางตรงกันขามถาสินคาในตลาดดังกลาว

มีลักษณะแตกตางจากสินคาอ่ืน ๆ หรือ ไมมีสินคาของผูขายรายใดที่มีลักษณะใกลเคียงที่สามารถ

นํามาใชทดแทนได ตลาดนั้นก็จะเปนตลาดผูกขาด 

 
3.4  ลักษณะการเขาสูตลาดหรือออกจากตลาด (Free Entry) 
ลักษณะการเขาสูตลาดหรือออกจากตลาด มีผลตอการแบงแยกประเภทของตลาดกลาวคือ 

ถาตลาดที่ผูขายรายใหม ๆ สามารถเขาสูตลาดหรือออกจากตลาดไดอยางเสรี โดยปราศจากขอกําหนด

ทางดานกฎหมาย  หรือขอจํากัดทางดานเงินลงทุนที่มาใชในการดําเนินกิจการ ตลาดดังกลาวนั้นก็จะ

เปนตลาดแขงขันสมบูรณ ในทางตรงกันขาม ถาการเขามาของผูขายรายใหม ไมสามารถเขาสูตลาดได

โดยงาย ซึ่งอาจจะเกิดจากอุปสรรคหลายประการตัวอยางเชน 
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- อุปสรรคเนื่องจากความไดเปรียบดานตนทุนของหนวยธุรกิจเดิม (Absolute Cost 

Barrier) ที่มักจะมีตนทุนการผลิตที่ตํ่ากวาของหนวยธุรกิจใหม ซึ่งอาจมีผลมาจากธุรกิจเดิมมีความ

ไดเปรียบในดานแหลงวัตถุดิบ เทคโนโลยี ความชํานาญทางดานการผลิต และความสามารถในการ

จัดหาแหลงเงินทุนที่นํามาใชในการประกอบธุรกิจ 

- อุปสรรคเนื่องจากการประหยัดตอขนาด (Economic of Scale Barrier) การประหยัดตอ

ขนาดการผลิต เกิดจากการที่ตนทุนเฉลี่ยตอหนวยของสินคาและบริการที่หนวยธุรกิจผลิตข้ึนมีแนวโนม

ที่จะลดตํ่าลงเม่ือมีการขยายกําลังการผลิต การประหยัดตอขนาดมักเกิดข้ึนกับหนวยธุรกิจเดิมที่เปน

ผูนําทางดานการตลาดมีสวนแบงทางการตลาดที่มาก การเขามาของผูผลิตรายใหม จึงเกิดความ

เสียเปรียบ ปจจัยที่กอใหเกิดการประหยัดตอขนาดการผลิตมีหลายปจจัยไดแก การหยัดจากดาน

แรงงาน การประหยัดดานบริหาร การประหยัดจากการเรียนรู เปนตน 

- อุปสรรคเนื่องจากความแตกตางของสินคา (Product Differentiation Barrier) เกิดจาก

การเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคที่มักจะคํานึงถึงตราสินคาเปนสําคัญ ประกอบกับคุณภาพของสินคา

ของผูผลิตเดิมนั้นผูบริโภคใหการยอมรับนับถือมาเปนระยะเวลานาน (Brand Loyalty) ทําใหผูผลิตราย

ใหมที่เขามาในตลาดตองเสียคาโฆษณา และคาสงเสริมการขายเปนจํานวนมากสงผลใหตนทุนเฉลี่ย

ตอหนวยของสินคาของผูผลิตรายใหมมีตนทุนที่สูงกวาผูผลิตรายเดิมในตลาด 

- อุปสรรคเนื่องจากขนาดของเงินลงทุน (Capital Cost Barrier) โดยเฉพาะการลงทุนใน

กิจการที่มีขนาดใหญที่ตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนมาก ใชเทคโนโลยีระดับสูงในการผลิตตลอดจน

ความสามารถและความชํานาญพิเศษในการผลิตทําใหการเขามาของผูผลิตรายใหมนั้นจึงเปนไปได

ยาก 

- อุปสรรคเนื่องจากสถานที่ ต้ังและขนาดของธุรกิจ เกิดจากการที่ผูผลิตเดิมมีความ

ไดเปรียบทางดานทําเลที่ต้ังทางดานการผลิต การขนสงวัตถุดิบ และการนําสินคาเขาสูตลาดสงผลให

ตนทุนตอหนวยของผูผลิตรายเดิมตํ่ากวาของผูผลิตรายใหมที่เขามาสูตลาด 

- อุปสรรคเนื่องจากขนาดและการขยายตัวของตลาด ตลาดที่มีขนาดเล็กหรือมีอัตราการ

ขยายตัวอยูในระดับตํ่า โอกาสที่ผูผลิตรายใหมจะเขามาสูตลาดนั้นก็เปนไปไดยากเนื่องจากไมคุมคากบั

การลงทุน 
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จากหลักเกณฑดังกลาวขางตนสามารถสรุปลักษณะโครงสรางตลาดที่สําคัญ ๆ ในตลาดแต

ละประเภทไดในตารางขางลางนี้ 

 

ตาราง 4  การแบงแยกลักษณะของโครงสรางตลาดประเภทตาง ๆ  

 

ประเภทของตลาด 
จํานวน

ผูขาย 
สินคาที่ขาย 

ความข้ึนอยูตอกัน

ของผูขายในตลาด 

ความยากงาย

ของการเขาสู

ตลาด 

1. แขงขันสมบูรณ มาก สินคาเหมือนกัน หรือ

สามารถใชทดแทนกันโดย

สมบูรณ 

ไมมี งายมาก 

2. ผูกขาด คน

เดียว 

ไมมีสินคาอ่ืนทดแทนได ไมมี ยากมาก 

3. กึง่แขงขันกึง่

ผูกขาด 

มาก สินคาตางกนั แตสามารถ

ใชทดแทนกันไดดี 

ไมมี คอนขางงาย 

4. ผูขายนอยราย     

    - ที่ขายสินคา

เหมือนกนั 

นอย สินคาเหมือนกันทุกอยาง มี คอนขางยาก 

    - ที่ขายสินคา

ตางกนัเพียงเล็กนอย 

นอย สินคาแตกตางกนั มี คอนขางยาก 

 

ที่มา  :  วิไลวรรณ วรรณนิธิกุล (2538) . เศรษฐศาสตรอุตสาหกรรมและทฤษฎีตนทุน หนวยที่ 7.  : 383 - 386. 

  

วิไลวรรณ วรรณนิธิกุล (2538 : 386) กลาววา ตลาดในแตละประเภทจะมีโครงสรางตลาดที่

แตกตางกันและในโครงสรางตลาดที่แตกตางกัน ก็จะนํามาซ่ึงพฤติกรรมแตกตางกันในตลาด และ

สุดทายก็จะใหผลในการดําเนินงานที่แตกตางกัน ยกตัวอยางเชน ตลาดผูขายนอยราย ซึ่งในตลาด

ประเภทนี้โครงสรางตลาดจะประกอบดวยผูขายจํานวนนอยราย ผลิตสินคาที่เหมือนกันหรือตางกันก็ได 

ซึ่งทําใหผูผลิตมีสํานึกของความข้ึนอยูตอกัน ดังนั้นจึงทําใหพฤติกรรมของผูผลิตในตลาดแบบน้ีจะใสใจ

ปฏิกิริยาของคูตอสูของตน จะตัดสินใจในพฤติกรรมทางดานการผลิต หรือทางดานราคาก็ตองคิดวาคู

ตอสูของตนจะปฏิบัติตอบโตอยางไร จะทําใหเกิดสงครามราคาหรือไม หรืออาจกอใหเกิดพฤติกรรมใน
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การรวมตัวกันเพื่อวัตถุประสงคบางอยางรวมกัน ซึ่งพฤติกรรมเหลานี้จะไมมีในตลาดที่มีการแขงขัน

สมบูรณ จะเห็นไดวาตลาดแตละประเภทจะมีโครงสรางตลาดที่แตกตางกันออกไป และนํามาซ่ึง

พฤติกรรมที่แตกตางกันของหนวยผลิต ซึ่งพฤติกรรมตาง ๆ เหลานี้ก็สงผลตอการดําเนินงานของหนวย

ผลิต เชน กําไรของหนวยผลิตหรือตนทุนและกําไรทางสังคม  

เพราะฉะนั้น อาจกลาวไดวาการศึกษาโครงสรางตลาดซึ่งเปนสวนสําคัญทางยุทธวิธีที่จะทํา

ใหทราบวาพฤติกรรมของหนวยผลิตในแตละตลาดสินคาจะออกมาเปนอยางไร และจะสงผลตอการ

ดําเนินงานของหนวยผลิตและอุตสาหกรรมนั้น ๆ อยางไร ดังภาพที่ 3 ซึ่งแสดงความสัมพันธระหวาง

โครงสรางพฤติกรรมและผลการดําเนินงาน 

อยางไรก็ตามในทางกลับกัน ผลการดําเนินงานและพฤติกรรมของหนวยผลิตก็มีผลยอนกลับ

มามีสวนในการเปลี่ยนแปลงโครงสรางตลาดได เชน หนวยผลิตที่มีพฤติกรรมในการผลิตอยางมี

ประสิทธิภาพ และสามารถมีตนทุนการผลิตตํ่ากวาหนวยผลิตอ่ืน ๆ (อาจเนื่องจากเทคโนโลยีหรือการ

จัดการที่ดีกวา) ยอมนํามาซ่ึงผลการดําเนินงาน เชน ทําใหกําไรของผูผลิตรายนั้น ๆ สูงข้ึน และมีอํานาจ

หรือสวนแบงตลาดที่มาก ๆ ข้ึนจนกลายเปนหนวยผลิตผูนําในตลาด โครงสรางตลาดที่เดิมมีผูผลิต

หลายคนและแตละคนมีขนาดการผลิตที่เทา ๆ กัน ก็จะเปล่ียนแปลงไปกลายเปนผูผลิตขนาดใหญ ๆ 

อยูเพียงหนวยเดียว หรือสองสามหนวย  และมีหนวยผลิตเล็ก ๆ อ่ืน ๆ คอนตามหนวยผลิตเหลานี้ 

เพราะฉะนั้นความสัมพันธของทั้งสามสวนคือ โครงสรางตลาด พฤติกรรมของหนวยผลิต และผลการ

ดําเนินงานจึงไมใชความสัมพันธที่ไปในทางเดียวกัน แตความสัมพันธจะเปนไปในทั้งสองทาง กลาวคือ 

มีผลกระทบยอนกลับดวย (feed back effect)  

จากเหตุผลดังกลาวขางตน ชี้ใหเห็นถึงความสําคัญของการศึกษาเร่ืองโครงสรางตลาด 

เพราะโครงสรางตลาดเปนสวนสําคัญเบ้ืองตนที่จะทําใหเราสามารถพยากรณหรือคาดคะเนตอไปถึง

พฤติกรรมและผลของดําเนินงานของตลาดและระบบเศรษฐกิจตอไป 
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ภาพประกอบ 4 แสดงความสัมพันธระหวางโครงสราง พฤติกรรม และผลการดําเนินงาน 

ที่มา : วิไลวรรณ วรรณนิธิกุล.  (2538). เศรษฐศาสตรอุตสาหกรรมและทฤษฏีตนทุน หนวยที่ 7. : 387.   

 

4. ทฤษฏีพฤติกรรมการแขงขัน 
 โครงสรางตลาดที่แตกตางกันเปนปจจัยสําคัญที่สงผลตอพฤติกรรมของธุรกิจใหมีความ

ตางกันดวย โดยจากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการแขงขันของหนวยธุรกิจนั้นสามารถรูปแบบการ

แขงขันได 2 รูปแบบ คือ พฤติกรรมการแขงขันดานราคา และพฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคา  
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4.1  พฤติกรรมการแขงขนัดานราคา (Price Competition) 
เปนพฤติกรรมการแขงขันของหนวยธุรกิจที่ใหความสําคัญกับราคาสินคาของหนวยธุรกิจ

โดยใชวิธีการลดราคาสินคาลงเพื่อกระตุนยอดจําหนายสินคาใหเพิ่มสูงข้ึนในระยะยาวถาหนวยธรุกจิยงั

มีการปรับลดราคาลงอยางตอเนื่อง   โดยคาดหวังวาจะเปนเคร่ืองมือที่ชวยในการเพิ่มสวนแบงทาง

การตลาดโดยไมคํานึงถึงตนทุนของสินคาอาจสงผลใหหนวยธุรกิจประสบภาวการณขาดทุนได      

เพื่อเปนการปองกันการแขงขันทางดานการลดราคาสินคา (Price War) ที่อาจจะเกิดข้ึนใน

อนาคต  ทําให ผูบริหารของหนวยธุรกิจหันมารวมมือกันในการกําหนดราคาสินคาในตลาด  

โดยวิธีที่ไดรับความนิยมในตลาดนั้นมี 3 วิธี ไดแก 

- การกําหนดราคารวมกัน (Coordinating prices) เปนการตกลงราคารวมกันระหวาง

หนวยธุรกิจที่ขายสินคาอยูในตลาดอยางเปนทางการ เฉพาะเร่ืองราคาสินคาเพียงอยางเดียว สวน

นโยบายอ่ืน ๆ แตละหนวยธุรกิจจะเปนผูดําเนินการโดยอิสระ โดยอาจจะมีขอตกลงกันในขอบเขตที่

กวาง ๆ รวมไปถึงกลยุทธทางดานการขาย และคุณภาพสินคา การตกลงนี้อาจจะตกลงกันเปน Cartel 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อตกลงกันอยางเปนทางการเพื่อแสวงหาผลประโยชนในการกําหนดสวนแบงทาง

การตลาดของหนวยธุรกิจ 

- การกําหนดราคาโดยผูนําราคา (Price Leader) เปนรูปแบบการตกลงรูปแบบหนึ่งซึ่ง

เปนการตกลงกันอยางไมเปนทางการเพื่อตกลงรวมกันระหวางสมาชิกวาจะยอมรับราคาซ่ึงผูนาํราคาได

เปนผูกําหนดราคาข้ึน โดยหนวยธุรกิจที่จะเปนผูนําทางดานราคาไดนั้น ปกติมักจะเปนหนวยธุรกิจ

ขนาดใหญมีชื่อเสียงเปนที่ยอมกันโดยทั่วไป เมื่อผูนําราคาไดเปนผูกําหนดราคาสินคาข้ึน หนวยธุรกิจที่

เปนผูตามก็จะนําราคานั้นไปใช หรืออาจกําหนดราคาข้ึนมาใหมโดยปรับราคาใหใกลเคียงกับผูนําราคา 

และในสภาพความเปนจริงนั้น หนวยธุรกิจอาจมีการปรับเปล่ียนกันในการเปนผูนําราคากันไดเสมอ 

และการเปนผูตามทางดานราคา หนวยธุรกิจที่เปนผูตามอาจจะชะลอการเปล่ียนแปลงราคาไวชั่วขณะ

ใดขณะหนึ่งก็ไดหรืออาจไมเปล่ียนแปลงราคาตามก็ได ในบางกรณีที่เปนผูตามอาจมีการรวมมือกันใน

การลดราคา จนในที่สุดผูนําราคาก็อาจมีความจําเปนตองมีการปรับลดราคาลงเพื่อรักษาสวนแบงทาง

การตลาดของตนไว 

- กลยุทธที่มีเลศนัย (Tacit collusion) หนวยธุรกิจในบางตลาดอาจสามารถพิจารณาถึง

ปฏิกิริยาของคูแขงขันโดยไมมีลักษณะที่แสดงใหเห็นอยางชัดเจนเหมือนในกรณีผูนําทางดานราคาที่มี

การยอมรับราคากันตรง ๆ ยกตัวอยางเชน ในตลาดผูขายนอยรายและสินคามีความแตกตางกัน ความ

แตกตางกันนี้ทําใหสินคามีราคาแตกตางกัน สมมติหนวยธุรกิจหนวยหนึ่งในตลาดรูวาคูแขงขันจะ

เปล่ียนแปลงรูปแบบสินคาของเขา และสมมติวาคูแขงขันจะกําหนดราคาประมาณเทาไรอยางคราว ๆ 
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ก็จะมาเปล่ียนแปลงราคาสินคาของตนและปรับตนทุนใหสอดคลองกับอุปสงคเพื่อใหไดรับกําไรแบบ

ผูขายผูกขาด ซึ่งทําไดโดยไมตองแสดงออกเสมอไป  

ในการแขงขันดานราคาสามารถนําทฤษฏีทางเศรษฐศาสตรมาใชอธิบายได ดังนี้ 

 
1. ทฤษฏีเสนอุปสงคที่หักงอ (The Kinked-Demand Curve Theory)  

 นราทิพย ชุติวงค. ( 2539 : 389-392) กลาววา ในตลาดผูขายนอยราย เมื่อระดับราคาสินคา

คงที่ แบบจําลองเสนอุปสงคหักงอจากการที่ผูผลิตรายใดรายใดรายหน่ึงทําการตัดราคาสินคาโดย

เจตนาเพื่อจะแยงลูกคาไปจากคูแขงขัน หรือเพื่อตองการระบายสินคาของตนออกไปซึ่งอาจจะเปน

จุดเร่ิมตนของการเกิดสงครามราคาไดโดยไมเจตนาก็ไดแตในทายที่สุดผลที่เกิดข้ึนคือ ความเสียหายแก

ผูผลิตในตลาดเองจากการแขงขันกันลดราคาสินคา อันตรายดังกลาวสามารถบรรเทาไดถาผูผลิตใน

ตลาดมีประสบการณมากข้ึนและรูดีวาตนควรหรือไมควรดําเนินการอยางไรบาง และเมื่อผูผลิตมี

ประสบการณมากพอผูผลิตดังกลาวก็มักจะคงระดับราคาสินคาไวที่ระดับใดระดับหนึ่งมากกวาที่จะ

เปล่ียนแปลงราคาแบบจําลองอุปสงคหักงอของ พอล สวิสซี (Paul Sweezy) เปนแบบจําลองทีพ่ยายาม

อธิบายสาเหตุที่ทําใหราคาสินคาในตลาดผูขายนอยรายมีความโนมเอียงที่จะคงที่  

 

ภาพประกอบ 5 เสนอุปสงคหักงอ ของ Paul Sweezy 

ที่มา : นราทิพย ชุติวงศ. (2539). ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค : หนา 358 
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จากภาพประกอบ 5 แสดงใหเห็นถึงเสนอุปสงคของเสนผูผลิตในตลาดผูขายนอยรายเผชิญ

อยูและราคา OP คือราคาตลาดที่เปนอยู เสนอุปสงค D2 D2 จะบอกใหรูถึงราคาและปริมาณขายของ

ผูผลิตเมื่อผูผลิตอ่ืน ๆ ในตลาดมิไดปรับราคาตามที่ผูผลิตกําลังพิจารณาอยูเสน D1 D1  เปนเสนที่ลาด

กวาเสน D2 D2 เนื่องจากวาถาผูผลิตที่เรากําลังพิจารณาอยูลดราคาสินคาลงแตเพียงผูเดียวโดยผูผลิต

รายอ่ืน ๆ ไมลดราคาตามเขายอมขายสินคาไดเพิ่มข้ึน ปริมาณขายที่เพิ่มข้ึนสวนหนึ่งเปนการเพิ่มโดย

ปกติตามกฎของอุปสงคและอีกสวนหนึ่งจะไดมาจากการดึงลูกคาบางสวนมาจากผูผลิตรายอ่ืน ๆ ใน

ทํานองเดียวกันถาผูผลิตดังกลาวข้ึนราคาใหสูงข้ึนโดยผูผลิตรายอ่ืน ๆ ไมไดกระทําตาม สินคาของ

ผูผลิตรายนั้น ๆ จะมีราคาโดยเปรียบเทียบสูงกวาผูผลิตรายอ่ืน ๆ ปริมาณขายสินคาของผูผลิตที่ข้ึน

ราคาสินคานี้ก็จะลดลงโดยการลดลงสวนหนึ่งเปนไปตามกฎของอุปสงคและอีกสวนหนึ่งเนื่องจาก

ลูกคาของตนหันไปซื้อสินคาจากผูผลิตรายอ่ืน ๆ  

ในการวิเคราะหแบบจําลองดังกลาว สวิสซี่ ไดต้ังขอสมมติวา ผูผลิตในตลาดผูขายนอยราย

จะปรับราคาตามผูขายรายแรกถาไดมีการลดราคาสินคาใหตํ่าลง ทั้งนี้เพื่อปกปองรักษาสวนแบงทาง

การตลาดของตนไว แตจะไมสนใจที่จะปรับราคาตามถามีการข้ึนราคาสินคา  เพราะการข้ึนราคา

ดังกลาวจะไมสงผลกระทบทําใหสวนแบงทางการตลาดของตนลดลงแตอยางใด ดังนั้นเสนอุปสงค

ตลอดทั้งเสนของผูผลิตในตลาดผูขายนอยรายในทัศนะของสวิสซี่จึงเปนเสนที่หักงอดังเสน D1P D2 เมื่อ

เสนอุปสงคประกอบข้ึนดวยอุปสงค 2 เสน เสนรายรับหนวยสุดทาย (MR) ของผูผลิตในตลาดดังกลาวก็

จะประกอบไปดวย MR สองเสนเชนกันกลาวคือ ในชวงที่เสนอุปสงคของผูผลิตคือเสน D1 D1  เสน MR 

ของผูผลิตก็จะเปนเสน MR1  ที่สอดคลองกัน และเมื่อเสนอุปสงคคือเสน D2 D2 เสน MR ก็คือเสน MR2

ดังนั้นเสน MR ตลอดทั้งเสนคือเสน D1RST ซึ่งมีชวงที่ไมตอเนื่องเกิดข้ึนระหวางจุด R และ S ชวงไม

ตอเนื่องของ MR จะแคบหรือกวางหรือแคบเทาใดนั้น ข้ึนอยูกับความแตกตางของลักษณะของเสน D2 

D2 และ D1 D1  ยิ่ง D2 D2 และ D1 D1  มีคาความยืดหยุนตางกันมากข้ึนเพียงใดชวงไมตอเนื่องของ MR ก็

จะกวางมากข้ึนเพียงนั้น 

เมื่อตนทุนของผูผลิต คือ เสน MC1 ปริมาณการผลิตและราคาที่ทําใหกําไรสูงสุดคือ ปริมาณ 

OQ1 และราคา OP1  เมื่อตนทุนของผูผลิตเปล่ียนแปลงไปเปน MC2 หรือ MC3 ปริมาณการผลิตและ

ระดับราคาของผูผลิตที่ทํากําไรสูงสุดยังคงอยู ณ ราคา และปริมาณเดิมการเพิ่มหรือลดราคาใหสูงกวา

หรือตํ่ากวาราคา OP1 ลวนแตทําใหกําไรของผูผลิตตํ่าลงทั้งส้ิน และแมจะเปนไปไดวา MC อาจตัด MR 

ในชวงที่เหนือกวาหรือตํ่ากวาชวงที่ไมตอเนื่องของ MR ไดแตโอกาสที่ MC จะตัด MR ในชวงที่ MR เปน

เสนไมตอเนื่องจะมีมากกวากรณีอ่ืน ๆ ปริมาณและราคาจึงยังคงอยู ณ ระดับราคา OQ1 และราคา OP1

และสวิสซี่ยังช้ีใหเห็นอีกวา ในกรณีที่มีการเล่ือนระดับสูงข้ึนหรือตํ่าลงของเสนอุปสงคเสนดังกลาวที่
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เปล่ียนไปจะขนานกับเสนเดิม และมีจุดหักงอ ณ ระดับราคา OP1 เชนเดิม การวิเคราะหจากภาพชวย

ชี้ใหเห็นวาทําไมราคาสินคาในตลาดผูขายนอยรายจึงมีแนวโนมที่คงที่ไมเปล่ียนแปลง 

แบบจําลองของสวิสซี่ไดรับการวิพากษวิจารณในหลายประเด็นดวยกัน ดังนี้ 

ประเด็นแรก แบบจําลองไมสามารถอธิบายไดวา ราคาสินคาที่มีแนวโนมที่จะคงที่นั้นจะคงที่

อยู ณ ระดับใด แบบจําลองบอกใหรูแตเพียงวาเมื่อราคาถูกกําหนดข้ึนแลวราคา ดังกลาวจะคงที่อยู ณ 

ระดับนั้น 

ประเด็นที่สอง ขอสมมุติของสวิสซี่ใชในการวิเคราะหแบบจําลองที่วาผูผลิตจะแขงขันกันลด

ราคาสินคาแตจะไมแขงขันกันข้ึนราคานั้นสามารถเช่ือมั่นไดแคไหน 

ประเด็นที่สาม ราคาคงที่ (Price rigidity) คอนขางจะเกินความเปนจริงในเร่ืองราคายืดหยุน

ราคาที่แทจริงที่คิดกับลูกคาอาจจะเคล่ือนไหวข้ึนลงบาง 

ประเด็นที่ส่ี ความเปนไปไดของแบบจําลองสวิสซี่กับความเปนจริงดูจะไมสอดคลองกัน  

สติกเลอร (Stigler) ไดศึกษาอุตสาหกรรมในตลาดผูขายทั้งหมด 19 รายในระหวางป ค.ศ. 1929-1937 

ไดขอสรุปวา ไมปรากฏหลักฐานที่เดนชัดอันใดสนับสนุนขอสรุปของสวิสซี่ 

 
2.  ทฤษฎีการกําหนดราคาตามผูนํา (Price Leadership)  
นราทิพย ชุติวงค. ( 2539 : 389-392) กลาววา ในตลาดผูขายนอยราย การที่หนวยธุรกิจ

หนวยใดหนวยหนึ่งที่จะเปนผูนําทางดานราคานั้น สามารถแบงเปน 2 ลักษณะดังนี้ 

1) การเปนผูนําราคาโดยผูผลิตที่มีตนทุนตํ่าสุด (Price leadership by the lowest cost) 

เปนกรณีที่ผูนําดานราคาเปนผูผลิตที่มีตนทุนการผลิตตํ่าที่สุด ในการผลิตสินคาที่เหมือนกับผูผลิตราย

อ่ืน ๆ  
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ภาพประกอบ 6 แสดงแบบจําลองการเปนผูนําราคาโดยผูผลิตที่มีตนทนุตํ่าสุด 

ที่มา : นราทิพย ชุติวงค. (2535). ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค : หนา 352 

 

จากภาพประกอบ 6 สมมุติใหมีผูผลิตจํานวน 2 ราย ขายสินคาที่คอนขางจะเหมือนกันทุก

ประการอยูในตลาดซ่ึงมีลักษณะอุปสงคดังเสน DD ดังภาพประกอบที่ 5 ผูผลิตทั้งสอบมีตนทุนการผลิต

ที่แตกตางกันและอาจมีสวนแบงตลาดที่เทากัน ดังในภาพประกอบ (ก) หรือมีสวนแบงตลาดไมเทากัน 

ดังภาพประกอบ (ข) ก็ได 

จากสถานการณที่เปนอยูผูผลิตรายที่หนึ่งยอมตองการที่จะผลิตสินคาออกขายในจํานวน 

OQ1 และขายในราคาหนวยละ OP1 บาท ในขณะที่ผูผลิตรายที่สองตองการผลิตสินคาจํานวน OQ2 

และขายในราคาหนวยละ OP2 การกระทําดังกลาวยอมทําใหผูผลิตแตละรายไดรับกําไรรวมสูงสุด 

อยางไรก็ตาม ผูผลิตรายที่สองจะไมมีทางเลือกในเมื่อสินคาเปนสินคาที่เหมือนกัน เขาจะขายสินคา

ไมไดเลยถาเขายังคงกําหนดราคาเทากับ OP2  ดังนั้น เขาจึงจําเปนตองขายสินคาในราคา OP1  ดวย 

และผูผลิตรายที่หนึ่งซ่ึงมีตนทุนตํ่ากวาจึงกลายเปนผูนําราคาไปโดยปริยาย ซึ่งสามารถเรียกการเปน

ผูนําราคาในลักษณะนี้วาการเปนผูนําราคาโดยผูผลิตที่มีตนทุนตํ่า (Price leadership by a low-cost 

firm) 
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2) การเปนผูนําดานราคาโดยเปนผูผลิตรายใหญ (Price leadership by Dominant Firm)  

 

 
 

ภาพประกอบ 7 แสดงแบบจําลองการเปนผูนําราคาโดยเปนผูผลิตรายใหญ 

ที่มา : นราทิพย ชุติวงค. (2539). ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค : หนา 354 

 

จากภาพประกอบ 7 ในกรณีนี้ ผูนําราคาโดยผูผลิตรายใหญจะเกิดข้ึนเมื่อผูผลิตรายหน่ึงมี

สวนแบงทางการตลาดในสัดสวนที่สูง ทําการผลิตสินคาอยูในตลาดพรอม ๆ กับผูผลิตรายเล็ก ๆ อีก

เปนจํานวนมาก ในกรณีดังกลาวนี้ ผูผลิตรายใหญจะครอบครองสวนแบงทางการตลาดสวนหนึ่งไวแลว

ปลอยใหผูผลิตรายเล็กๆ แบงปนสวนของตลาดที่เหลืออยู นโยบายที่ผูผลิตรายใหญจะเขาดําเนินการก็

คือการกําหนดระดับราคาสินคาข้ึนกอน ราคาดังกลาวในแงของผูผลิตรายใหญยอมเปนราคาที่จะทําให

ผูผลิตรายใหญไดรับกําไรสูงสุด และหลังจากที่ไดกําหนดราคาสินคาข้ึนแลวผูผลิตรายใหญจะปลอยให

ผูผลิตรายเล็กๆ ขายสินคาในจํานวนใดก็ไดตามตองการเสน DD คือเสนอุปสงคของตลาดที่มีตอสินคา

ที่กําลังพิจารณาอยู ∑MC คือเสนแสดงจํานวนสินคาที่ผูผลิตรายเล็กทั้งหมดรวมกันนําออกเสนอขาย

ในตลาด ดังนั้น สวนแบงทางการตลาดที่จะตกเปนของผูผลิตรายใหญ จะหาไดโดยการหักจํานวน

สินคาที่ผูผลิตรายเล็กๆ รวมกันนําออกเสนอขาย (∑MC) ออกจํานวนเสนอซ้ือทั้งหมดในตลาด (DD) 

ในทุกๆ ระดับราคา เปนตนวา ณ ระดับราคา OP1 จํานวนสินคาที่ผูผลิตรายเล็กๆ รวมกันนําออกขายจะ
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เทากับ P1A ซึ่งเทากับปริมาณเสนอซื้อทั้งหมดในตลาดพอดีจํานวนสินคาที่ผูผลิตรายใหญ ๆ จะนําออก

เสนอขายจึงเทากับ 0 หนวย หรือ ระดับราคา OP2 จํานวนสินคาที่ผูผลิตรายเล็กๆ รวมกันนําออกเสนอ

ขายเทากับ P2B จึงเหลือสวนแบงตลาดใหกับผูผลิตรายใหญเทากับ BC เมื่อเรากําหนดจุดบนเสน P2C 

ใหมีระยะหางจากแกนต้ังเทากับระยะ BC (จุด G จากภาพ) จุดดังกลาวยอมแสดงถึงปริมาณเสนอขาย

ของผูผลิตรายใหญ ณ ระดับราคา OP2 นั้น และดวยวิธีการอันเดียวกัน เรายอมสามารถหาเสนอุปสงค

ที่ผูซื้อในตลาดจะมีตอผูผลิตรายใหญได ดังเสน dd ในรูป  

เมื่อผูผลิตรายใหญสามารถหาเสนอุปสงคที่เปนสวนของตนไดแลวเขายอมสามารถหา

ปริมาณและราคาที่ใหกําไรสูงสุดได ซึ่งคือปริมาณ OQ และราคา OP อันเปนปริมาณและราคา ณ 

จุดตัดของเสน MR และ MC ของผูผลิตรายใหญ ดังนั้น ผูผลิตรายใหญจะกําหนดราคาสินคาในตลาด

เทากับ OP เพราะรูวา ณ ระดับราคาดังกลาวผูผลิตรายเล็กๆ รวมกันจะนําสินคาออกเสนอขายจํานวน 

PE หนวย จํานวนเสนอซ้ือในตลาดที่เหลืออยู EF ก็จะตกเปนของตน และจํานวน EF นี้จะเปนจํานวนที่

ทําใหตนไดรับกําไรสูงสุด (EF=PR) การที่ผูผลิตรายใหญสามารถกําหนดราคานําและผูผลิตรายเล็กๆ 

ตางพากันปฏิบัติตามนั้นอาจมีสาเหตุใหญๆ 2 ประการดวยกัน  

ประการแรก ผูผลิตรายใหญ อาจมีตนทุนการผลิตตํ่ากวาผูผลิตรายอ่ืน ๆ ซึ่งอาจเนื่องมาจาก

การเปนผูผลิตขนาดใหญ มีสวนแบงทางการตลาดสูงกวาหรือมีประสิทธิภาพในการผลิตสูงกวาคู

แขงขัน 

ประการที่สอง ผูบริโภคสวนใหญมีความตองการสินคาของผูผลิตรายใหญมากกวาผูผลิตราย

เล็กถาผูผลิตรายเล็กไมยอมรับราคาที่ผูผลิตรายใหญกําหนด ก็อาจถูกบีบบังคับใหออกจากตลาดใน

ที่สุด 
 

4.2  พฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชราคา (Non-price Competition) 
 นราทิพย ชุติวงค. (2539 : 393) เปนรูปแบบการแขงขันที่หนวยธุรกิจในตลาด 

ใหความสําคัญทางดานกลยุทธทางดานการตลาดมาใชในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดแทนการ

แขงขันทางดานราคาเพียงอยางเดียว  

กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy)  

คอทเลอร (Kotler. 1994 : 91 Marketing – Mix Strategy) กลยุทธสวนประสมทาง

การตลาด เปนการพิจารณาวา กําหนดขอบเขตการนําเสนอผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับกลุมลูกคา

เปาหมายไดอยางไร กลาวคือ ตองพิจารณาสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปนกลุมตัวแปรที่บริษัท

สามารถควบคุมได และใชเพื่อดึงดูดความสนใจของผูซื้อ 
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ข้ันตอนของกระบวนการกําหนดกลยุทธทางการตลาด มี 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

ข้ันตอนที่ 1  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

ข้ันตอนที่ 2  การวางแผนเพื่อต้ังจุดประสงคขององคกร สวนประสมการตลาดและการ

กําหนดแผนงานทางการตลาด 

ข้ันตอนที่ 3 การควบคุมเปนการนําแผนการตลาดไปปฏิบัติและการควบคุมผลการ

ดําเนินงานทางการตลาด 

เมคคาดที (Mac Carthy. 1990 : 728 Applications in Basic Marketing) ไดกําหนด

สวนผสมทางการตลาดไว 4 ดาน ดังตอไปนี้ 

 

1. ดานผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ผลิตภัณฑที่เสนอแกตลาด เพื่อการดึงดูดความสนใจ 

และใหไดมาซ่ึงความเปนเจาของในผลิตภัณฑ การบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการ หรือความ

จําเปนใหเกิดความพึงพอใจ โดยที่ผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงใด ๆ ก็ไดที่สามารถตอบสนองความตองการ

ของตลาดอาจอยูในรูปของ ส่ิงที่มีตัวตน การบริการ บุคคล สถานที่ องคกร และความคิด 

องคประกอบของผลิตภัณฑ (Kotler. 1997 : 10) ประกอบดวยสวนตาง ๆ ดังนี้ 

1.1ผลิตภัณฑหลัก (core product) หมายถึงประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่

ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 

1.2 รูปแบบผลิตภัณฑ (tangible product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภค

สามารถสัมผัสหรือรับรูได โดยเปนสวนที่สงเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่ไดอยางสมบูรณข้ึน หรือชวย

กระตุนใหผลิตภัณฑมีความนาใชมากข้ึน 

1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (expected product) หมายถึง คุณสมบัติ ตลอดจนเงื่อนไขที่ผู

ซื้อคาดหวังวาจะไดรับจากการซื้อผลิตภัณฑ และเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา โดยการนําเสนอ

ผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึงการนําเสนอความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก 

1.4 ผลิตภัณฑควบ (augmented product) หมายถึง ประโยชนเพิ่มเติมหรือการบริการ

เพิ่มเติมที่ผูซื้อจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบไปดวยการบริการหลังการขาย (after sales 

service) 

1.5 ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (potential product) หมายถงึ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ

ใหมทีม่ีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาข้ึนเร่ือย ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
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2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปแบบของเงินตราจาก

ความหมายดังกลาวขางตน จะเห็นไดวา ราคาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา (ที่จับตองได) 

ราคาของผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งยอม หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑชนิดนั้น ๆ จาํนวนหนึง่หนวยใน

รูปแบบของตัวเงินเสมอ สามารถกระทําไดโดยการสรางมูลคาของผลิตภัณฑใหสูงข้ึนในสายตาของ

ผูบริโภค อันสงผลใหนักการตลาดสามารถต้ังราคาผลิตผลิตภัณฑใหสูงข้ึน โดยในขณะเดียวกัน

ผูบริโภคอาจพึงพอใจในระดับราคาผลิตภัณฑนั้น ๆ เพราะผูบริโภคคิดวาสามารถไดรับประโยชนจาก

ผลิตภัณฑ รวมถึงคุณคาทางจิตใจที่ผูบริโภคไมสามารถสัมผัสได แตสามารถรูสึกได โดยนักการตลาด

สามารถดําเนินกลยุทธการต้ังราคาตามคุณภาพของสินคาได 

 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place / Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่ทําใหผลิตภัณฑ

สามารถหาไดงายสําหรับผูบริโภคเมื่อมีความตองการซื้อผลิตภัณฑไมวาตองการซื้อในเวลาใด และที่

ไหนก็ตาม หรือ ชองทางที่ใชเพื่อการเคล่ือนยายผลิตภัณฑ / บริการ จากผูผลิตไปสูตลาดเปาหมาย โดย

ลักษณะองคประกอบของการจัดจําหนายประกอบดวย 

 

3.1 การจัดชองทางการจัดจําหนายหรือชองทางการตลาด หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ

เคล่ือนยายจากผูผลิตเคล่ือนยายไปยังตลาด และรวมถึงกลุมบุคคลและองคการที่ทําหนาที่อํานวย

ความสะดวกในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภค (เปนงานของชอง

ทางการจัดจําหนาย) 

3.2 การกระจายสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจาก

ผูผลิตไปยังผูบริโภค และรวมถึงกิจกรรมการขนสงและการเก็บรักษาสินคาของหนวยธุรกิจ เพื่อใหเกิด

ตนทุนในการจัดจําหนายที่ตํ่าที่สุดโดยมีระดับการใหบริการแกผูบริโภคที่เหมาะสม 

 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลทางการตลาด

ระหวางผูผลิตกับผูบริโภคเพื่อสรางทัศนคติ และแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ รวมถึงเครื่องมือที่ใชเพื่อ

แจงขอมูลขาวสาร เพื่อจูงใจและเตือนความทรงจําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการของผูผลิต โดยอาศัย

บุคคลหรือส่ือในรูปแบบตาง ๆ เพื่อเตือนความทรงจํา ตลอดจนการแจงขอมูลขาวสาร และจูงใจ 

ผูบริโภคที่มีอํานาจซ้ือใหเกิดความตองการสินคาหรือบริการ โดยรูปแบบของการสงเสริมการตลาด

สามารถแบงออก ๆ ไดดังนี้ 

     4.1  เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาด เกี่ยวกับขอมูลทางการตลาด ระหวางผูสง

ขอมูลขาวสารกับผูรับขอมูลขาวสาร ในที่นี้ผูสงขาวสาร คือ ผูผลิต และผูรับขาวสาร คือ ผูบริโภค 
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4.2 วัตถุประสงคในการสงเสริมทางการตลาด เกี่ยวกับขอมูลทางการตลาด เพื่อเตือน

ความทรงจํา ตลอดจนการแจงขอมูลขาวสารเพ่ือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อผลิตภัณฑหรือ

บริการ โดยทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

4.3  อาจใชบุคคล โดยถือเปนการขายผลิตภัณฑโดยใชพนักงานขาย หรือ ไมใชบุคคล แต

ใชเคร่ืองมือในรูปแบบอ่ืน ๆ แทน ไดแก การโฆษณา  และการประชาสัมพันธ  

 

5. เอกสารที่เก่ียวกับธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ    
ในสวนนี้จะกลาวถึงความรูทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือรถยนต เพื่อใหผูที่มีความ

สนใจในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต สามารถศึกษาและเขาใจถึงวิวัฒนาการของธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต   และประวัติความเปนมาของการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย 

 
5.1 วิวัฒนาการของการใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต 

  เครดิตเพื่อการบริโภคจะเปนเครดิตที่ใหเพื่อการซ้ือสินคาบริโภคประเภทคงทนน้ันผูบริโภค

สามารถแบงชําระมูลคาสินคาออกเปน 2 สวน ไดแก 1. การวางเงินดาวนข้ันตน (Down Payment) 

สวนหนึ่ง และอีกสวนหนึ่งเปนการผอนชําระคางวดสวนที่เหลือเปนงวด ๆ เครดิตเพื่อการบริโภคนี้เร่ิม

จากผูขายจะขายสินคาใหแกผูซื้อดวยการรับชําระเงินคาส่ิงของเปนรายงวด ๆ ถาผูซื้อไมนาํเงนิทีจ่ะตอง

สงเปนงวด ๆ นี้มาชําระใหแกผูขาย หรือถาผูซื้อไมตองการที่จะสงเงินชําระเมื่อใด ผูขายก็จะยึดส่ิงของที่

ขายไปน้ันกลับคืนมา โดยทั้งสองฝายไมติดใจที่จะเรียกรองคาเสียหายจากกันและกันเพิ่มข้ึนอีก เพราะ

ถือวาเปนการหักกลบลบกันไปในตัว  คือผูขายจะไดรับเงินคาผอนสงเงินจากผูซื้อบางก็จริงอยู แตก็

พอจะถือเปนการหักลบไปกับคาเส่ือมราคา หรือการชํารุดทรุดโทรมที่เกิดข้ึนกับส่ิงของท่ีขายไปนั้นอัน

เกิดจากการใชในขณะที่ไปอยูในครอบครองของผูซื้อ  แตอยางไรก็ตามเพื่อเปนการปองกันปญหาที่จะ

เกิดจากการฟองรองข้ึนในกรณีที่มีการผิดสัญญาการผอนชําระหนี้ จึงเกิดการพัฒนาวิธีการขายผอนสง

ในรูปแบบใหมที่เรียกวา “การใหเชาซื้อ”  (Hire-Purchase) โดยมีวิธีการคือ สินคาที่อยูในระหวางการ

ผอนชําระนั้น กรรมสิทธิ์จะยังตกเปนของผูขายอยู และผูเชาซื้อตกลงทําสัญญาขอเชาซื้อจากผูขายโดย

ตกลงวาถาผูซื้อชําระคางวดดวยดีตลอดระยะเวลาการผอนชําระตามกําหนดระยะเวลาท่ีตกลงกัน 

ผูขายจะโอนกรรมสิทธิ์ในตัวสินคาใหเปนกรรมสิทธิ์ของผูเชาซ้ือ การเชาซ้ือยอมสามารถแกปญหาการ

ฟองรองเรียกคาเสียหายไปไดเพราะเงินที่ที่ผูเชาซื้อชําระใหแกผูขายนั้นถือวาเปนคาเชาของสินคาไมใช

คาผอนชําระสินคาดังนั้นจึงไมสามารถฟองรองเรียกคาเสียหายได  สวนการชํารุดทรุดโทรมตลอดจน

การเส่ือมราคาของสินคาก็เนื่องมาจากการใหเชา เจาของกรรมสิทธิ์ไมมีสิทธิที่จะฟองรองเรียก

คาเสียหายจากผูเชาซ้ือได ดวยเหตุนี้วิธีการใหเชาซ้ือจึงเปนที่นิยมกันมากในปจจุบัน 
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 อีกประการหนึ่ง   มูลเหตุของการขยายตัวของเครดิตเพื่อการบริโภคเกิดจากการที่สินคาบาง

ชนิดมีราคาขายคอนขางสูง  และผูที่ซื้อสินคาชนิดนี้ไดจะตองเปนบุคคลที่มีฐานะดีเทานั้น  จึงสามารถ

ซื้อสินคาเปนเงินสดได  ดวยเหตุนี้การขายสินคาที่มีราคาสูงตองอยูในขอบเขตที่จํากัดมากซ่ึงไมเปนไป

ตามหลักการคาที่ดี  ซึ่งหลักการคาที่ดีของพอคานั้นถือวาการขายเอากําไรแตนอยแตขอใหไดขายได

เปนจํานวนมากยอมจะมีผลดีตอการคามากกวาการขายเอากําไรมากแตขายไดจํานวนนอย จาก

เหตุผลดังกลาวขางตนนี้ พอคายอมจะตองพยายามทุกวิถีทางที่จะขายสินคาของตนเองใหกับชนช้ันหมู

มากที่สุดเทาที่จะทําได  ในกรณีที่สินคาบางอยางมีราคาสินคาสูงเกินความสามารถของชนช้ันกลางที่

จะมีความสามารถในการซื้อสินคาเหลานั้นได  เนื่องจากชนช้ันกลางมีอํานาจซ้ืออยูในปริมาณที่จํากัด 

พอคาก็มีความจําเปนที่จะตองหาวิธีการที่จะขายสินคาใหแกชนชั้นกลางได เพราะชนช้ันกลางมีจํานวน

มากกวาชนช้ันสูง  การแกปญหานั้นเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของพอคา  ในข้ันแรกคือการยืดระยะเวลา

การชําระเงินออกไป หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ การใหซื้อเปนเงินเช่ือเทานั้นเอง  แตวิธีการเชาซ้ือ

ตามปกติก็ยอมมีกําหนดวันชําระเงินซึ่งตามธรรมดาไมเกินหนึ่งเดือนหรือถาเปนกรณีพิเศษหรือมี

ความคุนเคยกันก็ไมเกิน 2 เดือน ดวยเหตุนี้ระยะเวลาที่ใหเครดิตก็ยังเปนชวงระยะเวลาที่ส้ันเกินไป

สําหรับบุคคลสวนมาก ที่จะตองหาเงินจํานวนมากมาซ้ือใหครบตามจํานวนวงเงินที่ซื้อสินคานั้น จาก

เหตุผลดังกลาวนี้เองจึงกอใหเกิดวิธีการใหม ๆ ข้ึนมา โดยใหผูซื้อสินคาสามารถชําระเงินคาสินคาเปน

จํานวนยอยไดดวยการผอนสงเปนงวด ๆ ข้ึน ซึ่งเปนการอํานวยความสะดวกสําหรับชนช้ันกลาง ให

สามารถมีโอกาสซื้อสินคาที่มีราคาสูงมาใชสอยได 

 ในปจจุบันบริษัทที่ประกอบธุรกิจเชาซ้ือทั้งที่เปนบริษัทเงินทุนที่อยูภายใตการควบคุมของ

กระทรวงการคลัง และบริษัทเชาซื้อที่อยูภายใตการควบคุมของกระทรวงพาณิชยจึงมีบทบาทมากตอ

การพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ โดยเฉพาะบริษัทเงินทุนมีบทบาทสําคัญทางดานตลาดการเงิน ซึ่ง

บทบาทที่สําคัญ ๆ ของบริษัทเงินทุนอาจกลาวได คือ ประการแรก บทบาทในการระดมทุนจาก

ประชาชน คือ ทําหนาที่เปนตัวกลางในการระดมทุนที่เก็บไวเฉย ๆ หรือเงินออมของประชาชนที่มีอยู

อยางกระจัดกระจายมาเก็บไวที่เดียวกัน  นับวาเปนแหลงระดมเงินทุนที่สําคัญแหงหนึ่งของประเทศ 

และนําไปใชประโยชนในการลงทุนของภาคเอกชนภายในประเทศ ประการที่สอง บทบาทในการเปน

แหลงกระจายเงินทุนโดยทําหนาที่ใหกูยืมแกภาคเอกชน และภาครัฐบาล เพราะบริษัทเงินทุนเปนแหลง

ระดมทุนทั้งระยะส้ัน ระยะปานกลาง และระยะยาว ใหแกภาคธุรกิจสวนการกูยืมเงินจากธนาคาร

พาณิชยมักจะเปนเงินทุนในระยะส้ัน ซึ่งเหมาะสําหรับการลงทุนสินทรัพยประเภทหมุนเวียนและการ

กูยืมเงินจากธนาคารพาณิชยคอนขางลําบาก เนื่องจากธนาคารพาณิชยกําหนดเงื่อนไขไวมาก ประการ

สุดทายคือบทบาทในการบริการเครดิตเพื่อการเชาซื้อสินคาคงทนและการเชาซื้อเคร่ืองจักรกลรวมทั้ง

เคร่ืองมืออุปกรณทางอุตสาหกรรมตาง ๆ เปนการสรางสินคาประเภททุนแกระบบเศรษฐกิจ 
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 บริษัทที่ใหบริการเชาซื้อมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศเปนอยางมาก 

เปนแหลงระดมทุนและใชเงินทุนโดยการใหกูยืมตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งการมีสวนในการพัฒนา

ตลาดเครดิตเพื่อการบริโภค ทั้งนี้เพราะธนาคารพาณิชยซึ่งถือเปนสถาบันการเงินหลักของประเทศไม

นิยมใหสินเช่ือประเภทนี้ เพราะเครดิตเพื่อการบริโภคมีความเส่ียงสูงมากเม่ือเปรียบเทียบกับเครดิต

ประเภทอ่ืน ๆ ในขณะเดียวกันกับธนาคารพาณิชยก็ถูกควบคุมระดับอัตราดอกเบ้ียเงินใหกูยืม จึงเปน

เหตุใหเครดิตเพื่อการบริโภคเปนธุรกิจที่ใหกูยืมที่ไดผลตอบแทนไมคุมกับความเส่ียง  แตสําหรับบริษัท

เงินทุนที่ประกอบธุรกิจใหบริการเชาซื้อนั้น แมวาจะถูกควบคุมอัตราดอกเบี้ยเงินกูยืมเชนเดียวกับ

ธนาคารพาณิชย แตบริษัทเหลานี้มีความสามารถเรียกเก็บคาบริการ ตลอดจนคาธรรมเนียมตาง ๆ ที่

เกี่ยวของได ทําใหบริษัทมีความสามารถเรียกเก็บอัตราดอกเบ้ียที่แทจริง (ดอกเบ้ียเงินกูปกติบวก

คาบริการในรูปแบบตาง ๆ) ในรูปแบบของการเชาซ้ือไดสูงเทาที่สภาพคลองของตลาดจะเอ้ืออํานวย

โดยไมมีขอจํากัดทางกฎหมาย จากผลกําไรอันคอนขางสูงนี้เปนเหตุใหบริษัทเงินทุนเกิดข้ึนกันอยาง

มากมายเปนผลทําใหเครดิตเพื่อการบริโภคมีการพัฒนาและมีการขยายตัวเพิ่มมากข้ึนตามลําดับ  

 
5.2 ประวัติการใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย  

 ในประเทศไทยมีธุรกิจการใหเชาทรัพยสินมีมาเปนระยะเวลายาวนานกวา 30 ปมาแลว   

ทั้งการใหเชาในรูปบุคคลธรรมดา และนิติบุคคล การดําเนินธุรกิจลีสซิ่งในระยะแรกไมไดเปนไปตาม

ลักษณะการดําเนินงานตามความหมายของลีสซิ่งที่แทจริง การดําเนินงานดานลีสซิ่งเร่ิมอยางแทจริงจัง

เมื่อ ป 2521 โดยบริษัทไทยโอเรียนลีสซิ่ง จํากัด ซึ่งเปนบริษัทรวมทุนระหวางบริษัทโอเรียนทลีสซิ่ง แหง

ญ่ีปุน กับ บรรษัทอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย บริษัทเงินทุนหลักทรัพยสินเอเชีย และบรรษัทกรุงเทพ

ประกันภัย จํากัด รวมกันเปดดําเนินการเปนบริษัทแรก เพื่อใหความชวยเหลือดานเงินทุนในรูปของการ

ใหเชาเคร่ืองจักร และอุปกรณแกผูประกอบการอุตสาหกรรม   และพาณิชยกรรม 

 ตอมาป 2522 บริษัทลีสซิ่งสหรัฐอเมริกา และธนาคารกสิกรไทย ไดรวมกันจัดต้ังบริษัททิสโก

ลีสซิ่ง จํากัด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อดําเนินธุรกิจลีสซิ่งโดยตรง  (แตดําเนินการจริงป 2526)  

 ป 2523 บริษัทบางกอกลีสซิ่ง จํากัด ไดจัดต้ังข้ึนซึ่งเปนการรวมทุนของธนาคารมารเคลยดี

ไฟแนนทของบริษัท  บริษัทเงินทุนหลักทรัพยบางกอกอินเวสเมนส  บริษัท เค ที ซี เอ็นเตอรไพรส 

(ประเทศไทย) และบริษัท ยู เค ดีเวลลอปเมนท 

 ปลายป 2528 มีบริษัทที่เปดดําเนินการธุรกิจเชาซื้ออีกแหงหนึ่งคือ บริษัท โซลีสแหงประเทศ

ไทย ซึ่งเปนการรวมทุนระหวาง บริษัท เจนีพาร ของฝรังเศส กับบริษัท ไทยฟรังโกโฮลดิ้ง และบริษัท

ไทยฟรังโก เอ็นเตอรเพรส 

35 



 
 

 ป 2530 กลุมธนาคารกรุงเทพ และธนาคารมิตซุย ไดรวมกันจัดต้ัง บริษัท กรุงเทพมิตซุย 

คอมเมอรเชียลลีสซิ่ง  

 ป 2531 บริษัทในเครือธนาคารไทยพาณิชย รวมกับบริษัท ไทยลีสอินเตอรเนช่ันแนลแหง

ฮองกงและธนาคารซันวาจากญ่ีปุน ไดรวมกันจัดต้ังบริษัท สยามพาณิชยลีสซิ่ง ซึ่งเปนบริษทัเงนิทนุแหง

แรกของประเทศไทย 

 ตอมาบริษัทเงินทุนหลักทรัพยภัทรธนกิจ ไดมีการจัดต้ังบริษัทเชาซ้ือโดยรวมกับธนาคาร

กสิกรไทย  บริษัท  ภัทรกิจ  บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต  และกิจการดิงคัมปะนี  โดยใชชื่อวา  

“ภัทรลีสซิ่ง”  

 ป 2532 ธนาคารกรุงเทพ ไดจัดต้ัง บริษัท บางกอกแกรนดแปซิฟก ลีสคัมปะนี เปนบริษัท

หนึ่งในเครืออีกเปนแหงที่ 2 คร้ังนี้เปนการรวมมือกันระหวางบริษัท ไชนาลีสซิ่งไตหวัน และบริษัทเงินทนุ

หลักทรัพยในเครือ รวมทั้งกลุมบริษัทไฮลีสกรุป ของไตหวันเขารวมถือหุนดวย 

 ในปจจุบัน การดําเนินงานของบริษัทลีสซิ่งที่ไดกอต้ังข้ึนมานานแลว แตยังไมมีกฎหมายมา

รองรับดานนี้โดยตรง จึงทําใหเกิดปญหาบริษัทที่ตอทายช่ือวา ลีสซิ่ง มีเปนจํานวนมากมาย แตไมได

ประกอบธุรกิจลีสซิ่ง อยางแทจริง โดยที่บริษัทอ่ืน ๆ ที่ใชชื่อวา ลีสซิ่ง มากมาย แตไมไดประกอบธุรกิจลี

สซิ่งอยางแทจริง  

 ดังนั้น จึงเปนที่มาของการรวมตัวกันของบริษัทที่ประกอบธุรกิจลีสซิ่งอยางแทจริง โดยได

รวมมือกันจัดต้ังสมาคมข้ึนมาภายใตชื่อวา  “ สมาคมธุรกิจเชาซื้อแหงประเทศไทย “  เมื่อตนป 2533 

โดยมีบริษัทลีสซิ่งที่สมัครเขาเปนสมาชิก คือ บริษัทมิตซุยทิสโกลีสซิ่ง บริษัทภัทรลีสซิ่ง บริษัทบางกอกลี

สซิ่ง บริษัทบางกอกแกรนแปซิฟกคลีสทคัมประนี บริษัทแมกชลีสซิ่ง  และบริษัท โซจีลีส จนในปจจุบัน

สมาคมธุรกิจเชาซื้อแหงประเทศไทยมีบริษัทประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตเขารวมเปน

สมาชิกกวา 30 บริษัท    

 

6. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 พิสิทธ ตันมหาพราน (2540) ไดทําการวิจัยเร่ือง โครงสรางตลาด พฤติกรรม และผลการ

ดําเนินงานของธนาคารพาณิชยในประเทศไทยในชวงกอนและหลังการเปดเสรีทางการเงิน  โดยศึกษา

ความสัมพันธระหวางโครงสรางตลาดกับผลการดําเนินงานของธนาคารพาณิชยเปรียบเทียบกันใน 2 

ชวงเวลา คือ ชวงกอนเปดเสรีทางการเงิน 5 ป (พ.ศ. 2528 – 2532) และชวงเปดเสรีทางการเงิน 5 ป  

(พ.ศ. 2533 – 2537) โดยใชดัชนีวัดการกระจุกตัว Concentration ratio Herfindahl index และ 

Entropy index และทําการแบงธนาคารพาณิชยออกเปนกลุมตาง ๆ ไดแกธนาคารพาณิชยขนาดใหญ 
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ธนาคารพาณิชยขนาดกลาง ธนาคารพาณิชยขนาดเล็ก ธนาคารพาณิชยตางประเทศ โดยจะพบวา

ธนาคารพาณิชยทุกกลุมมีการผูกขาดในระดับสูง ยกเวนกลุมธนาคารพาณิชยระดับกลาง  แตเมื่อมีการ

เปดเสรีทางการเงินธนาคารพาณิชยทุกกลุมมีการผูกขาดลดลง ยกเวนกลุมธนาคารพาณิชย

ตางประเทศที่มีการผูกขาดเพิ่มมากข้ึน เนื่องจากการเปดเสรีทางการเงินชวยใหธนาคารพาณิชย

ตางประเทศขนาดใหญมีความคลองตัวในการดําเนินงานมากขึ้น สวนกลุมธนาคารพาณิชยอ่ืนที่มีการ

ผูกขาดลดลง เนื่องมาจากการเปดเสรีทางการเงินไดผอนคลายมาตรการตาง ๆ ลง ทําใหธนาคาร

พาณิชยขนาดเล็กมีโอกาสในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดมากข้ึน 

 สวนการศึกษาความสัมพันธระหวางโครงสรางทางการตลาดกับผลการดําเนินงานของ

ธนาคารพาณิชยใชรายไดสุทธิเปนตัวแปรตาม และใหสวนแบงตลาด และอัตราสวนทางการเงิน 

อ่ืน ๆ ไดแก สวนของผูถือหุนตอสินทรัพย สัดสวนสินเช่ือตอเงินฝาก อัตราการขยายตัวของสินทรัพย 

เปนตัวแปรอิสระ โดยใชเทคนิคการประมาณคากําลังสองนอยที่สุด เพื่อประมาณคาสัมประสิทธิ์ใน

แบบจําลองเสนตรง โดยใชขอมูลแบบ pooled data ผลการศึกษาพบวาสวนแบงตลาดของเงินฝากและ

สินเช่ือของธนาคารพาณิชยมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานในทิศทางเดียวกัน ยกเวนในธนาคาร

พาณิชยขนาดเล็ก และกลุมธนาคารพาณิชยตางประเทศโดยกลุมธนาคารพาณิชยขนาดเล็กโครงสราง

ตลาดของเงินฝากและสินเชื่อไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติกับผลการดําเนินงานของ

ธนาคารพาณิชย สวนธนาคารพาณิชยตางประเทศพบวาในชวงกอนเปดเสรีทางการเงินสวนแบงตลาด

ของเงินฝาก และสินเช่ือจะไมมีความสัมพันธกับผลการดําเนินงาน สําหรับตัวแปรอิสระอ่ืน ๆ พบวาใน

กลุมธนาคารพาณิชยไทยสัดสวนของสินเช่ือตอเงินฝากที่สูงข้ึนจะทําใหผลการดําเนินงานของธนาคาร

พาณิชยเพิ่มข้ึน ในขณะที่สวนของผูถือหุนตอสินทรัพย และอัตราการขยายตัวของสินทรัพยไมมี

ความสัมพันธกับผลการดําเนินงาน สวนในกลุมธนาคารตางประเทศมีเพียงอัตราการขยายตัวของ

สินทรัพยมีความสัมพันธทางบวกกับผลการดําเนินงานในชวงกอนเปดเสรีทางการเงิน โดยหลังเปดเสรี

ทางการเงินพบวาไมมีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานเลย 

 

 รุงโรจน ธรรมต้ังม่ัน (2543) ไดทําการวิจัยเร่ือง โครงสรางตลาด การแขงขัน และกลยุทธ

ของธุรกิจโรงภาพยนตรในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยศึกษาถึงรูปแบบ และการ

เปล่ียนแปลงธุรกิจโรงภาพยนตรในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โครงสรางตลาด (Market 

Structure) และพฤติกรรมการแขงขันในตลาด (Market Conduct) ทั้งในรูปแบบการใชราคา และ

รูปแบบการไมใชราคา โดยเฉพาะอยางยิ่งการแขงขันในรูปแบบการไมใชราคาที่ถูกนํามาใชอยาง

ตอเนื่อง เพื่อสรางความแตกตางดานการใหบริการ ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค การศึกษา
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นี้มีขอบเขตในการพิจารณา คือ ต้ังแตยุคเปล่ียนจากระบบโรงภาพยนตรเด่ียว (Stand Alone) มาเปน

โรงภาพยนตรแบบมัลติเพล็กซ (Multiplex) โดยจะเนนไปที่ผูประกอบการรายใหญในตลาด 

 โดยผลการศึกษาพบวา โครงสรางตลาดของธุรกิจโรงภาพยนตรในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลในปจจุบัน มีรูปแบบในลักษณะ “ผูขายนอยราย” ถึงแมธุรกิจนี้จะมีผูประกอบการรายสําคัญ 

ๆ ถึง 7 ราย แตมีเพียง 2 ราย ซึ่งไดแกกลุมผูประกอบการในเครืออีจีวี และเครือเมเจอรซีเนเพล็กซ 

เทานั้นที่เปนผูนําทางการตลาด และมีอํานาจทางการตลาดรวมกันสูงสุด โดยเมื่อวัดอัตราการกระจุกตัว

พบวา ธุรกิจโรงภาพยนตรนี้มีการกระจุกตัวมาก หรือระดับการแขงขันตํ่า สาเหตุสําคัญที่ทําใหมี

โครงสรางตลาดดังกลาว คือ การใชเงินลงทุนที่สูง เปนอุปสรรคที่สําคัญสําหรับคูแขงขันรายใหม 

อยางไรก็ตามผูประกอบการแตละรายไดพยายามสรางความแตกตางดานการใหบริการในรูปแบบตาง 

เชน ทําเลที่ต้ังของโรงภาพยนตร ความหลากหลายดานบันเทิง เปนตน และพบดวยวาธุรกิจโรง

ภาพยนตรนี้มีความข้ึนตอกัน โดยคูแขงขันในตลาดจะมีปฏิกิริยาตอบโตกลยุทธของคูแขงขันที่นํา

ออกมาใช 

 สําหรับพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจโรงภาพยนตรในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

พบวา พฤติกรรมการแขงขันรูปแบบการใชราคามีไมมากนัก โดยราคาบัตรชมภาพยนตรของ

ผูประกอบการรายตาง ๆ ใกลเคียงกัน ทําใหมีการแขงขันพฤติกรรมการแขงขันแบบไมใชราคา เชน 

ทําเลที่ต้ัง คุณภาพของโรงภาพยนตร ความหลากหลายดานบันเทิง เปนตน 

 

 นพพร  วาสุเทพรังสรรค (2542) ไดทําการวิจัยเร่ืองโครงสรางตลาดและกลยุทธการ

แขงขันในอุตสาหกรรมเบียร โดยศึกษาถึง ประวัติความเปนมา จํานวนผูผลิต กําลังการผลิต สวนแบง

ทางการตลาด การนําเขา และการสงออกเบียร โดยขอบเขตการศึกษา จะพิจารณาเปน 2 ชวงเวลา คือ 

กอนการเปดเสรีการจัดต้ังโรงงานเบียร และหลังการเปดเสรีการจัดต้ังโรงงานเบียร  

 โดยผลการศึกษาพบวา โครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมเบียร ในชวงกอนเปดเสรีโรงงาน

เบียร เปนโครงสรางตลาดแบบ “ผูกขาด” ในแตละระดับของเบียร โดยผูผลิต 2 รายมี 

กลยุทธที่ใชในการแขงขันทางดานราคา และที่ไมใชราคานั้น นอยมาก เนื่องจากมีอํานาจในการกําหนด

ราคาโดยไมข้ึนตอกัน มีการวางระดับของเบียรที่แตกตางกัน แบงแยกตลาดโดยการต้ังราคาขายที่

ตางกัน กลยุทธการตลาดที่ตางกัน ชองทางการจําหนายที่ตางกัน และกลุมลูกคาที่แตกตางกัน การ

แขงขันในตลาดไมรุนแรงมากนัก 

 สําหรับโครงสรางตลาดในชวงหลังการเปดเสรีการโรงงานเบียร เปนโครงสรางตลาดแบบ 

“ผูขายนอยราย” เมื่อมีผูผลิตเพิ่มมากข้ึน อุตสาหกรรมเบียรมีการแขงขันมากข้ึนอํานาจการผูกขาดของ

ผูผลิตรายเดิมจะคอย ๆ ลดนอยลง โครงสรางตลาดมีการเปลี่ยนแปลงไปจากตลาดที่เคยเปนตลาด
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ผูกขาดก็จะคอย ๆ กลายเปนตลาดที่มีการแขงขันกันมากข้ึน ในอุตสาหกรรมเบียรมีผูผลิตจํานวน 5 

ราย และเบียรมีลักษณะแตกตางกันเล็กนอย เบียรในแตละระดับตลาดสามารถใชทดแทนกันได 

ประกอบกับการเขามาในอุตสาหกรรมเบียรก็ไมใชเร่ืองงาย เนื่องจากมีอุปสรรคกีดขวางการเขามา

คอนขางมาก โดยเฉพาะการลงทุนที่สูง และการประหยัดตอขนาด กลยุทธที่ใชในการแขงขันดานราคา

ชวงหลังการเปดเสรีโรงงานเบียร พบวามีการกําหนดราคาโดยผูผลิตรายเกาที่เปนผูนําทางการตลาด

เปนผูกําหนด (Price Leadership) มักจะไมนิยมใชการแขงขันทางดานราคาโดยผูผลิตมักเนนการ

แขงขันทางดานที่ไมใชราคามากกวา ไดแก การทําใหสินคาของผูผลิตมีความแตกตางจากสินคาของคู

แขงขัน โดยทําใหสินคามีลักษณะพิเศษแตกตางกันออกไปในดานลักษณะ คุณภาพ รูปแบบ มีการ

เปล่ียนแปลงรูปแบบสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภคอยูตลอดเวลา มีการกําหนดตําแหนง

ของผลิตภัณฑไวถึง 3 ระดับ อาศัยปจจัยทางดานระดับราคาและกลุมผูบริโภค ทางดานชองทางการจัด

จําหนาย มีการจําหนายผานเอเยนตซึ่งมีการกระจายอยูทั่วประเทศ และเอเยนตเหลานั้นก็จะจําหนาย

ใหแกรายขายปลีกในแตละทองถิ่นตอไป จากนั้นรานขายปลีกก็จะจําหนายใหผูบริโภคอีกตอหนึ่ง 

สําหรับการโฆษณา เมื่อมีผูผลิตและจําหนายเบียรเพิ่มมากข้ึนเบียรที่จะเขามาในตลาดใหมจะตองทุม

งบประมาณในการโฆษณาใหมาก เพื่อใหผูบริโภครูจักและยังเปนการเสริมสรางภาพพจนใหกับสินคา 

 

 ไตรภพ  ไตรสุวรรณ (2548) ไดทําการวิจัยโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันใน

อุตสาหกรรมรถจักรยานยนต ในดานการกระจุกตัว และศึกษาพฤติกรรมการแขงขันดานราคา 

( Price Competition) และพฤติกรรมการแขงขันดานไมใชราคา (Non price competition) โดยศึกษา

ขอมูลทุติยภูมิจากหนังสือ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ และเว็บไซดตาง ๆ จากหนวยงานของรัฐบาล และ

ภาคเอกชน 

 โดยผลการศึกษาพบวา ตลาดรถจักรยานยนต ในประเทศไทยเปนตลาดผูขายนอยรายมีการ

กระจุกตัวสูง ในระยะเวลา 6 ปที่ผานมามีผูนําตลาดเพียง 3 ราย ไดแก รถจักรยานยนต ยี่หอฮอนดา ยา

มาฮา และซูซูกิ สําหรับอุปสรรคในการเขามาของผูประกอบการรายใหม พบวา อุปสรรคจากการ

ไดเปรียบดานตนทุนสมบูรณ อุปสรรคจากขนาดเงินทุน และอุปสรรคการประหยัดตอขนาด เช่ือวาใน

ระยะยาวแลวอุปสรรคเหลานี้จะหมดไปได และไมมีอุปสรรคจากระเบียบ กฎเกณฑของรัฐบาล โดยคา

การกระจุกตัว (Concentration Ratio, Herfindahl – Hirschman Index , Comprehensive 

Concentration Index และ Entropy Index พบวาใน 3 ตัวแรก คาการกระจุกตัวสูง และมีเพียงการหา

คาการกระจุกตัวแบบ Entropy Index เทานั้นที่มีคาการกระจุกตัวอยูที่ปานกลาง สมการที่เหมาะสม

ของอุปสงคใชในการอธิบายอยูในรูปของ Semi – Log โดยในสวนของอุปสงครถจักรยานยนตโดยรวมมี

ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคคือ ราคาจําหนายและรายไดสวนบุคคล 
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 สําหรับพฤติกรรมตลาด พบวา ผูประกอบการมีการใชนโยบายทางการตลาดผสมผสานกัน

ระหวางนโยบายแขงขันทางดานราคา และนโยบายแขงขันที่ไมใชราคาเพื่อใหผูบริโภคสามารถ

เลือกสรรสินคาไดมากข้ึน 

 

 วิลัยรัตน เกิดผล (2547) ไดทําการวิจัยเร่ืองโครงสรางทางการตลาดและพฤติกรรมการ

แขงขันในอุตสาหกรรมรถบรรทุกเพื่อการพาณิชยโดยอาศัยรูปแบบการวิเคราะหถึงโครงสรางตลาด 

และพฤติกรรมการแขงขันดานราคาและไมใชราคา โดยทําการวิเคราะหโครงสรางทางการตลาดจาก

การกระจุกตัวของอุตสาหกรรม ซึ่งวัดจากดัชนี Concentration ratio (CR) Herfindahl index (HI) 

Comprehensive concentration index (CCI)  และ Entropy index (EI) โดยใชขอมูลปริมาณการ

จําหนายรถบรรทุกเพื่อการพาณิชยในประเทศไทยแบบรายป ต้ังแตป พ.ศ. 2537 ถึง ป พ.ศ. 2547 และ

ศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของผูผลิตทุกรายในตลาด โดยใชแบบจําลองการเปนผูนําราคาแบบบาโร

เมตริกซ (Barometric price leadership model) แบบจําลองเสนอุปสงคหักงอ (Kinked demand) 

เปนกรอบในการวิเคราะห 

จากผลการศึกษาสรุปไดวา อุตสาหกรรมรถบรรทุกเพื่อการพาณิชยในประเทศไทยมีลักษณะ

เปนตลาดผูขายนอยรายที่มีการผลิตสินคาแตกตางกัน (Differentiated oligopoly) โดยมีผูผลิต 4 ราย 

ซึ่งสามารถครองสวนแบงทางการตลาดไดมากกวารอยละ 85 และเมื่อพิจารณาถึงการกระจุกตัวของ

อุตสาหกรรมตั้งแตป พ.ศ. 2537 จนถึงในชวงเกิดวิกฤติการณทางเศรษฐกิจป พ.ศ. 2540 และป พ.ศ. 

2541 พบวาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมมีแนวโนมลดลง แตหลังจากชวงวิกฤติการณทางเศรษฐกิจ

ต้ังแตป พ.ศ. 2542 เปนตนมาจนถึงปจจุบันป พ.ศ. 2547 พบวามีการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมมี

แนวโนมกระจุกตัวที่สูงมากโดยเฉพาะผูนําทางการตลาด 2 ราย คือ อีซูซุ และ ฮีโน ที่สามารถมีสัดสวน

การครอบตลาดไดมากกวารอยละ 67 โดยมีขนาดของหนวยธุรกิจที่ใหญข้ึนและมีอิทธิพลตอราคา

ตลาดสูง 

 ในดานพฤติกรรมการแขงขันของอุตสาหกรรมรถบรรทุกเชิงพาณิชย มีการใชทั้งนโยบายดาน

ราคา และนโยบายดานไมใชราคามาทําการแขงขัน ซึ่งถือเปนการแขงขันไมรุนแรงมากนัก เนื่องจาก

บริษัทผูผลิต/ผูแทนจําหนายพยายามสรางจุดเดนของผลิตภัณฑใหแตกตางกัน และการพยายามรักษา

ฐานลูกคาของตนโดยการออกแบบผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมากที่สุด ดังนั้นการ

ที่บริษัทผูผลิต / ผูแทนจําหนายจะมีสวนแบงทางการตลาดเพิ่มข้ึนนั้นจึงตองมีผลิตภัณฑที่หลากหลาย 

และมีการเปล่ียนรูปโฉมอยูเสมอ ราคาที่ต้ังตองเหมาะสม โดยมีเครือขายของผูจัดจําหนายที่ได

มาตรฐานและครอบคลุมทุกพื้นที่ ตลอดจนมีการสงเสริมการตลาดอยูตลอดเวลา  
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Hart , Utton and Walshe (1973) ไดศึกษาพฤติกรรมการแขงขันในอุตสาหกรรมเคร่ืองซักผา ซึ่งเปน

อุตสาหกรรมที่มีการพัฒนาผลิตภัณฑรุนใหม ๆ ออกมาเสมอ ๆ พบวา ในอุตสาหกรรมประเภทนี้ 

Product differentiation ไมสามารถจะเปนเคร่ืองมือในการกีดกันผูผลิตรายใหม ๆ ใหเขามาในตลาดได 

บริษัท Hoover ซึ่งเปนผูผลิตรายใหญที่สุดในอุตสาหกรรมเคร่ืองซักผาของประเทศอังกฤษ สามารถ

ครอบครองสวนแบงทางการตลาดไดประมาณ 1 ใน 3 บริษัท Ralls Razor และผูผลิตรายอ่ืน ๆ ซึ่งเปน

ผูผลิตรายใหมแยงตลาดไปโดยบริษัท Rolls Razor ไดใชกลยุทธ 4 ประการ ในการเขาสูตลาด คือ ดาน

ผลิตภัณฑ (product) ดานราคา (price) ดานการโฆษณา (advertising)  และดานชองทางการจัด

จําหนายสินคา (distribution channel) 

 บริษัท Rolls Razor ไดผลิตเคร่ืองซักผาแบบใหม ซึ่งเปนแบบ 2 ถัง เพื่อจําหนายในราคาถูก

ออกมา ตีตลาด  และใช วิ ธี ก า รขาย โดยตรง ให แก ผู บ ริ โภค  โดย ไม ผ านพ อค าคนกลาง  

และผูคาปลีก เสริมดวยการโฆษณาในขณะท่ีผูผลิตรายอ่ืน ๆ ใชวิธีการจําหนายผานพอคาคนกลาง 

และพอคาปลีก ทําใหตองระมัดระวังในการใหสวนลดตาง ๆ บริษัท Rolls Razor ไดรับความสําเร็จ

สามารถเพิ่มสวนแบงทางการตลาดอยางรวดเร็วจากรอยละ 4.5 ในป ค.ศ. 1960 เพิ่มข้ึนเปนรอยละ 10 

ในป ค.ศ. 1961 อยางไรก็ตามเนื่องจากเคร่ืองซักผาเปนสินคาที่มีคุณภาพดี รูปแบบสวยงาม และ

สามารถทํางานไดอยางอัตโนมัติ จึงทําใหผูผลิตรายใหม ๆ เขามาแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ โดยการผลิต

เคร่ืองซักผาแบบอัตโนมัติแตจําหนายในราคาถูก การแขงขันในตลาดจึงเปนการแขงขันดานกลยุทธ ใน

การขายระหวางระบบการขาย ผานรานคา และระบบการขายตรง และยังมีการแขงขันทางดานรุนของ

สินคา โดยผูผลิตมีการพัฒนาสินคารุนใหม ๆ ออกมาแขงขันกันมากข้ึน 

 การที่ อุตสาหกรรมมีการผลิตสินคาใหมออกมาอยู เสมอ จึงทําใหผูผลิตรายเดิมใน

อุตสาหกรรมไมสามารถแสดงพฤติกรรมตอบโตไดอยางถูกตอง เพราะไมแนใจวาสินคาของผูผลิตราย

ใหมเปนสินคาที่อยูใน segment เดียวกับสินคาของตนหรือไม และสําหรับสินคาที่มีการพัฒนาอยาง

รวดเร็วและมีการออกรุนใหมอยูเสมอ และการทํา product differentiation ไมสามารถใชเปนเคร่ืองมือ

ในการกีดกันผูผลิตรายใหมได เพราะผูผลิตจะมีการพัฒนารูปแบบของสินคาใหมออกมาอยูเสมอ  
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเร่ือง โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนต เพื่อประโยชนในการวิจัยวิเคราะหขอมูลใหมีความสมบูรณมากข้ึนโดยข้ันตอนรูปแบบในการ

วิจัยแบงเปน 2 สวน คือการศึกษาโครงสรางทางการตลาด และการศึกษาพฤติกรรมการแขงขัน โดย

ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1. การกําหนดประชากร 
2. การเลือกตัวอยางในการวิจัย 

3. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

5. การจัดทํา และการวิเคราะหขอมูล 

   

1.  การกําหนดประชากร 
ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ หนวยธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ที่ประกอบ

กิจการในประเทศไทย จํานวน 30 บริษัท โดยการศึกษาคร้ังนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูลที่หนวยธุรกิจไดยื่น

ตอทางราชการ และเอกสารอางอิงอ่ืน ๆ รายละเอียดแสดงในตารางท่ี 5 

 

ตาราง 5  บริษัทที่ประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

 

ลําดับ บริษัท วันที่จดทะเบียน 

1 บริษัท ธนชาตกรุป ลีสซิ่ง จํากัด 19  พฤศจกิายน  2536 

2 บริษัท ทิสโก ลีสซิ่ง จาํกัด 1  กรกฎาคม  2539 

3 บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน)  7  กนัยายน  2536 

4 บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จาํกดั 5  ตุลาคม  2539 

5 บริษัท เงินทนุ สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน) 22  พฤศจกิายน  2536 

6 บริษัท ซิต้ีคอรป ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากดั 23  กันยายน  2528 

7 บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)  14  มิถนุายน  2537 

8 บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 14  มิถนุายน  2545 



ตาราง 5 (ตอ) 

 

ลําดับ บริษัท วันที่จดทะเบียน 

9 บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 27  พฤศจกิายน   2538 

10. บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 14  มีนาคม  2528 

11 บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 27  มิถนุายน  2539 

12 บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 16  กรกฎาคม  2542 

13 บริษัท สแกนดิเนเวยีลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 17   มถิุนายน  2537 

14 บริษัท เอเซียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 27  พฤศจกิายน  2546 

15 บริษัท  ศรีสวัสด์ิ อินเตอรเนช่ันแนล  (1991)  จํากัด 20  พฤศจกิายน  2534 

16 บริษัท ภัทรลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 25  มกราคม  2537 

17 บริษัท ตะวันออกพาณิชยลีสซิ่ง จาํกัด (มหาชน) 15   กนัยายน  2546 

18 บริษัท ราชธาน ีลีสซิ่ง จาํกดั (มหาชน) 14  สิงหาคม  2545 

19 บริษัท พระนครยนตรการ จาํกัด 27  พฤษภาคม  2518 

20 บริษัท นครหลวง ลีสซิ่ง - แฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 9  พฤศจิกายน  2537 

21 บริษัท กรุงไทย ออโตลีส จํากัด 27  เมษายน  2537 

22 บริษัท บีที ลีสซิ่ง จํากัด 25  พฤษภาคม  2538 

23 บริษัท นครหลวงแฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 13  พฤษภาคม  2539 

24 บริษัท สแตนดารด ชารเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 15  มิถนุายน  2536 

25 บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 1   สิงหาคม  2544 

26 บริษัท พาราซูมิ - ไทย ลีสซิง่ จํากัด 2  พฤษภาคม  2537 

27 บริษัท ชยภาค จํากัด 14  กุมภาพันธ  2528 

28 บริษัท ทวทีรัพยสมเด็จ จาํกดั 19  พฤษภาคม  2535 

29 บริษัท คลังเศรษฐการ จํากดั 6  กุมภาพนัธ  2530 

30 บริษัท ยูไนเต็ดลีสซิ่ง จํากัด 9  มนีาคม  2514 

 

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา. (2550) . ขอมูลนิติบุคคล. รวบรวมขอมูล จากเว็ปไซค http: // 

www.dbd.go.th/corpsearch/index 
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2.  การเลือกตัวอยางในการวิจัย 
 การศึกษาคร้ังนี้จะดําเนินการแบงกลุมผูประกอบการออกเปน 3 ขนาด ไดแก ผูประกอบการ

ขนาดใหญ กลุมผูประกอบการขนาดกลาง และกลุมผูประกอบการขนาดเล็ก โดยพิจารณาจากจํานวน

ทุนจดทะเบียนที่เรียกชําระแลว เปนเกณฑในการพิจารณา โดยแสดงในตาราง 6  

 

ตาราง 6 แสดงหลักเกณฑในการพิจารณากลุมผูประกอบการ และจํานวนผูประกอบการ 

 

กลุม

ผูประกอบการ 

หลักเกณฑในการพิจารณา 

จากจํานวนทนุจดทะเบียน 

จํานวน 

ประชากร 
การเลือกกลุมตัวอยาง 

ขนาดใหญ 2,000 ลานบาทข้ึนไป 7 

ขนาดกลาง 500 – 2,000 ลานบาท 8 

ขนาดเล็ก นอยกวา 500 ลานบาท 15 

 รวม 30 

 

การเลือกกลุมตัวอยางพิจารณาจาก

กลุมผูประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม

กลับมาจากจํานวนประชากรทั้งหมด 

 

3.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ลักษณะของเคร่ืองมือที่ผูวิจัยสรางข้ึน เพื่อศึกษาโครงสรางตลาด   และพฤติกรรมการแขงขัน

ของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ไดแก  

1) แบบบันทึกหรือแบบสํารวจเปนเคร่ืองมือที่ใชเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับจํานวน

ผูประกอบการ กําไรจากการดําเนินงาน  และจํานวนยอดลูกหนี้ของการปลอยสินเช่ือ   

2) แบบสัมภาษณผูประกอบการ เปนเคร่ืองมือที่ใชเพื่อรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับความ

เหมือนกันหรือแตกตางกันของสินคาหรือบริการ ลักษณะการกีดกันทางการคา ความรอบรูในเร่ือง

ขอมูลทางการตลาด  และพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา และไมใชราคา  โดยแบงเนื้อหาของแบบ

สัมภาษณ  แบงเปน 7 หัวขอ  ดังนี้ 

1. ขอมูลทั่วไปของบริษัทที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ่ือรถยนต 
2. ดานจํานวนคูแขงขัน 

3. ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด 

4. ดานรูปแบบของผลิตภัณฑ 
5. ความรอบรูในเร่ืองของขอมูลทางการตลาด 

6. ความสามารถในการเปนผูนําทางดานราคา 

7. พฤติกรรมการแขงขันดานราคาและไมใชราคา 
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2.1 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
ดําเนินการสรางเคร่ืองมือวิจัยตามลําดับ ดังนี้ 

1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเก่ียวกับ

โครงสรางทางการตลาด และพฤติกรรมการแขงขัน เพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

เพื่อใหครอบคลุมตามความมุงหมายของงานวิจัย 

2. กําหนดขอบเขตของแบบสัมภาษณที่เกี่ยวของกับทฤษฏี โดยใหมีเนื้อหาครอบคลุม และ

สอดคลองกับวัตถุประสงคของงานวิจัย 

3. นําแบบสัมภาษณที่สรางข้ึนมา เสนอตอผูเช่ียวชาญเพื่อเปนการตรวจสอบ และขอ

คําแนะนําในการปรับปรุงแกไข ใหเหมาะสมกับความมุงหมายของการวิจัย 

4. นําแบบสัมภาษณที่ไดทําการปรับปรุงแกไขเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อ
ปรับปรุงแกไขเพิ่มเติมใหมีความถูกตองเหมาะสมกอนนําไปใช 

5. นําแบบสัมภาษณฉบับสมบูรณ ไปใชในการเก็บขอมูลจริง 
 

2.2 วิธีการหาคุณภาพของเครื่องมือ 
การหาคุณภาพของเคร่ืองมือที่จัดข้ึนนี้ (พวงรัตน ทวีรัตน. 2543 : 115) ประกอบดวย 

 การหาคาความเทียงตรงตามเนื้อหา (Content validity) เปนความสอดคลองระหวางเนื้อหา

สาระของแบบสอบถามที่สรางข้ึนกับเนื้อหาของงานวิจัย เพื่อใหแบบสอบถามไดสอดคลองกับเนื้อหา

สาระของงานวิจัย แบบสอบถามควรมีความเที่ยงตรงตามเนื้อหา โดยตรวจครอบคลุมเนื้อหาขอความ 

และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช โดยนําแบบสอบถามที่สรางข้ึนไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจแบบ

สัมภาษณ และนํามาพิจารณาปรับปรุงแกไข  

 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษาคนควาคร้ังนี้มุงสนใจศึกษาใน 2 สวน คือ สวนของโครงสรางตลาด และพฤติกรรม

การแขงขัน ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  
 

1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจากการสัมภาษณผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชา

ซื้อรถยนต จํานวน 30 บริษัท เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล  โดยใชแบบสัมภาษณ เพื่อใหทราบถึง รูปแบบของ

ผลิตภัณฑ  ความสามารถในการเขาออกจากตลาด  และพฤติกรรมการแขงขัน โดยมีข้ันตอนในการ

ดําเนินการวิจัยดังนี้ 
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1.1 ผูวิจัยขอหนังสือแนะนําตัวจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อ

ขอความรวมมือในการเก็บขอมูล จากบริษัทที่เปนตัวแทนของกลุมตัวอยางที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต 

1.2 ดําเนินการจัดสงแบบสัมภาษณทางระบบ INTERNET และดําเนินการติดตอกับ

ผูบริหารกิจการเพื่อนัดสัมภาษณ 

1.3 ดําเนินการสัมภาษณผูประกอบการ และเก็บรวบรวมขอมูล ณ สถานประกอบการ

ของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตภายในวันและเวลาดังกลาว 

1.4 นําขอมูลที่ไดจากแบบสัมภาษณมาทําการวิเคราะหเพื่อสรุปผลพฤติกรรมการ

แขงขันทั้งรูปแบบการใชราคา และรูปแบบที่ไมใชราคา 

 

2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดแก การศึกษาโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการ

สินเชื่อเชาซ้ือรถยนต  จํานวนผูประกอบการ ยอดการปลอยสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ขอมูลในสวนการกีด

กันการเขาสูตลาดในดานขอกําหนดและเงื่อนไข   และพฤติกรรมการแขงขันทั้งในดานการใชราคา และ

ไมใชราคา   โดยการศึกษาคนควาขอมูลทางสถิติที่สําคัญที่หนวยงานทั้งของทางราชการ / เอกชน ไดมี

การจัดเก็บขอมูลและรวบรวมขอมูลไวแลวจากหนวยงานตาง ๆ  ดังตอไปนี้   

2.1 ขอมูลทางระบบ INTERNET 

2.2 กรมพัฒนาธุรกิจการคา 

2.3 ธนาคารแหงประเทศไทย 

2.4 สมาคมธุรกิจเชาซ้ือไทย 

2.5 สถาบันยานยนตไทย 

 
4.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

 นําขอมูลที่ไดจากขอมูลปฐมภูมิ และขอมูลทุติยภูมิ มาทําการวิเคราะหขอมูลเพื่อวัดคาการ

กระจุกตัวของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต และพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา และไมใช

ราคาของผูผลิต โดยวิเคราะหขอมูลทั้งในเชิงปริมาณ (Quantitative Method)   และเชิงพรรณนา 

(Descriptive Method) 

 

4.1 การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณผูวิจัยจะดําเนินการศึกษาขอมูล โดยการวิเคราะหโดยใช

อัตราสวนการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม  
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 1. การวิเคราะหอัตราการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม 

           การวิเคราะหอัตราการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมทําใหทราบถึงจํานวนผูผลิตที่อยูใน

อุตสาหกรรม ตลอดจนลักษณะการกระจายตัวของผูผลิต โดยอัตราการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมเปน

อัตราที่บอกใหรูถึงระดับการแขงขันของหนวยธุรกิจในแตละระบบเศรษฐกิจ  หากอุตสาหกรรมใดมี

อัตราการกระจุกตัวสูง แสดงวา อุตสาหกรรมนั้นถูกควบคุมโดยหนวยธุรกิจขนาดใหญเพียงไมกี่รายใน

อุตสาหกรรม และในทางกลับกันหากอุตสาหกรรมนั้นมีคาการกระจุกตัวตํ่าแสดงวา อุตสาหกรรมนั้นมี

ระดับการแขงขันที่สูงโดยหนวยธุรกิจแตละรายมีสวนแบงทางการตลาดที่ใกลเคียงกันโดยในการวิจัย

คร้ังนี้ผูวิจัยจะใชการวัดการกระจุกตัวแบบบางสวน โดยใชวิธี ดังนี้ 

 

 

วิธีConcentration Ratio (CR) เพื่อหาคาการกระจุกตัว โดยมีสูตรคํานวณ ดังนี้ 

                                  k                                  n 

 =  ∑  Si       /    ∑  Si   

                              i=1               i=1 

    

โดยกําหนดให  

CRk   =   อัตราสวนการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมจํานวน k หนวยธุรกิจ 

Si        =   สวนแบงตลาดของแตละหนวยผลิต 

i       =    หนวยธุรกิจหนวยที่ 1 , 2 , 3, ... , n 

k      =    จํานวนหนวยธุรกิจที่ใหญที่สุดเรียงจากใหญไปเล็กจํานวน 1 , 2 , 3, ... , k 

n      =    จํานวนหนวยธุรกิจทั้งหมดในอุตสาหกรรม 

 

หลักเกณฑการพิจารณาคา CR  

ถา CR มีคาเทากับหรือมากกวา 67% แสดงวาอุตสาหกรรมที่ผูประกอบการนั้นอยูมีคาการ

กระจุกตัวอยูในระดับสูงสงผลใหเกิดการผูกขาดในอุตสาหกรรมนั้น 

ถา CR มีคาอยูระหวาง 34% ถึง 67% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับ

ปานกลาง 

ถา CR มีคาเทากับหรือตํ่ากวา 33% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับตํ่า

สงผลใหมีระดับการแขงขันในอุตสาหกรรมนั้นอยูในระดับสูง 
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4.2 การวิเคราะหสถิติพื้นฐาน 

การวิเคราะหโดยใชสถิติพื้นฐานทําใหทราบถึงสัดสวน  รอยละ ของผลการดําเนินงาน  

จํานวนยอดลูกหนี้ของการปลอยสินเชื่อ ของแตละผูประกอบการที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต โดย

การคํานวณคาสัดสวน  และรอยละ   สามารถเขียนเปนสูตรในการคํานวณ ดังนี้ 

สัดสวน 

 
 

ที่มา  :  กนกทิพย  พัฒนาพัวพัน. (2543). สถิติเบ้ืองตนทางการศึกษา. หนา 43  

 

รอยละ 

 

 
  

ที่มา  :  กนกทิพย  พัฒนาพัวพัน. (2543). สถิติเบ้ืองตนทางการศึกษา. หนา 43  

 

4.3 การวิเคราะหเชิงพรรณนา 

         ใชขอมูลจากการวิเคราะหสัดสวน  รอยละ  อัตราสวนการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม   และ

ขอมูลจากแบบสัมภาษณ ตลอดจนการศึกษาขอมูล สืบคาทาง อินเตอรเน็ตมาชวยทําการศึกษา

48 



พฤติกรรมการแขงขันทางดานราคาและไมใชราคา ลักษณะผูนําราคา การสงเสริมการขาย ลักษณะของ

ผลิตภัณฑ และลักษณะโครงสรางตลาดของอุตสาหกรรม 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลของงานวิจัยเร่ือง โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการ

แขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหออกเปน 2 สวน และเพื่อให

เกิดความเขาใจในการส่ือสารความหมายที่ตรงกัน  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอในการ

วิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
CR n   แทน   การกระจุกตัวของหนวยธุรกิจที่มีขนาดใหญที่สุด n หนวยแรก 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการเสนอ

ออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1  การวิเคราะหโครงสรางตลาดของอุตสาหกรรมของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนต 

สวนที่ 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคาและไมใชราคาของอุตสาหกรรม

ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่1 วิเคราะหโครงตลาดของอุตสาหกรรมของธุรกิจท่ีใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือ
รถยนตในชวงป 2546 – 2548 
 

ลักษณะโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต 
 
1. จํานวนผูประกอบการ 
ปจจุบันบริษัทที่ประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทยมีเปนจํานวน

มากกวา 30 บริษัท โดยสวนใหญมีสํานักงานต้ังอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย 
 
 
 



 
 

ตาราง 7  แสดงรายช่ือ และสถานที่ต้ังของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 
 

บริษัท สถานที่ประกอบกิจการ 

บริษัท ธนชาตกรุป ลีสซิ่ง จํากัด 444 MBK TOWER ชั้น 15 – 18 20 ถ.พญา

ไทย ปทุมวัน กทม. 10330  

บริษัท ทิสโก ลีสซิ่ง จาํกัด 48 / 2 อาคารทิสโกทาวเวอร ชั้น 1 ถ.สาทร

เหนือ บางรัก กทม. 10330 

บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน)  500 อาคารอัม รินทรทาว เวอร  ชั้ น  15  

ถ.เพลินจิต ปทุมวัน กทม. 10330 

บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จาํกดั 990 อาคารอัลดุลราฮิม ชั้น 18-19  

ถ.พระราม4 บางรัก กทม. 10500 

บริษัท เงินทนุ สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน) 130-132 อาคารสินธรทาวเวอร 2 ถ.วิทยุ 

ปทุมวัน กทม. 10330 

บริษัท ซิต้ีคอรป ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากดั 191 อาคารสีลมคอมเพล็กซ ถ.สีลม บางรัก 

กทม. 10500 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)  32/24-26, 32/30, 32/53 อาคารชิโนทัยทาว

เวอร  สุขุมวิท21 วัฒนา กทม. 10110  

บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 2784 ซ.สุขุมวิท 66/1 ถ.สุขุมวิท บางนา

กทม. 10260 

บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 87/1 แคปปตอลทาวเวอร ออลซีซั่นสเพลส 

ชั้น 1-6,8 ถ.วิทยุ ปทุมวัน กทม. 10330 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 1088 ถ.วิภาวดีรังสิต จตุจักร กทม. 10900 

บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 193/106-110 อาคารเลครัชดาออฟฟสคอม

เพล็กซ ชั้น  26 ถ. รัชดาภิเษก  คลองเตย 

กทม. 10110 

บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 19   SCB  Plaza  East  Tower ชั้น 14  

ถ.รัชดาภิเษก จตุจักร กทม. 10900 

บริษัท สแกนดิเนเวยีลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 142 อาคารทูแปซิฟกเพลส ชั้น 20 ถ.สุขุมวิท 

คลองเตย กทม. 10330 
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ตาราง 7 (ตอ) 
 

บริษัท สถานที่ประกอบกิจการ 

บริษัท เอเซียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 175 อาคารสาธรซิต้ีทาวเวอร ชั้น 24 ถ.สาทร

ใต สาทร กทม. 10120 

บริษัท  ศรีสวัสด์ิ อินเตอรเนช่ันแนล  (1991)  จํากัด 52/65-66 ถ.ปทุมธานี-สามโคก ต.บางปรอท 

อ.เมือง จ. ปทุมธานี 12000 

บริษัท ภัทรลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 252/6 ถนนรัชดาภิเษก แขวงหวยขวาง  

หวยขวาง กทม. 10310 

บริษัท ตะวันออกพาณิชยลีสซิ่ง จาํกัด (มหาชน) 976/1 ซ.โรงพยาบาลพระราม 9 ถ.ริมคลอง

สามวา หวยขวาง กทม. 10310 

บริษัท ราชธาน ีลีสซิ่ง จาํกดั (มหาชน) 7 7 / 3 5 -3 6  สิ น ธ ร ท า ว เ ว อ ร  ชั้ น  1 1  

ถ.กรุงธนบุรี คลองสาน กทม. 10600   

บริษัท พระนคร ยนตรการ จาํกัด 108 ถ.วิภาวดีรังสิต จตุจักร กทม. 10900 

บริษัท นครหลวง ลีสซิ่ง - แฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 1091/179-181 ถนนเพชรบุรีตัดใหม แขวง

มักกะสัน เขตราชเทวี กทม. 10400 

บริษัท กรุงไทย ออโตลีส จํากัด 5  ถ . วิ ภ า ว ดี รั ง สิ ต  แ ข ว ง ล า ด ย า ว  

เขตจตุจักร กทม. 10900  

บริษัท บีที ลีสซิ่ง จํากัด 889 ไทยซีซีทาวนเวอร ชั้น 32 หอง 327-9  

ถ.สาทรใต สาทร กทม. 10120 

บริษัท นครหลวงแฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 2922/201 อาคารชาญอิสสระทาวเวอร 2  

ชั้น 11 ถนนเพชรบุรีตัดใหม แขวงบางกะป 

เขตหวยขวาง กทม. 10400 

บริษัท สแตนดารด ชารเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 100 ชั้น 20 อาคารสาธรนครทาวเวอร ถ.

สาทรเหนือ บางรัก กทม. 10500 

บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 81/1 ชั้น 23 แคปปตอลทาวเวอร ออลซีซั่น

เพลส ถ.วิทยุ ปทุมวัน กทม. 10330 

บริษัท พาราซูมิ - ไทย ลีสซิง่ จํากัด 968 อาคารอื้อจือเหลียง ชั้น 10 ถ.พระราม 4 

บางรัก กทม. 10500 
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ตาราง 7 (ตอ) 
 

บริษัท สถานที่ประกอบกิจการ 

บริษัท ชยภาค จํากัด 2555 อาคาร เอส.พี.แอนเนค ถ.รามคําแหง 

บางกะป กทม. 10240 

บริษัท ทวทีรัพยสมเด็จ จาํกดั 20/29 หมู 5 ถ.รัตราธิเบศ ต.บางกระสอ  

อ.เมือง จ. นนทบุรี 

บริษัท คลังเศรษฐการ จํากดั 238/16 อาคารคลังเศรษฐการ ถ.รัชดาภิเษก 

หวยขวาง กทม. 10320 

บริษัท ยูไนเต็ดลีสซิ่ง จํากัด 292 อาคารพิธาน ชั้น 3 ถ.สุรวงค บางรัก 

กทม. 10500 

 
ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา. (2550) . ขอมูลนิติบุคคล. รวบรวมขอมูล จากเว็ปไซค http: // 

www.dbd.go.th/corpsearch/index 
 

จากตาราง 7 หากพิจารณาจํานวนบริษัทที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทยจะ

พบวามีจํานวนมากวา 30 บริษัทที่เปดใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต  ซึ่งหากพิจารณาเฉพาะจํานวน

ผูประกอบการถือวาธุรกิจประเภทนี้ประกอบไปดวยผูประกอบกิจการเปนจํานวนนอยเมื่อเปรียบเทียบ

กับปริมาณการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในแตละป  ดังนั้นหากพิจาณาเฉพาะในสวนผูประกอบการเพียง

อยางเดียว ตลาดประเภทนี้นาจะมีความใกลเคียงกับตลาดผูขายนอยราย อยางไรก็ตามถาหากจะ

วิเคราะหแตเพียงจํานวนผูประกอบการแตเพียงอยางเดียว คงไมเพียงพอที่จะบอกถึงโครงสรางตลาดได

อยางถูกตอง  เนื่องจากไมไดคํานึงถึงขนาดของผูประกอบการแตละแหงซึ่งผูประกอบการแตละแหงอาจ

มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญนํามาซ่ึงอํานาจในการเปนผูนําทางดานการตลาด  โดยในการ

วิเคราะหจําเปนตองพิจารณาถึงลักษณะการกระจุกตัวโดยใชดัชนี Concentration Ratio (CR) มาเปน

เคร่ืองมือในการศึกษาการกระจุกตัวของธุรกิจ โดยนํายอดลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอยสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต และรายไดจากการใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตจากงบการเงินมาวัดสวนแบงทางการตลาด 

ดังนี้ 
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ตาราง 8 แสดงสวนแบงทางการตลาดโดยใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอยสินเช่ือเชาซื้อ 

รถยนต ระหวางป 2546 -2548  

 

        (หนวย : รอยละ) 

บริษัท 2546 2547 2548 

บริษัท ทุนธนชาต จํากัด (มหาชน) 35.01 34.64 25.11 

ธนาคาร ทิสโก  จํากัด (มหาชน) 16.35 15.54 17.19 

ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน)  9.03 11.55 13.26 

บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จาํกดั 3.26 3.80 10.33 

บริษัท เงินทนุ สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน) 9.42 8.81 8.33 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 4.98 4.64 5.79 

บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 3.26 3.92 4.87 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)  4.81 4.53 4.80 

บริษัท สแตนดารด ชารเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 3.06 2.75 1.71 

บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 4.18 3.20 1.28 

บริษัท พระนคร ยนตรการ จาํกัด 0.64 0.86 1.00 

บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 0.38 0.77 0.98 

บริษัท พาราซูมิ - ไทย ลีสซิง่ จํากัด 0.73 0.73 0.97 

บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิง่ (ประเทศไทย) จํากัด 0.72 0.79 0.86 

บริษัท เอเซียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 0.68 0.99 0.72 

บริษัท กรุงไทย ออโตลีส จํากัด 0.41 0.42 0.55 

บริษัท ซิต้ีคอรป ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากดั 0.56 0.62 0.53 

บริษัท ชยภาค จํากัด 0.50 0.44 0.32 

บริษัท ราชธาน ีลีสซิ่ง จาํกดั (มหาชน) 0.26 0.28 0.31 

บริษัท ศรีสวัสด์ิ อินเตอรเนช่ันแนล (1991) จํากัด 0.14 0.20 0.24 

บริษัท นครหลวง ลีสซิ่ง - แฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 0.46 0.00 0.20 

บริษัท สแกนดิเนเวยีลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 0.35 0.14 0.16 

บริษัท ตะวันออกพาณิชยลีสซิ่ง จาํกัด (มหาชน) 0.39 0.15 0.16 

บริษัท คลังเศรษฐการ จํากดั 0.13 0.11 0.11 
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ตาราง 8 (ตอ) 

(หนวย : รอยละ) 

บริษัท 2546 2547 2548 

บริษัท นครหลวงแฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 0.14 0.00 0.09 

บริษัท บีที ลีสซิ่ง จาํกัด 0.03 0.01 0.05 

บริษัท ยูไนเต็ดลีสซิ่ง จํากัด 0.05 0.03 0.03 

บริษัท ภัทรลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 0.02 0.02 0.03 

บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 0.03 0.06 0.02 

บริษัท ทวทีรัพยสมเด็จ จาํกดั 0.01 0.01 0.00 

รวม 100 100 100 

  
ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา. (2550) . งบการเงินเปรียบเทียบ 3 ป. รวบรวมขอมูล จากเว็ปไซค http: 

// www.dbd.go.th/corpsearch/index 
 
 
        ตาราง 9 แสดงสวนแบงทางการตลาดโดยใชตัวแปรรายไดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนต ระหวางป 2546 -2548  

 

        (หนวย : รอยละ) 

บริษัท 2546 2547 2548 

บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 9.67 17.58 21.81 

บริษัท ธนชาตกรุป ลีสซิ่ง จํากัด 16.27 13.62 11.59 

บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 10.37 10.67 10.66 

บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิง่ (ประเทศไทย) จํากัด 12.79 14.71 9.75 

บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน)  11.27 7.78 8.08 

บริษัท ทิสโก ลีสซิ่ง จาํกัด 7.63 7.19 5.86 

บริษัท นครหลวง ลีสซิ่ง - แฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 0.41 - 4.81 

บริษัท พระนคร ยนตรการ จาํกัด 4.94 5.45 4.77 

บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จาํกดั 1.02 3.62 4.07 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)  5.12 4.36 4.02 
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ตาราง 9 (ตอ) 

 

        (หนวย : รอยละ) 

บริษัท 2546 2547 2548 

บริษัท เงินทนุ สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน) 3.91 3.26 2.42 

บริษัท สแตนดารด ชารเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 2.72 2.07 2.41 

บริษัท ภัทรลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 2.17 2.04 1.85 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 1.96 1.59 1.46 

บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 2.64 1.82 1.31 

บริษัท พาราซูมิ - ไทย ลีสซิง่ จํากัด 0.85 0.65 0.78 

บริษัท ซิต้ีคอรป ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากดั 0.97 0.68 0.77 

บริษัท เอเซียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 0.82 0.00 0.74 

บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 0.15 0.47 0.64 

บริษัท กรุงไทย ออโตลีส จํากัด 0.65 0.64 0.54 

บริษัท ศรีสวัสด์ิ อินเตอรเนช่ันแนล (1991) จํากัด 0.08 0.36 0.40 

บริษัท ราชธาน ีลีสซิ่ง จาํกดั (มหาชน) 0.32 0.34 0.31 

บริษัท ชยภาค จํากัด 0.39 0.28 0.21 

บริษัท สแกนดิเนเวยีลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 2.06 0.25 0.18 

บริษัท ยูไนเต็ดลีสซิ่ง จํากัด 0.26 0.17 0.17 

บริษัท ตะวันออกพาณิชยลีสซิ่ง จาํกัด (มหาชน) 0.13 0.18 0.16 

บริษัท นครหลวงแฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 0.10 0.00 0.07 

บริษัท คลังเศรษฐการ จํากดั 0.09 0.08 0.06 

บริษัท ทวทีรัพยสมเด็จ จาํกดั 0.22 0.13 0.05 

บริษัท บีที ลีสซิ่ง จํากัด 0.01 0.00 0.03 

รวม 100.00 100.00 100.00 

 

ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา. (2550) . งบการเงินเปรียบเทียบ 3 ป. รวบรวมขอมูล จากเว็ปไซค http: 

// www.dbd.go.th/corpsearch/index 
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2.  การวัดอัตราการกระจุกตัว 
         การศึกษาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตของ

ผูประกอบการแตละราย ซึ่งขอมูลที่นํามาศึกษาคร้ังนี้ใชขอมูลที่นํามาจากปริมาณลูกหนี้ที่เกิดจากการ

ปลอยสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต และรายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ในระหวางป  

2546-2548 นํามาเปนขอมูลที่สะทอนถึงความสามารถในการดําเนินงานของผูประกอบการแตละราย

ในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

วิธีการคํานวณหาคาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมในการศึกษาคร้ังนี้ ใชวิธีการคํานวณหา

คาดัชนีการกระจุกตัวแบบ Concentration Ratio (CR)  

 

1)  คาดัชนี Concentration Ratio (CR) มีสูตรในการคํานวณ ดังนี้ 

 

                  k                                 n 

=  ∑  Si       /    ∑  Si   

                 i=1               i=1 

        โดยกําหนดให  

CRk   =   อัตราสวนการกระจุกตัวของอุตสาหกรรม จํานวน k หนวยธุรกิจ 

Si         =   สวนแบงตลาดของผูประกอบการแตละหนวย 

i        =    หนวยธุรกิจหนวยที่ 1 , 2 , 3, ... , n 

k       =    จํานวนหนวยของธุรกิจที่ใหญที่สุดเรียงจากใหญไปเล็กจํานวน 1 , 2 , 3, ... , k 

n       =    จํานวนบริษัททั้งหมดในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

 

หลักเกณฑการพิจารณาคา CR ที่คํานวณได เพื่อบงชี้ลักษณะการกระจุกตัวหรือการผูกขาด

ในอุตสาหกรรมธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

1) อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Concentration Ratio อยูในระดับสูง กลาวคือ  มีคาเทากับหรือ

มากกวา 67% แสดงวาอุตสาหกรรมมีคาการกระจุกตัวอยูในระดับสูงหรือมีการผูกขาดในอุตสาหกรรม 

2) อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Concentration Ratio อยูในระดับปานกลาง กลาวคือ มีคาอยู

ระหวาง 34% - 67% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับปานกลางหรือมีการผูกขาด

อุตสาหกรรมอยูในระดับปานกลาง 
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3) อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Concentration Ratio อยูในระดับตํ่า กลาวคือ มีคาตํ่ากวา 

33% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับตํ่าหรือมีการแขงขันในอุตสาหกรรมอยูใน

ระดับสูง 

 

ในที่นี้จะทําการคํานวณอัตราการกระจุกตัวโดยพิจารณาจากคาดัชนี Concentration Ratio 

ตามสูตรคํานวณดังกลาวขางตน ผานทางสวนแบงทางการตลาดเม่ือใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการ

ปลอยสินเช่ือเชา ซ้ือรถยนต  โดยใชเพื่อเปรียบเทียบวาสวนแบงทางการตลาดเพื่อพิจารณา

ความสามารถของผูประกอบการแตละรายวามีความสามารถในการครอบครองสวนแบงตลาดใน

อุตสาหกรรมนี้มากนอยเพียงใด ถาคาดัชนีที่คํานวณมากกวา 67%แสดงวาอุตสาหกรรมนี้มีการกระจุก

ตัวสูง   โดยแสดงคาดัชนี Concentration Ratio ที่คํานวณดังนี้ 

 

ตาราง 10   แสดงรายละเอียดคาดัชนี Concentration Ratio เมื่อใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการ

ปลอยสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ระหวาง ป 2546 – 2548  ดังนี้ 

 

(หนวย : รอยละ) 

ป 2546 ป 2547 ป 2548 
ดัชน ี

สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด  สะสม 

CR 1 35.01 35.01 34.98 34.98 28.00 28.00 

CR 2 16.35 51.36 15.70 50.68 19.17 47.17 

CR 3 9.42 60.78 11.66 62.34 14.79 61.96 

CR 4 9.03 69.81 8.90 71.24 9.29 71.26 

CR 5 4.98 74.80 4.69 75.93 6.46 77.72 

CR 6 4.81 79.60 4.58 80.51 5.43 83.14 

CR 7 4.18 83.78 3.96 84.47 5.35 88.50 

CR 8 3.26 87.04 3.83 88.30 1.90 90.40 

CR 9 3.26 90.30 3.23 91.53 1.42 91.82 

CR 10 3.06 93.36 2.78 94.31 1.11 92.94 

CR 11 0.73 94.09 0.86 95.17 1.09 94.03 

CR 12 0.72 94.81 0.80 95.97 1.08 95.11 

CR 13 0.68 95.49 0.78 96.75 0.96 96.07 
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ตาราง 10 (ตอ) 

(หนวย : รอยละ) 

 

ป 2546 ป 2547 ป 2548 
ดัชน ี

สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด  สะสม 

CR 14 0.64 96.14 0.74 97.49 0.80 96.87 

CR 15 0.56 96.70 0.62 98.12 0.61 97.48 

CR 16 0.50 97.20 0.45 98.56 0.60 98.08 

CR 17 0.46 97.66 0.42 98.98 0.35 98.43 

CR 18 0.41 98.07 0.28 99.26 0.34 98.78 

CR 19 0.39 98.46 0.20 99.46 0.27 99.04 

CR 20 0.38 98.84 0.15 99.61 0.22 99.26 

CR 21 0.35 99.19 0.14 99.75 0.18 99.44 

CR 22 0.26 99.45 0.11 99.87 0.18 99.62 

CR 23 0.14 99.59 0.06 99.93 0.13 99.75 

CR 24 0.14 99.73 0.03 99.96 0.10 99.85 

CR 25 0.13 99.87 0.02 99.98 0.05 99.90 

CR 26 0.05 99.92 0.01 99.99 0.04 99.94 

CR 27 0.03 99.95 0.01 100.00 0.03 99.97 

CR 28 0.03 99.97 - 100.00 0.03 100.00 

CR 29 0.02 99.99 - 100.00 0.00 100.00 

CR 30 0.01 100.00 - 100.00 0.00 100.00 

 

ที่มา : คํานวณ 

 

 จากตาราง 10 แสดงการคํานวณคาดัชนีการกระจุกตัว โดยใชวิธี Concentration Ratio โดย

ใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอยสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในอุตสาหกรรมมาคํานวณ เมื่อพิจารณาจาก

ผูประกอบการรายใหญ 5 อันดับแรก พบวา คาดัชนี CR 5 ที่คํานวณไดนั้นมีคาสูงเกินกวารอยละ 67 ซึ่ง

แสดงใหเห็นวาอุตสาหกรรมมีคาการกระจุกตัวของผูประกอบการอยูในระดับสูงหรือมีการผูกขาดใน

อุตสาหกรรม  
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เมื่อพิจารณาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมพบวาแนวโนมการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมมี

แนวโนมปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนโดยพิจารณาจากดัชนี CR 5 ที่มีการปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนจาก 74.80 ในป 2546 

เปน 75.93 ในป 2547 และ  77.72 ในป 2548 ตามลําดับ 

 

ตาราง 11  แสดงรายละเอียดคาดัชนี Concentration Ratio เมื่อใชตัวแปรรายไดที่เกิดจากการ

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ระหวาง ป 2546 – 2548  ดังนี้ 

(หนวย : รอยละ) 

ป 2546 ป 2547 ป 2548 
ดัชน ี

สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด  สะสม 

CR 1 16.27 16.27 17.58 17.58 21.81 21.81 

CR 2 12.79 29.06 14.71 32.30 11.59 33.40 

CR 3 11.27 40.33 13.62 45.91 10.66 44.06 

CR 4 10.37 50.70 10.67 56.59 9.75 53.81 

CR 5 9.67 60.38 7.78 64.37 8.08 61.89 

CR 6 7.63 68.01 7.19 71.56 5.86 67.75 

CR 7 5.12 73.13 5.45 77.01 4.81 72.55 

CR 8 4.94 78.07 4.36 81.37 4.77 77.32 

CR 9 3.91 81.97 3.62 84.99 4.07 81.39 

CR 10 2.72 84.70 3.26 88.25 4.02 85.41 

CR 11 2.64 87.33 2.07 90.32 2.42 87.84 

CR 12 2.17 89.50 2.04 92.36 2.41 90.25 

CR 13 2.06 91.56 1.82 94.18 1.85 92.10 

CR 14 1.96 93.52 1.59 95.77 1.46 93.56 

CR 15 1.02 94.54 0.68 96.46 1.31 94.87 

CR 16 0.97 95.50 0.65 97.11 0.78 95.65 

CR 17 0.85 96.36 0.64 97.75 0.77 96.42 

CR 18 0.82 97.18 0.47 98.22 0.74 97.16 

CR 19 0.65 97.83 0.36 98.58 0.64 97.80 

CR 20 0.41 98.24 0.34 98.92 0.54 98.35 

CR 21 0.39 98.62 0.28 99.20 0.40 98.75 
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ตาราง 11 (ตอ) 

(หนวย : รอยละ) 

 

ป 2546 ป 2547 ป 2548 
ดัชน ี

สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด สะสม สวนแบงตลาด  สะสม 

CR 22 0.32 98.95 0.25 99.45 0.31 99.06 

CR 23 0.26 99.21 0.18 99.62 0.21 99.28 

CR 24 0.22 99.43 0.17 99.79 0.18 99.46 

CR 25 0.15 99.58 0.13 99.92 0.17 99.63 

CR 26 0.13 99.72 0.08 100.00 0.16 99.79 

CR 27 0.10 99.82 - 100.00 0.07 99.86 

CR 28 0.09 99.91 - 100.00 0.06 99.92 

CR 29 0.08 99.99 - 100.00 0.05 99.97 

CR 30 0.01 100.00 - 100.00 0.03 100.00 

 

ที่มา : คํานวณ 

 

จากตาราง 11 แสดงการคํานวณคาดัชนีการกระจุกตัว โดยใชวิธี Concentration Ratio เมื่อ

ใชตัวแปรรายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในอุตสาหกรรมมาคํานวณ เมื่อพิจารณา

จากผูประกอบการรายใหญ 10 อันดับแรก พบวา CR 10 ที่คํานวณไดมีคาสูงเกินกวารอยละ 67 ซึ่ง

แสดงใหเห็นวาอุตสาหกรรมมีคาการกระจุกตัวของผูประกอบการอยูในระดับสูงหรือมีการผูกขาดใน

อุตสาหกรรม  

เมื่อพิจารณาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมพบวาแนวโนมการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมมี

แนวโนมปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนโดยพิจารณาจากดัชนี CR 10 ที่มีการปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนจาก 84.70 ในป 2546 

เปน 88.25 ในป 2547 กอนที่จะปรับตัวลดลงเหลือ   85.41 ในป 2548 ตามลําดับ 
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ตาราง 12 สรุปคาดัชนี CR 5 และ CR 10 เมื่อพิจารณาจากตัวแปรทั้ง 2 ตัวแปร 
 

ตัวแปร ป CR 5 
% 

การเปล่ียนแปลง 
CR 10 

% 

การเปล่ียนแปลง 

2546 0.75 - 0.94 - 

2547 0.76 1.33 0.95 1.06 

ลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอย

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

2548 0.78 2.63 0.93 -2.11 

2546 0.61 - 0.85 - 

2547 0.65 6.56 0.89 4.71 

รายไดจากการใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

2548 0.62 -4.62 0.86 -3.37 

 
จากตาราง 12  แสดงใหเห็นถึงคาดัชนี Concentration Ratio ของอุตสาหกรรมในธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตโดยพิจารณาสวนแบงทางการตลาดจากทั้ง 2 ตัวแปร ไดแก ลูกหนี้ที่เกิด

จากการปลอยสินเช่ือเชาซื้อรถยนต และรายไดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต พบวา คาดัชนี 

Concentration Ratio มีคาเขาใกล 1 (มากวา 0.76) แสดงใหเห็นวาอุตสาหกรรมมีคาการกระจุกตัว

ของผูประกอบการอยูในระดับสูงหรือมีการผูกขาดในอุตสาหกรรม  
  

3. ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา 
สินคาในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต คือ การใหบริการสินเช่ือ หรือ “เงิน” ดังนั้น

หากพิจารณาเฉพาะตัวสินคาจะพบวาไมมีความแตกตางกัน และความสามารถในการทดแทนกันได

โดยสมบูรณ กลาวคือ ไมวาลูกคาจะขอใชสินเช่ือจากบริษัทใดก็ตาม ก็จะไดสินเช่ือ เปน “เงิน” 

เหมือนกันในทุกบริษัท 

อยางไรก็ตามในธุรกิจการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมีความแตกตางกันกับการใหบริการสินเช่ือ

ในรูปแบบอ่ืน ๆ ของธนาคารพาณิชย หรือ บริษัทเงินทุนคอนที่เห็นไดชัดมีอยู 2 ประการ ประการแรก 

การใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตนั้นมีระยะเวลาในการพิจารณาสินเช่ือรวดเร็วมากโดยเฉล่ียไมเกิน 3 

วันทําการ ซึ่งจะแตกตางกับการใหบริการสินเช่ือของธนาคารพาณิชยหรือบริษัทเงินทุนอยางมากที่ตอง

ใชระยะเวลาในการพิจารณาสินเช่ือยาวนานกวา โดยธนาคารหรือบริษัทเงินทุนบางแหงใชระยะเวลาใน

การพิจารณาสินเช่ือยาวนานกวา 1 เดือนก็มี  ประการที่สอง ลูกคาที่มาขอใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตนั้นมิไดมาติดตอเพื่อขอสินเช่ือกับผูประกอบการโดยตรงในที่นี้หมายถึง บริษัทลีสซิ่ง หรือบริษัท

เงินทุน แตกลับติดตอโดยผานทางโชวรูมรถยนต หรือ ตัวแทนจําหนายรถยนต ในกรณีรถยนตปายแดง 
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หรือเต็นทรถยนต ในกรณีซื้อรถยนตมือสอง ซึ่งจะแตกตางกับการใหบริการสินเช่ือของทางธนาคารหรือ

สถาบันการเงินทั่วไป ซึ่งผูที่ตองการเงินจะตองมาขอสินเช่ือที่ธนาคารหรือสถาบันการเงินเอง โดยไมได

ผานตัวแทนหรือนายหนา 

จากที่กลาวมาแลวขางตนจะเห็นความสําคัญของผูจําหนายรถยนตไมวารถยนตใหมหรือ

รถยนตเกาผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตเปนอยางมาก โดยรูปแบบของการ

ใหบริการจะเนนไปที่การใหบริการที่รวดเร็ว ซึ่งในปจจุบันบางบริษัทอาจใชระยะเวลาในการอนุมัติ

สินเช่ือเพียง 1 วัน ถาหากคุณสมบัติของผูจัดเชาซื้อรถยนตเปนไปตามขอกําหนดของบริษัท ถาบริษัท

ใดสามารถอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็วมากข้ึนเทาใด บริษัทผูแทนจําหนายรถยนตก็จะสามารถขายสินคาได

รวดเร็วมากข้ึนเชนกัน รวมถึงการสรางความสัมพันธอันดีกับบริษัทผูแทนจําหนายรถยนต รวมถึงการให

ผลตอบแทนในรูปของคาคอมมิชชั่นตาง ๆ โดยอัตราข้ึนอยูกับตามจํานวนคันที่จัดเชาซ้ือกับทางบริษัท 

เพื่อสรางแรงจูงใจใหแกบริษัทผูแทนจําหนายรถยนต  ไมวาจะเปนความสัมพันธสวนบุคคล หรือการ

สรางแรงจูงใจในรูปแบบอ่ืน ๆ ที่ไมใชอยูในรูปของคาคอมมิชชั่น ยกตัวอยางเชน การใหต๋ัวเดินทางไป

เที่ยวตางประเทศ การแจกสรอยคอทองคํา เปนตน โดยกลยุทธตาง ๆ ของบริษัทในธุรกิจใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตเหลานี้มีจุดมุงหมายที่จะสรางความแตกตางในดานการบริการเพื่อสราง Brand 

Royalty ใหเกิดข้ึนทั้งส้ิน 

 สําหรับผลิตภัณฑดานการใหสินเช่ือ บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือตางก็มีการพัฒนา

รูปแบบของการใหสินเช่ือเพื่อใหเกิดความแตกตางของผลิตภัณฑ และสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา

มากข้ึน ยกตัวอยางเชน การพัฒนารูปแบบการผอนชําระคางวดจากเดิมที่ตองจายคางวดเปนจํานวน

เงินที่เทา ๆ กันทุกงวดต้ังแตตนจึงถึงส้ินสุดสัญญา แตปจจุบันบางบริษัทมีการนําเสนอรูปแบบการผอน

ชําระคางวดที่แตกตางกันออกไป ยกตัวอยางเชน ผอนชําระคางวดในจํานวนเงินที่นอยแลวจึงใหจาย

ชําระเปนเงินกอนใหญในชวงปลายสัญญา หรือการทยอยเพิ่มคางวดการผอนชําระข้ึนเร่ือย ๆ ตาม

ระยะเวลาการผอนชําระคางวด โดยการนําเสนอรูปแบบของตัวผลิตภัณฑที่แตกตางนี้มีวัตถุประสงค

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาเปนสําคัญ เพื่อสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาสูงสุด 

 โดยการสรางความแตกตางในดานผลิตภัณฑ และบริการตาง ๆ เปนปจจัยที่สําคัญในการ

เพิ่มยอดการจัดจําหนายรถยนตใหผูแทนจําหนายรถยนต และสรางแรงผลักดันใหลูกคาเกิดความภักดี

ในตราย่ีหอของบริษัท ทําใหบริษัทมีสวนแบงทางการตลาด (market share) ใหเพิ่มสูงข้ึน 
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4.  ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด 
ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด เปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการเขา

มาของผูประกอบการรายใหม หากในอุตสาหกรรมมีอุปสรรคหรือการกีดกันการเขาสูตลาดจาก

ผูประกอบการรายเดิมที่อยูในตลาด ผูประกอบการรายใหมก็จะไมสามารถเขามาสูตลาดได เพราะการ

กีดกันการเขาสูตลาดมีผลตอจํานวนผูประกอบการที่มีอยูในตลาด กลาวคือ ถาตลาดมีการกีดดันการ

เขามาของผูประกอบการรายใหมอยูในระดับสูง สงผลใหผูประกอบการรายเดิมจะมีอํานาจทาง

การตลาดมาก แตถาอุปสรรคการกีดกันผูประกอบการรายใหมอยูในระดับตํ่า กลาวคือผูประกอบการ

รายใหมสามารถเขาตลาดไดโดยงาย อํานาจทางการตลาดของผูประกอบการรายเดิมก็จะลดลง ใน

อุตสาหกรรมธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต อุปสรรคที่สําคัญในการเขาสูอุตสาหกรรมนั้น คือ 

จํานวนเงินลงทุนที่ตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนมาก และการกีดกันทางดานกฎหมาย 

 
4.1 การกีดกันทางดานตนทุน 

 อุปสรรคที่ สําคัญในการเขา สูตลาดในธุรกิจที่ ใหบริการสินเ ช่ือเชาซื้อรถยนตของ

ผูประกอบการรายใหมคือตองใชแหลงเงินทุนเปนจํานวนมาก 

 

 ตาราง 13  เปรียบเทียบจํานวนเงินทุนจดทะเบียน ของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 
 

(หนวย : ลานบาท) 

บริษัท ทุนจดทะเบียน  ทุนที่ชําระแลว   

บริษัท ทุน ธนชาต จํากัด (มหาชน) 23,331.54 13,331.54 

ธนาคาร ทิสโก ลีสซิ่ง จํากัด 11,002.00 7,219.68 

ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน)  7,154.60 4,959.73 

บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จาํกดั 8,000.00 4,250.00 

บริษัท เงินทนุ สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน) 3,345.00 2,987.04 

บริษัท ซิต้ีคอรป ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากดั 2,432.05 2,432.05 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)  3,470.00 2,149.82 

บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 1,700.00 1,700.00 

บริษัท จีอี แคปปตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 1,045.00 1,045.00 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 1,000.00 1,000.00 

บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 751.80 751.80 
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ตาราง 13 (ตอ) 
 

(หนวย : ลานบาท) 

บริษัท ทุนจดทะเบียน  ทุนที่ชําระแลว   

บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 737.15 737.15 

บริษัท สแกนดิเนเวยีลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 600.00 600.00 

บริษัท เอเซียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 575.00 575.00 

บริษัท  ศรีสวัสด์ิ อินเตอรเนช่ันแนล  (1991)  จํากัด 500.00 500.00 

บริษัท ภัทรลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 450.00 447.37 

บริษัท ตะวันออกพาณิชยลีสซิ่ง จาํกัด (มหาชน) 410.00 410.00 

บริษัท ราชธาน ีลีสซิ่ง จาํกดั (มหาชน) 986.00 401.52 

บริษัท พระนคร ยนตรการ จาํกัด 250.00 250.00 

บริษัท นครหลวง ลีสซิ่ง - แฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 250.00 250.00 

บริษัท กรุงไทย ออโต ลีสจาํกัด 200.00 200.00 

บริษัท บีที ลีสซิ่ง จํากัด 200.00 200.00 

บริษัท นครหลวงแฟคตอร่ิง จํากัด (มหาชน) 250.00 180.00 

บริษัท สแตนดารด ชารเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 100.00 100.00 

บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 90.00 90.00 

บริษัท พาราซูมิ - ไทย ลีสซิง่ จํากัด 60.00 60.00 

บริษัท ชยภาค จํากัด 40.00 40.00 

บริษัท ทวทีรัพยสมเด็จ จาํกดั 19.00 19.00 

บริษัท คลังเศรษฐการ จํากดั 16.94 16.94 

บริษัท ยูไนเต็ดลีสซิ่ง จํากัด 10.00 10.00 

 
ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา. (2550) . 

 
 จากตาราง 13  พบวาอุปสรรคที่สําคัญในการเขาสูอุตสาหกรรมของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนต คือ ตองใชเงินลงทุนที่สูง เนื่องจากรถยนตที่สินทรัพยที่มีราคาคอนขางสูง โดยราคา

รถยนตระดับขนาดเล็กถึงขนาดกลาง ที่มีความจุกระบอกสูงต้ังแต 1,500 CC ถึง 2,400 CC มีราคา

จําหนายอยูที่ประมาณคันละ 500,000 – 2,000,000 บาท จากสถิติยอดจากจําหนายรถยนตใหมที่มี
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ประมาณ 600,000 คันตอป หากตองการสวนแบงทางการตลาดอยูที่ 10% ของยอดจําหนายรถยนต

ใหมจะตองใชเงินลงทุนประมาณ 3,000  - 12,000 ลานบาท ดังนั้นผูประกอบการรายใหมที่ตองการเขา

สูอุตสาหกรรมจึงมีความจําเปนตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนที่สูงเพื่อสามารถตอบสนองความตองการ

ของลูกคาได และตองมีเงินทุนที่เพียงพอในการรักษาสภาพคลองของกิจการ และรองรับความเส่ียงที่

อาจจะเกิดข้ึนในกรณีเปนลูกหนี้ที่ไมอาจกอใหเกิดรายได  จากการศึกษาจะพบวาบริษัทที่เปนผูนําทาง

การตลาดลวนแตเปนผูประกอบการที่มีแหลงเงินทุนอยูเปนจํานวนมาก และมีตนทุนทางการเงินที่ตํ่า

โดยผูประกอบการบางแหงมีสถานะเปนธนาคารจึงสามารถระดมทุนโดยการรับฝากเงินจากประชาชน

ทั่วไป ทําใหตนทุนดอกเบ้ียจายนั้นมีอัตราดอกเบ้ียเทากับดอกเบ้ียเงินฝากออมทรัพยเทานั้น 

 
4.2  การกีดกันทางดานกฎหมาย  

 ในการประกอบธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต อยูภายใตของกฎหมายที่ควบคุมโดย

สามารถแบงออกเปน 2 ดาน  แบงเปน 

1) บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตที่มิไดอยูภายใตการควบคุมของธนาคารแหง
ประเทศไทย 

2) สถาบันการเงินซึ่งอยูภายใตการควบคุมของธนาคารแหงประเทศไทย ไดแก  ธนาคาร

พาณิชย และบริษัทเงินทุน   

ในสวนของการเปดดําเนินกิจการของผูประกอบการที่มิไดอยูภายใตการควบคุมของธนาคาร

แหงประเทศไทย เมื่อจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทกับกระทรวงพาณิชยแลวสามารถเปดดําเนินธุรกิจไดทันที  

โดยไมมีกฎหมายใดมาควบคุม จึงเปนที่มาของบริษัทที่เปดธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตใน

ประเทศไทยมีอยูเปนจํานวนมาก  โดยสวนมากจะเปนบริษัทที่มีขนาดเล็กโดยมีทุนจดทะเบียนต้ังแต 10 

ลานบาทข้ึนไป สวนบริษัทที่อยูภายใตการควบคุมของธนาคารแหงประเทศไทย  ซึ่งไดแก ธนาคาร

พาณิชย และบริษัทเงินทุน จากเดิมธนาคารแหงประเทศไทยไมอนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบ

ธุรกิจใหเชาซื้อและใหเชาแบบลีสซิ่งได เวนแต ทรัพยสินที่ไดมาจากการปรับโครงสรางหนี้ และอนุญาต

ใหบริษัทเงินทุนสามารถประกอบธุรกิจเชาซื้อรถยนตที่รับโอนมาจากประชาชนได จากเดิมธนาคารแหง

ประเทศไทยอนุญาตใหบริษัทเงินทุนใหสินเช่ือเชาซื้อรถยนตไดเฉพาะรถยนตที่ไดรับโอนมาจากผู

ประกอบกิจการจําหนายรถยนตเทานั้น 

จากกฎเกณฑที่เปล่ียนแปลงไปดังกลาว ทําใหการแขงขันของผูประกอบธุรกิจใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมีแนวโนมปรับตัวสูงข้ึน โดยผูประกอบการรายใหมที่สามารถเขามาประกอบธุรกิจ

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตไดแก ธนาคารพาณิชย ซึ่งมีความไดเปรียบในเร่ืองของตนทุนทางการเงิน

ที่ตํ่ากวาบริษัทเงินทุน  การประหยัดตอขนาด  จํานวนสาขาที่มีอยูเปนจํานวนมากกระจายอยูทั่ว
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ประเทศ อยางไรก็ตามจากประกาศของธนาคารแหงประเทศไทยกําหนดใหธนาคารพาณิชยมีขอ

เสียเปรียบตอบริษัทเงินทุนบางประการ กลาวคือ ธนาคารพาณิชยตองจัดใหมีการประกันภัยทรัพยสินที่

ใหเชาซ้ือ โดยมีธนาคารพาณิชยเปนผูรับผลประโยชนตลอดอายุสัญญา ซึ่งแตกตางกับบริษัทที่

ประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตทั่วไปที่กําหนดใหผูเชาซ้ือทําประกันภัยเพียงปแรกของ

สัญญาเชาซื้อเทานั้น  และการที่อยูภายใตการกํากับดูแลของธนาคารแหงประเทศไทยสงผลใหการ

ดําเนินธุรกิจไมมีความคลองตัวเทาที่ควร ยกตัวอยางเชน ความยืดหยุนของลักษณะสัญญา  

หลักเกณฑในการต้ังสํารองหนี้สูญ  ความรูเฉพาะดานในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  
 

สวนที่ 2 วิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตในชวงป 
2546 – 2548 

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต เพื่อใช

เปนแนวทางในการศึกษาในสวนของพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตทั้ง

ในรูปแบบการใชราคา และรูปแบบที่ไมใชราคา โดยสามารถแบง ตามขนาดของผูประกอบการได ดัง

แสดงในตารางที่  14  

 

ตาราง 14 แสดงจํานวนประชากร และกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสัมภาษณของธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

 

จํานวนกลุมตัวอยาง (ที่ตอบแบบสอบถาม) 
ขนาดของผูประกอบการ ประชากร 

ขนาดใหญ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก 

ผูประกอบการขนาดใหญ 7 7 - - 

ผูประกอบการขนาดกลาง 8 - 2 - 

ผูประกอบการขนาดเล็ก 15 - - 3 

รวม 30 7 2 3 

 

ที่มา : มาจากการประมวลผล 
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 ความเห็นของกลุมผูประกอบการตอพฤติกรรมการแขงขันในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนตทั้งรูปแบบการใชราคา และไมใชราคา สามารถสรุปผลดังนี้ 

 
1.  ความคิดเห็นของพฤติกรรมการแขงขันในธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือใน

รูปแบบการใชราคา 
                สําหรับผูประกอบการที่เปนกลุมตัวอยางที่ทําการสัมภาษณประกอบดวย ผูประกอบการ

ขนาดใหญ จํานวน 7 แหง คือ บริษัททุนธนชาต จํากัด (มหาชน) บริษัทธนาคารทิสโก จํากัด (มหาชน) 

บริษัทธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด (มหาชน) บริษัทโตโยตาลีสซิ่ง จํากัด บริษัทสินอุตสาหกรรม จํากัด 

(มหาชน) บริษัท จีอีแคปปตอล (ประเทศไทย) จํากัด และบริษัทไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)

ผูประกอบการขนาดกลาง จํานวน 2 แหง คือ บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด และบริษัทฮอนดา ลีสซิ่ง 

จํากัด  และผูประกอบการขนาดเล็ก จํานวน 3 แหง คือ บริษัท เอเชียเสริมกิจลิสซิ่ง จํากัด บริษัทราช

ธานีลีสซิ่ง จํากัด และบริษัท บีทีลีสซิ่ง จํากัด สามารถสรุปไดดังนี้ 

 
1.1  การลดอัตราดอกเบี้ยเชาซ้ือ     

          ผูประกอบการขนาดใหญ และขนาดกลาง เห็นวา การใชกลยุทธการลดอัตราดอกเบ้ียเชาซื้อ

มีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด เนื่องจากปจจุบันสภาวะการแขงขันในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ืออยูในระดับสูง โดยในชวงระหวางป 2542 – 2547 อัตราดอกเบ้ียเชาซื้อรถยนตมีแนวโนมปรับตัว

ลดลงอยางตอเนื่องมาโดยตลอด ทั้งนี้เปนผลเนื่องมาจากสภาวะการแขงขัน และประกอบกับธนาคาร

แหงประเทศไทยมีการอัตราดอกเบ้ียเงินกูภายในประเทศลงอยางตอเนื่อง โดยอัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคา

รายยอยช้ันดี (MRR) ในป 2542 ตามประกาศของธนาคารแหงประเทศไทยอยูที่รอยละ 9.90 และ

ปรับตัวลดลงมาอยูที่รอยละ 8.60, 8.01, 7.40, 6.42, และ 5.75 ในป 2543, 2544, 2545, 2546 และ 

2547 ตามลําดับ กอนที่อัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคารายยอยช้ันดี (MRR) จะมีการปรับตัวสูงข้ึน เปนรอย

ละ 7.00 และ 8.25 ในป 2548 และ 2549 ตามลําดับ ซึ่งอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือก็จะมีการปรับตัวตาม

อัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคารายยอยชั้นดี (MRR) โดยอัตราดอกเบ้ียที่คิดใหกับผูเชาซื้อในธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตจะเปนอัตราดอกเบ้ียที่คงที่ตลอดอายุสัญญา (Flat rate) ซึ่งคิดจากมูลคาที่จัดเชา

ซื้อรถยนต ณ วันที่ทําสัญญา โดยไมมีการมีลดวงเงินตน และดอกเบ้ีย เหมือนการคิดดอกเบ้ียของ

ธนาคารพาณิชย โดยอัตราดอกเบ้ียที่แทจริง (effective rate) ของสัญญาเชาซื้อ จึงมีอัตราดอกเบ้ียที่สูง

กวาอัตราดอกเบ้ียที่ระบุในสัญญาประมาณ 1.8 เทาของอัตราดอกเบ้ียแบบ Flat rate  
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ตาราง 15  เปรียบเทียบอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือเปรียบเทียบกับอัตราดอกเบี้ยเงินกูลูกคารายยอย

ชั้นดีโดยเฉล่ีย 

 

อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือเฉล่ีย อัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคารายยอยชัน้ดี 
 

% อัตราการเปล่ียนแปลง % อัตราการเปล่ียนแปลง 

2542 14.61 N.A. 9.90 N.A. 

2543 11.72 -19.78% 8.60 -13.13% 

2544 10.29 -12.20% 8.01 -6.86% 

2545 9.77 5.05% 7.40 -7.62% 

2546 8.77 -10.24% 6.42 -13.24% 

2547 8.97 2.28% 5.75 -10.44% 

2548 9.34 4.12% 7.00 21.74% 

2549 9.36 0.21% 8.25 17.86% 

 

ที่มา  :  สมาคมธุรกิจเชาซ้ือไทย 

            ธนาคารแหงประเทศไทย 

 

แตในบางชวงเวลาจะพบวามีอัตราดอกเบ้ียเชาซื้อรถยนตอยูที่ “ 0% ” ซึ่งแสดงใหเห็นวาผู

ประกอบในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตนั้นจะไมมีรายไดจากการใหสินเช่ือเชาซ้ือเลย  โดย

อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ืออัตรานี้จะใชเฉพาะกับรถยนตที่ไมไดรับความนิยมจากลูกคา หรืออยูในชวงกําลัง

เปล่ียนรุนใหม (Minor Chance) ซึ่งทางบริษัทผูจําหนายรถยนตมีความตองการระบายรถยนตออกจาก 

สตอคของตน  โดยยอมแบงกําไรที่ ได รับจากการจําหนายรถยนตมาชดเชยดอกเบี้ยเชาซื้อที่

ผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตจะไดรับกับลูกคา  โดยกลยุทธดังกลาวจะ

ดําเนินการเฉพาะชวงเวลาใดเวลาหนึ่งเทานั้น และเปนกลยุทธที่มุงเนนการสงเสริมการตลาดใหกับ

รถยนตบางยี่หอ บางรุน เทานั้น โดยกลยุทธในการแขงขันประเภทน้ีจะไมนํามาใชกับรถยนตที่ใหบริการ

ดานสินเชื่อทั่วไป     ในขณะที่ผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา การใชกลยุทธการลดอัตราดอกเบ้ียเชา

ซื้อสงผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดสําหรับรถใหมเทานั้น สวนรถยนตมือสองจะไมสงผลตอการ

เพิ่มสวนแบงทางการตลาดของผูประกอบการ เนื่องจากกลุมลูกคาของผูประกอบการสวนใหญจะเปน

ลูกคาที่จัดเชาซ้ือรถยนตมือสองเปนหลัก และสวนใหญเปนรถยนตที่มีอายุมากกวา 12 ปข้ึนไป สงผล

ใหมียอดจัดเชาซื้อไมสูงมากนักเมื่อเปรียบเทียบกับรถยนตใหม การลดอัตราดอกเบ้ียจึงไมคอยมีผลตอ
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การเพิ่มสวนแบงทางการตลาดมากนัก ประกอบการลูกคาของบริษัทสวนใหญเปนลูกคาเฉพาะกลุม

เนื่องจากรถยนตที่นํามาขอสินเช่ือนั้นสวนใหญจะมีอายุต้ังแต 12 ป ข้ึนไป ซึ่งผูประกอบการขนาดใหญ

จะไมรับมาเปนหลักประกันในการขอสินเช่ือ  เนื่องจากมีความเส่ียงในการเกิดหนี้ที่ไมอาจกอใหเกิด

รายไดในอนาคตอยูในระดับสูง    ประกอบกับการดําเนินธุรกิจใหเชาซื้อรถยนตมือสองตองอาศัย

บุคลากรที่มีความรู ความชํานาญ และประสบการณที่เพียงพอ เนื่องจากในธุรกิจที่ใหบริการเชาซื้อ

รถยนตมือสองนั้นตองใชความชํานาญโดยเฉพาะ  ยกตัวอยางเชน  การประเมินราคารถยนตมือสอง  

การตรวจสอบรถยนตมือสองที่นํามาจัดเชาซื้อกับทางบริษัทโดยพิจารณาจาก ยี่หอ รุน ปที่จดทะเบียน 

รวมถึงสภาพการใชงานของรถยนตแตละคัน จากความเสี่ยงในการใหสินเช่ือรถยนตมือสองดังกลาว  

สงผลใหอัตราดอกเบ้ียเชาซื้อรถยนตมือสองมีอัตราสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถยนตใหมประมาณ 2 

เทา สงผลใหผูประกอบการบางรายยอมรับความเส่ียงจากการใหสินเช่ือรถยนตมือสอง  เพราะวา

ชองวางของผลตางระหวางอัตราเชาซื้อรถยนตใหมกับอัตราเชาซื้อรถยนตมือสองนั้นมีอยูเปนจํานวน

มาก  และผูประกอบขนาดเล็กบางรายไมสามารถแขงขันทางดานอัตราดอกเบี้ยเชาซื้อรถยนตใหมได

เนื่องจากผูประกอบการขนาดเล็กมีตนทุนของอัตราดอกเบ้ียที่สูงกวาผูประกอบการขนาดใหญ จึงไม

สามารถแขงขันทางดานอัตราดอกเบ้ียกับผูประกอบการขนาดใหญได 

 

กราฟแสดงอัตราดอกเบี้ยระหวางป 2542 - 2549
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รอยละ

อตัราดอกเบ้ียเชาซ้ือเฉลี่ย 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูลูกคา
รายยอยช้ันดี

 
 

ภาพประกอบ 8 แสดงการเปรียบเทียบอัตราดอกเบี้ยเชาซื้อรถยนตกับอัตราดอกเบ้ียเงินกูลูกคาราย

ยอยชั้นดี (MLR) 
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1.2 การลดเงินดาวน 
ผูประกอบการขนาดใหญสวนใหญ  และผูประกอบการขนาดกลาง  เห็นวา การใชกลยุทธ

การลดเงินดาวนมีสวนชวยเพิ่มสวนแบงทางการตลาดใหสูงข้ึน เพราะเปนการสรางแรงจูงใจ ใหกับ

ลูกคาที่มาขอสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต   โดยในอดีตทางราชการคอนขางเขมงวดตอการใหสินเช่ือเพื่อเชา

ซื้อรถยนต จึงมีการกําหนดวงเงินดาวนไมตํ่ากวารอยละ 25 เพื่อปองกันปญหาการเกิดหนี้ที่ไมกอใหเกดิ

รายไดของทางสถาบันการเงิน แตหลังจากที่ทางราชการผอนปรนเงื่อนไขดังกลาว โดยกําหนดใหผูขอ

สินเช่ือสามารถเปนผูกําหนดวงเงินดาวนเองได สงผลใหการขยายสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือรถยนตมีอัตรา

เพิ่มสูงข้ึน  โดยปจจุบันอัตราเงินดาวนของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตกําหนดไวอยูที่

ประมาณรอยละ  5-10% ของราคารถยนต สงผลใหลูกคาบางสวนที่มีความตองการรถยนตไปเพ่ือ

ประกอบอาชีพ ยกตัวอยางเชน อาชีพคาขาย อาชีพรับสงสินคา และขับรถยนตรับจาง เปนตน แตลูกคา

มีเงินจํานวนไมมากพอที่จะซื้อรถยนตเปนเงินสดได ถามีเงินดาวนจํานวน 5 -10% ก็สามารถนํารถยนต

ออกไปประกอบอาชีพได และในบางคร้ังจะพบวามีการลดเงินดาวนอยูที่ “ 0% ” หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง

วาลูกคาไมตองจายเงินดาวนแตสามารถออกรถยนตไดเลยทันที แตอัตรานี้จะใชเฉพาะบางชวงเวลา

เทานั้น ยกตัวอยางเชน  รถยนตที่ไมไดรับความนิยมจากลูกคา หรืออยูในชวงกําลังเปล่ียนรุนใหม 

(Minor Chance) แตบริษัทก็จะมีการกําหนดคุณสมบัติของลูกคาวาตองมีรายไดที่ชัดเจนมากกวา 3 

เทาของคางวด มีที่อยูที่เปนหลักแหลง และตองมีบุคคลคํ้าประกัน เพื่อปองกันความเสี่ยงอันอาจ

กอใหเกิดหนี้ที่ไมอาจกอใหเกิดรายไดในอนาคต เนื่องจากจํานวนเงินที่ใชในการออกรถยนตมีจํานวน

นอย และหากรถยนตที่เชาซื้อมีราคาตลาดที่ลดลงอยางมากจนตํ่ากวามูลหนี้ที่เหลือตามสัญญาเชาซ้ือ 

ผูเชาซ้ืออาจไมมีแรงจูงใจในการผอนชําระคางวดตอไปจนครบกําหนดของสัญญา   ในขณะที่

ผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา การใชกลยุทธการลดเงินดาวน นาจะมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทาง

การตลาดสําหรับรถใหมเทานั้น สวนรถยนตมือสองนาจะไมผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

เนื่องจาก  กลุมลูกคาของบริษัทสวนใหญจะเปนลูกคาที่จัดเชาซ้ือรถยนตมือสองเปนหลัก  โดยในตลาด

รถยนตมือสองจะไมมีการกําหนดเงินดาวนเหมือนกับตลาดรถใหม การอนุมัติสินเช่ือจะข้ึนอยูกับราคา

ประเมินของรถยนตที่นํามาเปนหลักประกันเปนหลัก โดยไมข้ึนอยูกับจํานวนเงินดาวนของลูกคา   

ดังนั้นการลดเงินดาวนจึงไมมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของผูประกอบการ 

 
1.3 การเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระ 
ผูประกอบการขนาดใหญ  ผูประกอบการขนาดกลางสวนใหญ เห็นวา การใชกลยุทธการเพิ่ม

จํานวนงวดการผอนชําระมีสวนชวยเพิ่มสวนแบงทางการตลาดใหสูงข้ึนโดยเปนการสรางแรงจูงใจ และ

ลดภาระในการผอนชําระคางวดใหกับลูกคาที่มาขอสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  โดยหลังจากที่ทางราชการมี
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การผอนปรนเงื่อนไขในการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตจากเดิมกําหนดระยะเวลาการผอนชําระไวไมเกิน 48 

งวด  สงผลใหการขยายสินเช่ือเพื่อการเชาซ้ือรถยนตในปจจุบันมีอัตราเพิ่มสูงข้ึน  โดยในปจจุบัน

ระยะเวลาการผอนชําระของสัญญาเชาซื้ออยูที่ประมาณ 72 -84 งวด แตมีผูประกอบการบางรายที่มี

การขยายระยะเวลาการผอนชําระของสัญญาเชาซ้ือออกไปนานถึง 96 งวด อยางไรก็ตามการใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตเปนสินเช่ือที่มีอัตราดอกเบี้ยคงที่ตลอดอายุของสัญญา โดยสัญญาเชาซ้ือรถยนต 

1 สัญญา จะมีอายุประมาณ 12 – 84 เดือน หากผูประกอบการดําเนินการแสวงหาแหลงเงินทุนระยะ

ส้ันมาปลอยสินเช่ือระยะยาวอาจประสบปญญา Mismatch funding สงผลกระทบตอการดําเนินงาน

ของผูประกอบการได   ประกอบกับการขยายระยะเวลาการผอนชําระของสัญญาเชาซื้อออกไปนั้น เปน

การเพิ่มความเส่ียงใหกับผูประกอบการหากราคารถยนตที่ผอนชําระมีราคาตลาดที่ลดลงอยางมากจน

ตํ่ากวามูลหนี้ของสัญญา ผูเชาซื้ออาจไมมีแรงจูงใจในการผอนชําระคางวดตอไปจนครบกําหนดของ

สัญญาเชาซื้อที่มีอายุสัญญาอันยาวนาน  ในขณะที่ผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา การเพิ่มจํานวน

งวดการผอนชําระจะไมสงผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด เนื่องจาก ลูกคาสวนใหญของบริษัท

เปนลูกคาที่ซื้อรถยนตจากผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสอง ซึ่งมูลคาตามสัญญาเชาซ้ือจะไมสูงมาก

นัก ประกอบกับอัตราดอกเบ้ียรถยนตมือสองจะสูงกวารถยนตใหมเกือบเทาตัวดังนั้นลูกคาจะไมนิยมที่

จะผอนชําระเปนระยะเวลานาน  

 
2.4 การจายผลตอบแทนใหกับดีลเลอร / พนักงานขาย 
ผูประกอบการขนาดใหญ  ผูประกอบการขนาดกลาง เห็นวา การใชกลยุทธการจาย

ผลตอบแทนใหดีลเลอร / พนักงานขาย มีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด โดยอัตราผลตอบแทน

จะอยูในรูปของคาคอมมิชชั่นไฟแนนท ซึ่งถือเปนกลยุทธทางดานราคาทางออมรูปแบบหน่ึง โดยใน

ปจจุบันยอดการจําหนายรถยนตในป 2548 มีประมาณ 700,000 คัน สงผลใหอํานาจการตอรองของ

ตัวแทนจําหนายรถยนต มีอํานาจในการตอรองสูงข้ึน โดยเฉพาะอยางยิ่งรถยนตที่เปนที่ตองการของ

ตลาดสูง เชน โตโยตา ฮอนดา  และอีซูซุ โดยปจจุบันบริษัทเหลานี้ตางก็มีบริษัทที่ใหบริการสินเชื่อเชา

ซื้อรถยนตที่เปนบริษัทในเครือของตนเองทั้งส้ิน เชน 

 

 

 

 

 

 

72 



 
 

ตาราง 16  บริษัทผูจําหนายรถยนตที่มีบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือเปนบริษัทในเครือ 
 

ยี่หอรถยนต บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อในเครือ 

โตโยตา บริษัท โตโยตา ลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) 

ฮอนดา บริษัท ฮอนดา ลีสซิ่ง จํากัด 

อีซูซุ บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด 

บีเอ็มดับเบิลยู บริษัท บีเอ็มดับเบิลยู ลีสซิ่ง จํากัด 

ฟอรด , มาสดา บริษัท ไพรมัส ลีสซิ่ง จํากัด 

เชฟโรเล็ต บริษัท เชฟโรเลต เซลส (ประเทศไทย) จํากัด 

มิตซูบิซิ บริษัท ชยภาค จํากัด 

 

โดยบริษัทเหลานี้จะใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตที่เปนยี่หอของตนเปนหลัก โดยจะไดรับ

สวนแบงการตลาดจากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตเปนจํานวนที่แนนอนจากยอดขายรถยนต

ยี่หอนั้น ๆ  เชน รถยนตฮอนดา ที่มีบริษัทฮอนดาลีสซิ่ง จํากัด เปนบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อที่เปน

บริษัทในเครือทําหนาที่ใหสินเช่ือเชาซื้อกับรถยนตยี่หอฮอนดาเปนหลัก   แตผูประกอบการรายอ่ืนใน

ธุรกิจก็สามารถเขามาใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตยี่หอฮอนดาไดเชนกัน  เนื่องจากธุรกิจที่ใหบริการ

สินเชื่อเชาซ้ือรถยนตเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญที่มีมูลคาทางการตลาดหลายแสนลานบาทตอป โดย

พิจารณาจากยอดการจําหนายรถยนตในป 2548 ที่มียอดจําหนายรถยนตสูงเกือบ 700,000คัน โดย

ราคารถยนตเฉล่ียเทากับ 500,000 บาท มูลคาการตลาดรถยนตจะมีมูลคารวมประมาณ 350,000 ลาน

บาท โดยประมาณวาผูบริโภคจะซ้ือรถยนตเปนเงินสดประมาณ 20% ที่เหลือจัดเชาซื้อกับบริษัทที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ดังนั้นเฉพาะมูลคาการตลาดของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต

เฉพาะรถยนตใหมก็มีมูลคาการตลาดประมาณ 280,000 ลานบาท และรถยนตโตโยตาเปนรถยนตที่มี

สวนแบงทางการตลาดสูงที่สุดในประเทศไทย 35% ของมูลคาตลาดรวม และถาหากใหบริษัทโตโยตา 

ลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน) ที่เปนบริษัทในเครือเปนผูใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตแตเพียงผูเดียวก็ตองใชเงิน

ลงทุนตอปสูงถึง 73,000 ลานบาท สงผลใหบริษัทรถยนตมีความจําเปนตองใหผูประกอบการรายอ่ืนมา

ใหบริการนอกเหนือจากบริษัทที่เปนบริษัทในเครือของตน    ประกอบบริษัทในเครือบริษัทรถยนตยังมี

วัตถุประสงคเพื่อรองรับการสงเสริมการขายสําหรับรถยนตที่กําลังจะตกรุนหรือไมไดรับความนิยมของ

ผูบริโภค โดยเสนอสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตที่เปนอัตราพิเศษเชน อัตราดอกเบ้ีย “0%” หรือ เงินดาวน “0%” 

เพื่อเปนการกระตุนยอดจําหนายรถยนตของบริษัทนั้น ๆ ได  และเปนเคร่ืองมือในการถวงดุลอํานาจแก

บริษัทรถยนตในการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตที่เปนยี่หอของตนในกรณีที่บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ
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รถยนตไมเขามาใหสินเช่ือเชาซื้อรถยนตที่เปนยี่หอของตน ก็ยังมีบริษัทในเครือของตนที่รองรับการให

สินเช่ือเชาซื้อรถยนตของตนอยู  หนาที่หลักของบริษัทในเครือรถยนตก็คือการสงเสริมและผลักดันให

บริษัทรถยนตของตนสามารถจําหนายรถยนตใหไดมากท่ีสุด ไมใชการเปนผูนําทางดานการตลาดใน

ธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

จากปจจัยดังกลาวขางตนเปนสาเหตุใหบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตเขามามีบทบาท

ในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตเปนอยางมาก สงผลใหผูประกอบการใหธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมีการเสนออัตราผลตอบแทนใหแกบริษัทผูแทนจําหนายรถยนต  โดยผลตอบแทน

ดังกลาวจะกําหนดอัตราเปนเปอรเซ็นตตอดอกเบี้ยเชาซ้ือรับรวมตลอดอายุสัญญาเชาซ้ือ โดยใน

ปจจุบันอยูในอัตราชวงระหวาง 8%-10% โดยผูประกอบการที่เปนผูนําทางดานการตลาดจะเปนผู

กําหนดราคา หากผูประกอบการรายใดตองการเขามาแขงขันตองเพิ่มอัตราใหเทากับผูนําทางดาน

การตลาด หรือถาไมตองการหลีกเล่ียงการแขงขันทางดานราคาก็อาจจะเสนอผลตอบแทนในรูปแบบ

อ่ืนแทน การเพิ่มอัตราผลตอบแทนใหบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตเพียงอยางเดียว 

ปจจุบันรูปแบบการเสนออัตราผลตอบแทนใหแกบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตมีความ

สลับซับซอนมากยิ่งข้ึนเร่ือย ๆ กลาวคือ ผูประกอบการบางรายอาจเสนอผลตอบแทนเปนอัตราข้ันบันได 

กลาวคือ  หากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตสามารถสงงานมาใหกับผูประกอบการตามจํานวน

คันที่ตกลงกันไวก็จะไดรับอัตราผลตอบแทนอัตราหนึ่ง แตหากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายสามารถสง

งานใหกับผูประกอบการมากกวาจากที่ตกลงกันไวก็จะไดอัตราผลตอบแทนในอัตราที่เพิ่มสูงข้ึนจาก

อัตราเดิม  โดยการเสนออัตราผลตอบแทนในรูปแบบนี้เปนการสรางแรงจูง และสรางรายไดใหแกบริษัท

ที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตเพิ่มมากข้ึน และนอกจากการเสนอผลตอบแทนใหแกบริษัทที่เปนตัวแทน

จําหนายรถยนตในรูปของตัวเงินแลว ยังมีการเสนอผลตอบแทนในรูปแบบอ่ืน ๆ อีก เชน การเสนออัตรา

ผลตอบแทนในรูปของการแจกบัตรกํานัล  การทองเที่ยว หรือการสนับสนุนกิจกรรมการดําเนินงานของ

บริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตเพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต  

และสรางความภักดีในตรายี่หอของตน นําไปสูการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดในธุรกิจใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนตใหสูงข้ึนในอนาคต  

จากการสัมภาษณพบวานอกจากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต ผูประกอบการที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ยังมีบริษัทประกันภัยรถยนตอีกผูหนึ่งที่เขามาเกี่ยวของในธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต ทั้งนี้เนื่องจากสัญญาเชาซื้อรถยนตมีการกําหนดใหผูจัดเชาซื้อตองทํา

ประกันภัยปแรกของสัญญา  สงผลใหบริษัทประกันภัยจึงเขามาเกี่ยวของในสวนของการเสนออัตรา

ผลตอบแทนคานายหนาประกันภัย หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา Commission Insurance โดยบริษัท

ประกันภัยจะจายเปนคา rebate rate คืนใหแกบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต โดยกฎหมายได
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กําหนดอัตราสูงสุดใหบริษัทประกันภัยจายคา rebate rate ใหไดไมเกิน 18% ของเบ้ียประกันภัยรับ แต

มีบางบริษัทประกันภัยบางแหงที่มีการจายคา rebate rate ใหแกบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต

สูงถึง 25% ของเบ้ียประกันภัยรับ โดยรายไดจากคา rebate rate บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตสามารถนําไปชดเชยในสวนของอัตราผลตอบแทนที่ตองจายใหบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนาย

รถยนต  ในปจจุบันนี้บริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตมีอํานาจในการตอรองสูงจึงพยายามที่เปน

นายหนาประกันภัยใหกับบริษัทประกันภัยเพื่อที่จะไดรับคา rebate rate จากบริษัทประกันภัย แทน

บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต โดยปจจุบันไดมีการจัดรายการสงเสริมการขายรถยนตบางยี่หอ

ที่มีการแถมประกันภัยช้ัน 1 ใหแกผูบริโภค โดยหากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายสามารถเปนนายหนา

ในการขายประกันภัยรถยนตไดเองก็จะไดรับคา rebate rate ไดเองจากบริษัทประกันภัย ทําใหบริษัทที่

เปนตัวแทนจําหนายรถยนตมีรายไดเพิ่มมากข้ึน ในขณะที่บริษัทที่ประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนตมีรายไดลดลง แตตองมีการจายอัตราผลตอบแทนใหกับบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตใน

อัตราเดิม   ในขณะที่ผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา  การใชกลยุทธการจายอัตราผลตอบแทนใหกบัดีล

เลอร / พนักงานขาย นาจะมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดเฉพาะรถยนตใหมเทานั้น สวน

รถยนตมือสองจะไมสงผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของผูประกอบการ เนื่องจากกลุมลูกคา

ของผูประกอบการสวนใหญจะเปนลูกคาที่จัดเชาซ้ือรถยนตมือสองเปนหลัก และสวนใหญเปนรถยนตที่

มีอายุมากกวา 12 ปข้ึนไปซ่ึงสวนใหญบริษัทที่ใหบริการทางดานสินเชื่อกับรถยนตที่มีอายุมากกวา 12 

ป นั้นจะมีอยูอยางจํากัด ดังนั้นการจายผลตอบแทนใหแกดีลเลอร / พนักงานขาย จึงไมมีผลตอการเพิ่ม

สวนแบงทางการตลาดมากนัก 

 
2. ความคิดเห็นของพฤติกรรมการแขงขันในธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือใน

รูปแบบไมใชราคา 
           นอกจากกลยุทธการแขงขันดานการใชราคาแลว  บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตยังมี

การใชกลยุทธการแขงขันในรูปแบบอ่ืน ๆ เขามาใชในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดในธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับบริษัทที่เปนตัวแทน

จําหนายรถยนต และผูบริโภค เปนสําคัญ โดยกลยุทธที่สําคัญ ๆ มีดังนี้ 
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2.1 การอนุมัติสินเชื่อที่รวดเร็ว 
     ผูประกอบการขนาดใหญ  ผูประกอบการขนาดกลางสวนใหญ และผูประกอบการขนาดเล็ก 

เห็นวา การอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็วมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด เนื่องจากปจจุบันความ

รวดเร็วในการอนุมัติสินเช่ือเปนปจจัยที่มีความสําคัญในการใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตเนื่องจาก

บริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตมีความตองการที่จะขายรถยนตของตนใหเร็วที่สุด สวนผูบริโภคก็มี

ความตองการที่จะทราบผลการอนุมัติสินเช่ือที่เร็วที่สุด หากผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชา

ซื้อรถยนตรายใดสามารถอนุมัติสินเช่ือไดรวดเร็วก็จะสามารถตอบสนองความตองการของบริษัทที่เปน

ตัวแทนจําหนาย และผูบริโภค สงผลใหผูประการรายนั้นเปนที่ตองการของบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนาย

รถยนต และผูบริโภค ในปจจุบันมีความสามารถอนุมัติสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตโดยใชเวลาเพียง 30 นาที 

โดยความรวดเร็วในการอนุมัติสินเช่ือนั้นตองครอบคลุมถึงงานดานเอกสารตาง ๆ เชน ความรวดเร็วใน

การออกเช็ค  การจัดเตรียมเอกสารตองทําใหบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต และผูบริโภค มีความ

สะดวกที่สุด  โดยผูประกอบการบางรายมีการนําเคร่ืองมือที่เรียกวา Credit scoring มาชวยในการ

วิเคราะหผูเชาซื้อ รวมถึงการตรวจสอบประวัติการชําระหนี้ของผูเชาซื้อผานทางบริษัทขอมูลเครดิต

แหงชาติ (NCB) ทําใหบริษัทมีความสามารถในการอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็วยิ่งข้ึน อยางไรก็ดีการ

วิเคราะหสินเช่ือที่ตองมีความรวดเร็วนั้น มีความเส่ียงในการอนุมัติสินเช่ือเปนอยางยิ่ง ถาหาก

ผูประกอบการขาดความรอบคอบในการอนุมัติสินเช่ือ หรือถูกฉอฉลของกลุมมิจฉาชีพ อันนํามาซึ่ง

สาเหตุของการเกิดปญญาหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายไดในอนาคตได 

 
2.2 การขยายขอบเขตการใหสินเชื่อ 

            ผูประกอบการขนาดใหญ  ผูประกอบการขนาดกลางสวนใหญ และผูประกอบการขนาดเล็ก 

เห็นวา การขยายขอบเขตการใหสินเชื่อมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด เนื่องจากเปนการเพิ่ม

อํานาจตอรองของผูประกอบการกับบริษัทตัวแทนจําหนายรถยนต / ผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสอง  

โดยเปนการขยายขอบเขตการใหสินเช่ือแบบครอบคลุมครบวงจรต้ังแตตนจนจบ  กลาวคือ 

ผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อจะใหสินเช่ือแกบริษัทตัวแทนจําหนายรถยนต / 

ผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสอง เพื่อใชในการจัดหารถยนตมาเก็บไวเปนสินคาในโชวรูม / เต็นท

รถยนตของตนเอง หลังจากนั้นจึงทําการใหสินเช่ือเชาซื้อกับผูบริโภคเปนอันดับสุดทายตอไป โดยถา

หากผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตใหสินเช่ือต้ังแตผูแทนจําหนายรถยนต / 

ผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสอง จะเปนการเพิ่มอํานาจการตอรองใหกับผูประกอบการในการขอรับ

งานจากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต / ผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสองตอไป 
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3.3  การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย 
ผูประกอบการขนาดใหญ  และผูประกอบการขนาดกลางสวนใหญ เห็นวา การเพิ่มชอง

ทางการจัดจําหนายมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด ผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนตไดเร่ิมมีการพัฒนาเพิ่มชองทางการใหบริการดานสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  จากเดิมลูกคาที่ตองการ

ขอสินเช่ือเชาซื้อรถยนตตองมาติดตอกับบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตดวยตนเอง หรือบริษัท

ผูแทนจําหนายรถยนต / ผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสองเทานั้น  แตในปจจุบันผูประกอบการบาง

รายสามารถใหลูกคายื่นติดตอขอสินเช่ือเชาซื้อรถยนตโดยผานทางระบบ Internet โดยการกรอกขอมูล

ตามที่บริษัทกําหนด หลังจากนั้นจะมีเจาหนาสินเช่ือของทางบริษัทไปใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต

ตามที่อยูของลูกคาที่แจงไว  สวนผูประกอบการบางรายที่อยูในรูปของธนาคาร หรือเปนบริษัทในเครือ

ของธนาคารยังสามารถเพิ่มชองทางการใหสินเช่ือเชาซื้อรถยนตโดยผานทางสาขาของธนาคารที่มีพื้นที่

ครอบคลุมอยูทั่วประเทศ เปนอีกทางเลือกหนึ่งที่อํานวยความสะดวกใหแกลูกคาที่มีความตองการใช

บริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมากยิ่งข้ึน    ในขณะที่ผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา การเพิ่มชองทางการ

จัดจําหนายนาจะมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดสําหรับรถใหมเทานั้น สวนรถยนตมือสองจะไม

สงผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของผูประกอบการ เนื่องจากกลุมลูกคาของผูประกอบการสวน

ใหญจะเปนลูกคาที่จัดเชาซ้ือรถยนตมือสองเปนหลัก เวลาที่จะมาขอสินเช่ือสวนใหญจะติดตอผานทาง

ผูประกอบการเต็นทรถยนตมือสอง ซึ่งการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายนาจะไมสงผลตอการเพิ่มสวน

แบงทางการตลาดมากนัก 

 
3.4  การสรางความแตกตางดานรูปแบบผลิตภัณฑ 
ผูประกอบการขนาดใหญสวนใหญ  ผูประกอบการขนาดกลาง และผูประกอบการขนาดเล็ก 

เห็นวา การสรางความแตกตางดานรูปแบบผลิตภัณฑมีผลตอการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด เนื่องจาก

เปนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคแตละรายที่มีความตองการที่แตกตางกันไปจากเดิมการ

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตจะตองจายชําระคางวดเปนจํานวนเงินที่เทา ๆ กันตลอดอายุสัญญา  แต

ในปจจุบันมีการพัฒนาผลิตภัณฑการใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือดวยวิธีการชําระคางวดที่สามารถทยอยข้ึน

คางวดในลักษณะข้ันบันไดเพื่อรองรับกับกระแสเงินสดของผูเชาซื้อที่เพิ่มข้ึนทุก ๆ ป หรือ การใหเชาซื้อ

รถยนตที่มีรูปแบบการชําระคางวดแบบ balloon payment กลาวคือ การชําระคางวดในจํานวนที่ตํ่า

ตลอดอายุของสัญญาและทําการจายเงินกอนใหญเมื่อส้ินสุดสัญญา  ซึ่งหากผูบริโภคไมสามารถชําระ

เงินกอนสุดทายเมื่อส้ินสุดอายุสัญญาได ผูประกอบการอาจนําเสนอใหผูบริโภคทําสัญญาเชาซื้อตอไป

อีกได สงผลใหระยะเวลาในการผอนชําระคางวดในสัญญาเชาซื้อยาวนานกวาปกติถึง 2 เทา  
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3.5  การบริการหลังการขาย 
ผูประกอบการขนาดใหญบางราย ผูประกอบการขนาดกลางบางราย เห็นวา การบริการหลัง

การขายเปนอีกรูปแบบหนึ่งที่ชวยเพิ่มสวนแบงทางการตลาด เนื่องจากเปนการอํานวยความสะดวก

ใหแกลูกคา และเปนการสราง Brand royalty ระหวางผูประกอบการกับลูกคาเพื่อใหเกิดความภักดีใน

ตราสินคา โดยผูประกอบการมีการใหความสําคัญโดยมีการพัฒนารูปแบบการใหบริการหลังการขาย

จากอดีตลูกคาตองชําระคางวดรถยนตดวยการมาชําระดวยตนเองที่สถานประกอบการของบริษัท การ

ชําระทางธนาณัติ  หรือการออกเช็คลงวันที่ลวงหนาใหกับบริษัทเชาซื้อซึ่งอาจกอใหเกิดความไมสะดวก

แกผูเชาซ้ือ    ในปจจุบันผูประกอบการไดมีการพัฒนาชองทางการรับชําระเงินโดยการโอนเงินเขาบัญชี

ของบริษัทผูใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต การชําระโดยการหักผานบัญชีของทางธนาคาร  การชําระ

ตามรานสะดวกซ้ือที่มีเคานเตอรเซอรวิสบริการตลอด 24 ชั่วโมง การชําระเงินผานทางบัตรเครดิต  เปน

ตน นอกจากนี้ยังเปนการสรางรายไดใหกับผูประกอบการที่สําคัญอีกทางหนึ่ง  นอกเหนือจากการ

ใหบริการดานสินเช่ือเชาซื้อรถยนต ไดแก การใหบริการตอภาษีรถยนตเมื่อครบกําหนด  การบริการตอ

อายุกรมธรรมประกันภัยรถยนต  และการบริการโอนทะเบียนรถยนตเมื่อลูกคาจายชําระคางวดครบ

กําหนดตามอายุสัญญา โดยผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตจะไดรับคาธรรมเนียม

สําหรับการใหบริการดังกลาว แตผูบริโภคจะไดรับความสะดวกสบายและไมตองเสียเวลาไปดําเนินงาน

ดวยตนเอง ในขณะที่ผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา  การบริการหลังการขายไมสงผลตอการเพิ่มสวน

แบงทางการตลาดของผูประกอบการ เนื่องจากกลุมลูกคาของผูประกอบการสวนใหญจะเปนลูกคาที่จดั

เชาซ้ือรถยนตมือสองเปนหลัก จัดวาเปนตลาดที่มีกลุมลูกคาเฉพาะกลุมประกอบกับขอจํากัดทางดาน

บุคลากร และสถานที่ประกอบการ จึงไมสามารถใหบริการหลังการขายได 
 
3.6  การโฆษณาและประชาสัมพันธ 
ผูประกอบการขนาดใหญ ผูประกอบการขนาดกลาง และผูประกอบการขนาดเล็ก เห็นวา 

การโฆษณา และประชาสัมพันธ มีสวนสําคัญในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด โดยใหความสําคัญตอ

การโฆษณาประชาสัมพันธตอกลุมลูกคาเปาหมาย  ควบคูกับการดําเนินการดานกลยุทธทั้งดานราคา 

และไมใชราคา  เพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายมีการจดจําช่ือของบริษัท ในสวนของ Brand royalty ในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสินเช่ือของบริษัท ไมวาจะเปนการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือรูปแบบตาง ๆ 

ยกตัวอยางเชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน และการติดปายโฆษณาประชาสัมพันธตามสถานท่ี

สาธารณะ และการกระทํากิจกรรมเพื่อสังคม เปนตน  

 

จากการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตพบวา 

ผูประกอบการมีการใชกลยุทธในการแขงขันทั้งรูปแบบการใชราคา  และไมใชราคาประกอบกัน  โดย
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ในชวงเวลาที่ผานมาผูประกอบการจะเนนกลยุทธการแขงขันดานการใชราคาเปนหลัก  โดยการลด

อัตราดอกเบ้ียเชาซื้อ เพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดในระยะเวลาอันส้ัน  อยางไรก็ดีจากการที่อัตรา

ดอกเบ้ียเงินกูมีการปรับตัวสูงข้ึน นโยบายการแขงขันดานการใชราคาคงไมสามารถนํามาใชไดตลอดไป  

เนื่องจากผูประกอบการจะไมมีรายไดไมเพียงพอกับคาใชจายที่ปรับตัวสูงข้ึน  ดังนั้นผูประกอบการจึง

ตองเพิ่มกลยุทธการแขงขันในรูปแบบไมใชราคาเพิ่มมากข้ึน  ไมวาจะเปนในสวนของการเพิ่มรูปแบบ

ของการใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากที่สุด  ในอนาคต

รูปแบบการชําระเงินคางวดอาจเปล่ียนแปลงจากเดิม  รวมถึงการขยายขอบเขตการประกอบธุรกิจการ

ใหสินเช่ือใหครอบคลุมต้ังแตตนจนจบเพื่อเพิ่มอํานาจในการตอรองกับบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนาย

รถยนต และเพิ่มประสิทธิภาพในการใหบริการทั้งกอนและหลังการขาย   
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ตาราง 17  สรุปความเห็นของผูประกอบการที่ใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต 

 

ดานราคา ดานไมใชราคา 

กลุมผูประกอบการ บริษัท 

กา
รล
ดอ
ัตร
าด
อก
เบี้
ย 

กา
รล
ดเ
งิน
ดา
วน
 

กา
รเพ

ิ่มร
ะย
ะเ
วล
าใ
นก
าร
ผอ
นชํ
าร
ะ 

กา
รจ
าย
ผล
ตอ
บแ
ทน
ให
กับ
ดีล
เล
อร
/เซ
ลล
 

กา
รอ
นุม
ัติสิ
นเ
ชื่อ
ที่ร
วด
เร็ว

 

กา
รโ
ฆษ

ณ
าป
ระ
ชา
สัม
พัน

ธ 

กา
รส
รา
งค
วา
มแ
ตก
ตา
งด
าน
รูป
แบ
บผ
ลิต
ภัณ

ฑ 

กา
รข
ยา
ยข
อบ
เข
ตก
าร
ให
สิน
เชื่
อท
ี่คร
บว
งจ
ร 

กา
รเพ

ิ่มช
อง
ทา
งก
าร
จัด
จํา
หน
าย

 

กา
รบ
ริก
าร
หลั
งก
าร
ขา
ย 

บริษัท ทุนธนชาตจํากัด (มหาชน)           

บริษัท ธนาคารทิสโก จํากัด (มหาชน)           

บริษัท ธนาคารเกียรตินาคิน           

บริษัท โตโยตาลีสซิ่ง จํากัด         X X 

บริษัท สินอุตสาหกรรม จํากัด (มหาชน)  X X       X 

ผูประกอบการขนาดใหญ 

บริษัท ไทยออโตเซลล จํากัด         X X 
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ตาราง  17 (ตอ) 
 

ดานราคา ดานไมใชราคา 

กลุมผูประกอบการ บริษัท 

กา
รล
ดอ
ัตร
าด
อก
เบี้
ย 

กา
รล
ดเ
งิน
ดา
วน
 

กา
รเพ

ิ่มร
ะย
ะเ
วล
าใ
นก
าร
ผอ
นช
ําร
ะ 

กา
รจ
าย
ผล
ตอ
บแ
ทน
ให
กับ
ดีล
เล
อร
/เซ
ลล
 

กา
รอ
นุม
ัติสิ
นเ
ชื่อ
ที่ร
วด
เร็ว

 

กา
รโ
ฆษ

ณ
าป
ระ
ชา
สัม
พัน

ธ 

กา
รส
รา
งค
วา
มแ
ตก
ตา
งด
าน
รูป
แบ
บผ
ลิต
ภัณ

ฑ 

กา
รข
ยา
ยข
อบ
เข
ตก
าร
ให
สิน
เชื่
อท
ี่คร
บว
งจ
ร 

กา
รเพ

ิ่มช
อง
ทา
งก
าร
จัด
จํา
หน
าย

 

กา
รบ
ริก
าร
หลั
งก
าร
ขา
ย 

บริษัท จีอีแคปปตอล (ประเทศไทย) จํากัด           
ผูประกอบการขนาดใหญ 

บริษัท ไทยพาณิชยลีสซิ่ง จํากัด (มหาชน)           

บริษัท ฮอนดาลีสซิ่ง จํากัด         X X 
ผูประกอบการขนาดกลาง 

บริษัท เอเชียเสริมกิจลีสซิ่ง จํากัด  X X      X  

บริษัท ราชธานีลีสซิ่ง จํากัด X X X X     X  
ผูประกอบการขนาดเล็ก 

บริษัท บีทีลีสซิ่ง  X X X X     X  

หมายเหตุ   = ใชกลยุทธ  X = ไมใชกลยุทธ 
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บทที่ 5 
สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย ความสําคัญ และวิธีการศึกษาคนควา 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาโครงสรางตลาด และพฤติกรรมการแขงขันทั้งดานราคา

และไมใชราคาของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตในประเทศไทย  จํานวน 30 บริษัท ซึ่งผล

การศึกษานี้จะเปนประโยชนตอผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  และ

ผูประกอบการรายใหมที่กําลังจะเขาสูธุรกิจประเภทน้ี  ในการใชเปนแนวทางในการวิเคราะหโครงสราง

ตลาด และพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต เพื่อนําขอมูลที่ไดมาใชใน

การวางแผนดําเนินกิจการใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค และเพิ่มสวนแบงทางการตลาด

ในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตตอไปในอนาคต 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 

1.  เพื่อศึกษาโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย 

2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการแขงขันทั้งดานราคา (Price Competition)  และไมใชราคา(Non-

Price Competition) ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย 

 

ความสําคัญของการวิจัย 
1.  ทําใหทราบลักษณะโครงสรางทางการตลาด ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  

2.  ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ในรูปแบบ
การใชราคา (Price Competition)   และในรูปแบบการไมใชราคา (Non-Price Competition) 

3.  ผลจากการศึกษาสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธในการแขงขัน ของ

ผูประกอบการแตละรายในอนาคต รวมถึงผูประกอบการรายใหมที่สนใจจะเขาสูธุรกิจนี้ ในอนาคตดวย 

 

 
 
 
 
 



 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยคร้ังนี้ทําการศึกษาเฉพาะโครงสรางตลาด และพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตระหวางป 2546 – 2548 ในรูปแบบการใหสินเช่ือเชาซ้ือ สินเช่ือสีสซิ่ง 

และสินเช่ือแฟคตอร่ิง 

 

การกําหนดประชากรในการวิจัย 
         ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมธุรกิจที่เปดใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตในประเทศ

ไทย    โดยการศึกษาคร้ังนี้ ได เก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารที่บริษัทยื่นตอทางราชการและ

เอกสารอางอิงอ่ืน ๆ จํานวน ทั้งส้ิน 30 บริษัท   
 

การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดใชเคร่ืองมือเพื่อศึกษาโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขัน

ดานราคา และไมใชราคาของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต โดยแบงเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

1.  แบบบันทึกหรือแบบสํารวจเปนเคร่ืองมือที่ใชเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับจํานวน
ผูประกอบการ กําไรจากการดําเนินงาน  และจํานวนยอดลูกหนี้ของการปลอยสินเช่ือ  

2.  แบบสัมภาษณผูประกอบการ เปนเคร่ืองมือที่ใชเพื่อรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับความ

เหมือนกันหรือแตกตางกันของสินคาหรือบริการ ลักษณะการกีดกันทางการคา ความรอบรูในเร่ือง

ขอมูลทางการตลาด  และพฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา และไมใชราคา  โดยแบงเนื้อหาของแบบ

สัมภาษณ  แบงเปน 7 หัวขอ  ดังนี้ 

2.1   ขอมูลทั่วไปของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ่ือรถยนต 
2.2   ดานจํานวนคูแขงขัน 

2.3   ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด 

2.4   ดานรูปแบบของผลิตภัณฑ 
2.5   ความรอบรูในเร่ืองของขอมูลทางการตลาด 

2.6   ความสามารถในการเปนผูนําทางดานราคา 

2.7   พฤติกรรมการแขงขันดานราคาและไมใชราคา 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษาคนควาคร้ังนี้มุงสนใจศึกษาใน 2 สวน คือ สวนของโครงสรางตลาด และพฤติกรรม

การแขงขัน ของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  
 

1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจากการสัมภาษณผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชา

ซื้อรถยนต จํานวน 30 บริษัท เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล  โดยใชแบบสัมภาษณ เพื่อใหทราบถึง รูปแบบของ

ผลิตภัณฑ  ความสามารถในการเขาออกจากตลาด  และพฤติกรรมการแขงขัน โดยมีข้ันตอนในการ

ดําเนินการวิจัยดังนี้ 

1.1  ผูวิจัยขอหนังสือแนะนําตัวจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อ

ขอความรวมมือในการเก็บขอมูล จากบริษัทที่เปนตัวแทนของกลุมตัวอยางที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต 

1.2  ดําเนินการจัดสงแบบสอบสัมภาษณทางระบบ INTERNET และดําเนินการติดตอกับ

ผูบริหารกิจการเพื่อนัดสัมภาษณ 

1.3  ดําเนินการสัมภาษณผูประกอบการ และเก็บรวบรวมขอมูล ณ สถานประกอบการ

ของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตภายในวันและเวลาดังกลาว 

1.4  นําขอมูลที่ไดจากแบบสัมภาษณมาทําการวิเคราะหเพื่อสรุปผลพฤติกรรมการแขงขัน
ทั้งรูปแบบการใชราคา และรูปแบบที่ไมใชราคา 

2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดแก การศึกษาโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการ

สินเชื่อเชาซ้ือรถยนต  จํานวนผูประกอบการ ยอดการปลอยสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ขอมูลในสวนการกีด

กันการเขาสูตลาดในดานขอกําหนดและเงื่อนไข   และพฤติกรรมการแขงขันทั้งในดานการใชราคา และ

ไมใชราคา   โดยการศึกษาคนควาขอมูลทางสถิติที่สําคัญที่หนวยงานทั้งของทางราชการ / เอกชน ไดมี

การจัดเก็บขอมูลและรวบรวมขอมูลไวแลวจากหนวยงานตาง ๆ  ดังตอไปนี้   

2.1  ขอมูลทางระบบ INTERNET 

2.2  กรมพัฒนาธุรกิจการคา 

2.3  ธนาคารแหงประเทศไทย 

2.4  สมาคมธุรกิจเชาซ้ือไทย 

2.5  สถาบันยานยนตไทย 
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การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
สวนที่ 1 การวิเคราะหโครงสรางตลาดของธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต 
1. จํานวนผูประกอบการ 

2. การวัดอัตราการกระจุกตัวตามขนาดของผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต   โดยวิเคราะหอัตราสวนแบงทางการตลาด โดยอาศัยตัวแปร 2 ตัวแปร ไดแก ปริมาณลูกหนี้ที่

เกิดจากการปลอยสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  และรายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  

ในระหวางป  2546-2548 นํามาเปนขอมูลที่สะทอนถึงความสามารถในการดําเนินงานของ

ผูประกอบการแตละรายในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตนําขอมูลสวนแบงทางการตลาดมา

คํานวณหาคาการกระจุกตัว โดยใชวิธี ดังนี้ 

 -  วิธี Concentration Ratio (CR) 

โดยคาการกระจุกตัวที่คํานวณไดจากวิธี Concentration Ratio (CR) จะเปนการวัดการ

กระจุกตัวของผูประกอบการรายใหญในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

  โดยมีหลักเกณฑการพิจารณาคา CR ที่คํานวณได เพื่อบงชี้ลักษณะการกระจุกตัวหรือการ

ผูกขาดในอุตสาหกรรมธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

- อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Concentration Ratio อยูในระดับสูง กลาวคือ มีคาเทากับหรือ

มากกวา 67% แสดงวาอุตสาหกรรมมีคาการกระจุกตัวอยูในระดับสูงหรือมีการผูกขาดในอุตสาหกรรม 

- อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Concentration Ratio อยูในระดับปานกลาง กลาวคือ มีคาอยู

ระหวาง 34% - 67% แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับปานกลางหรือมีการผูกขาด

อุตสาหกรรมอยูในระดับปานกลาง 

- อุตสาหกรรมที่มีคาดัชนี Concentration Ratio อยูในระดับตํ่า กลาวคือ มีคาตํ่ากวา 33% 

แสดงวาอุตสาหกรรมนั้นมีการกระจุกตัวอยูในระดับตํ่าหรือมีการแขงขันในอุตสาหกรรมอยูในระดับสูง 

3.   ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนา  โดยใช

ขอมูลจากแบบสัมภาษณผูประกอบการ  ลักษณะผลิตภัณฑของผูประกอบ  และจากรายงานประจําป

ของผูประกอบการแตละแหงที่ประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

2. ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด  วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนา โดยใช

การแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยรอยละ และขอมูลจากแบบสัมภาษณผูประกอบการแตละแหงที่

ประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 
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สวนที่ 2 การศึกษาพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต 
 

1.  พฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา  โดยพิจารณาจาก 

1.1 กลยุทธการลดอัตราดอกเบ้ีย  วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนา  โดยใชขอมูลจาก

แบบสัมภาษณผูประกอบการ และใบ Campign ของดีลเลอร 

1.2 กลยุทธการลดเงินดาวน   วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนา โดยใชขอมูลจากแบบ

สัมภาษณผูประกอบการ และใบ Campign ของดีลเลอร 

1.3 กลยุทธการเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระ วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใช

ขอมูลจากแบบสัมภาษณผูประกอบการ และใบ Campign ของดีลเลอร 

1.4 กลยุทธการจายผลตอบแทนใหดีลเลอร/พนักงานขาย วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการ

พรรณนา  โดยใชขอมูลจากแบบสัมภาษณผูประกอบการ และใบ Campign ของดีลเลอร  

 

2. พฤติกรรมการแขงขันดานราคาไมใชราคา  โดยพิจารณาจาก 

2.1 การอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็ว  วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใชขอมูลจากแบบ

สัมภาษณผูประกอบการ และสอบถามขอมูลจากดีลเลอร  

 2.2  การขยายขอบเขตการใหสินเช่ือ วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใชขอมูลจาก

แบบสัมภาษณผูประกอบการ 

 2.3  การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใชขอมูล

จากแบบสัมภาษณผูประกอบการ และจากรายงานประจําปของผูประกอบการ 

 2.4  การแขงขันดานผลิตภัณฑ  วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใชขอมูลการ

พัฒนาเปลี่ยนแปลงรูปแบบการใหบริการดานสินเชื่อของผูประกอบการแตละราย จากแบบสัมภาษณ

ผูประกอบการ และจากรายงานประจําปของผูประกอบการ 

2.5  การบริการหลังการขาย  วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใชขอมูลจากแบบ

สัมภาษณผูประกอบการ และจากรายงานประจําปของผูประกอบการ 

 2.6  การโฆษณาประชาสัมพันธ วิเคราะหขอมูลโดยวิธีการพรรณนาโดยใชขอมลูจากแบบ

สัมภาษณผูประกอบการ และจากรายงานประจําปของผูประกอบการ 
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สรุปผลการศึกษาคนควา 
ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับโครงสรางตลาด พฤติกรรมการแขงขัน ของธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย ตามความมุงหมายของงานวิจัย ดังนี้ 

 
1.  การวิเคราะหโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ใน

ประเทศไทย      
จากการศึกษาโครงสรางตลาดของผูประกอบการที่ใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนตในประเทศ

ไทย สรุปไดดังนี้  

  1. จํานวนผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย พบวา มี

จํานวน 30 บริษัท ถือวามีจํานวนนอยเมื่อเปรียบเทียบกับมูลคาทางการตลาดในธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตที่มีมูลคามหาศาล  

  2. อัตราการกระจุกตัว Concentration ratio (CR) โดยใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอย

สินเชื่อเชาซื้อรถยนต และตัวแปรที่รายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตซึ่งผลการศึกษา 

สามารถสรุปผลดังนี้ 

2.1  การวิเคราะหอัตราการกระจุกตัว Concentration (CR) โดยใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจาก

การปลอยสินเชื่อเชาซื้อรถยนต พบวา เมื่อพิจารณาจํานวนผูประกอบการรายใหญ 5 และ 10 อันดับ

แรก ในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต เมื่อพิจารณาจํานวนผูประกอบการรายใหญ 5 และ 10 

อันดับแรก ในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตพบวาอัตราการการกระจุกตัวของผูประกอบการ 5 

รายแรก (CR 5) มีอัตราการกระจุกตัวอยูประมาณรอยละ 74.80 ในป พ.ศ. 2546 และเพิ่มเปนรอยละ 

75.93 ในป พ.ศ. 2547 และปรับตัวสูงสุดเปนรอยละ 77.72 ในป พ.ศ. 2548 แสดงวาธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตนี้มีอัตราการกระจุกตัวคอนขางสูง โดยผูประกอบการขนาดใหญ 5 รายแรกมขีนาด

ใหญกวาผูประกอบการรายอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญ  หากพิจารณาผูประกอบการรายใหญ 10 รายแรก 

(CR 10)  ในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตพบวามีอัตราการกระจุกตัวประมาณรอยละ 93.36 ในป 

2546 กอนที่จะปรับตัวเพิ่มข้ึนเปนรอยละ 94.31 ในป 2547 และปรับตัวลดลงเหลือรอยละ 92.94 ในป 

2548   

2.2  การวิเคราะหอัตราการกระจุกตัว Concentration (CR) โดยใชตัวแปรรายไดที่เกิดจาก

การปลอยสินเช่ือเชาซื้อรถยนตเมื่อพิจารณาจํานวนผูประกอบการรายใหญ 5 และ 10 อันดับแรก ใน

ธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตพบวาอัตราการกระจุกตัวของผูประกอบการ 5 รายแรก (CR 5) มี

อัตราการกระจุกตัวอยูประมาณรอยละ 60.38 ในป พ.ศ. 2546 และเพิ่มเปนรอยละ 64.37 ในป พ.ศ. 

2547 กอนที่จะปรับตัวลดลงเหลือรอยละ 61.89 ในป พ.ศ. 2548  
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เมื่อวิเคราะหอัตราการกระจุกตัวของทั้ง 2 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรดานลูกหนี้ที่เกิดจากการ

ปลอยสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต และตัวแปรดานรายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต พบวา 

อัตราการกระจุกตัวที่คํานวณไดนั้น มีคามากกวารอยละ 67  ในป 2547 และ 2548 แสดงวาธุรกิจที่

ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตนี้มีอัตราการกระจุกตัวคอนขางสูง โดยผูประกอบการขนาดใหญ 5 ราย

แรกมีขนาดใหญกวาผูประกอบการรายอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญ  โดยสามารถครองสวนแบงทาง

การตลาดโดยสวนใหญในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  

2.  ความสามารถในการใชแทนกันของผลิตภัณฑในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต 
พบวา หากพิจารณาจากลักษณะการใหสินเช่ือเชาซื้อรถยนตแลวพบวาไมมีความแตกตางกันสามารถ

ใชทดแทนกันได กลาวคือ ลูกคาไมวาจะขอใชสินเช่ือเชาซื้อจากบริษัทใดก็จะไดสินเช่ือ คือ เงิน 

เหมือนกันกันทุกบริษัท แตหากพิจารณาลักษณะรูปแบบการใหบริการก็อาจมีความแตกตางกันบาง

เนื่องจากผูประกอบการแตละรายมีหลักเกณฑ ระยะเวลาในการพิจารณาอนุมัติสินเช่ือที่แตกตางกัน

ตามนโยบายของแตละบริษัท 

3.  ความยากงายของการเขา-ออกจากตลาด พบวา เนื่องจากธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตเปนธุรกิจที่ตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนมากเนื่องจากราคาสินคามีมูลคาสูง ประกอบกับ

ผูประกอบการรายใหญมีความไดเปรียบทางดานตนทุนทางการเงินที่ ตํ่าเมื่อเปรียบเทียบกับ

ผูประกอบการขนาดเล็ก สามารถกีดกันการแขงขันไดในระดับหนึ่ง แตอยางไรก็ตามหากผูประกอบการ

รายใหมที่จะเขามาในอุตสาหกรรมมีฐานะเงินทุนที่แข็งแกรงและมีตนทุนทางการเงินตํ่าก็สามารถเขา

มาแยงชิงสวนแบงทางการตลาด และเขามามีบทบาทสําคัญในธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตได 

ในสวนของกฎระเบียบขอบังคับปจจุบันยังไมมีกฎหมายใดเขามากีดกันการเขามาแขงขันของ

ผูประกอบการรายใหม นอกจากบริษัทที่ตองอยูภายใตการควบคุมของธนาคารแหงประเทศไทยที่ตอง

ปฏิบัติตามระเบียบตามที่ธนาคารแหงประเทศไทยกําหนด 

 

  จากหลักเกณฑที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปไดวา โครงสรางตลาดในธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตไดดังนี้ 
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ตาราง 18  ตารางสรุปลักษณะโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

 

โครงสรางตลาด ตลาดผูขายนอยราย ธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ 

จํานวนผูขาย นอย นอย 

สินคาที่ขาย เหมือนกนั/แตกตางกันเล็กนอย เหมือนกนั 

ความข้ึนอยูตอกันของผูขาย มี - 

ความยากงายในการเขาสูตลาด คอนขางยาก คอนขางยาก 

 

จากหลักเกณฑดังกลาวขางตนจึงสามารถสรุปไดวาตลาดในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตมีโครงสรางตลาดเปนตลาดผูขายนอยรายที่มีสินคาเหมือนกัน (Pure Oligopoly)   
 

2. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชา
ซ้ือรถยนต 

จากการศึกษาโครงสรางตลาดของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตในประเทศ

ไทย สรุปไดดังนี้  
 

 2.1  พฤติกรรมการแขงขันดานราคา จากการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันดานราคาของ

ผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือในประเทศไทย พบวา   

1. การลดอัตราดอกเบ้ียเชาซื้อ  พบวา ผูประกอบการขนาดใหญ และผูประกอบการขนาด

กลางมีการใชการลดอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือลงเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดใหสูงข้ึน สวนผูประกอบการ

ขนาดเล็กจะไมใชการลดอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

2. การลดเงินดาวน พบวา ผูประกอบการขนาดใหญ และผูประกอบการขนาดกลางสวน

ใหญจะใชการลดเงินดาวนลงเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดใหสูงข้ึน สวนผูประกอบการขนาดเล็กจะ

ไมใชการลดเงินดาวนเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

3. การเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระ ผูประกอบการขนาดใหญ ผูประกอบการขนาดกลาง 

และ จะใชกลยุทธการเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระใหยาวนานข้ึนเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด สวน

ผูประกอบการขนาดเล็กจะไมใชการเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 
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4. การจายผลตอบแทนใหกับดีลเลอร/พนักงานขาย ผูประกอบการขนาดใหญ และ

ผูประกอบการขนาดกลางจะ ใชกลยุทธการจายผลตอบแทนใหกับดีลเลอร/พนักงานขายเพื่อเพิ่มสวน

แบงทางการตลาด สวนผูประกอบการขนาดเล็กจะไมใชการจายผลตอบแทนใหกับดีลเลอร/พนักงาน

ขายเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

2.2 พฤติกรรมการแขงขันดานไมใชราคา   จากการศึกษาพฤติกรรมการแขงขันดานไมใช

ราคาของผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือในประเทศไทย พบวา   

1. การอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็ว ผูประกอบการขนาดใหญ ผูประกอบการขนาดกลาง และ

ผูประกอบการขนาดเล็ก จะใชกลยุทธการอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็วในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

2. การขยายขอบเขตการใหสินเช่ือ ผูประกอบการขนาดใหญ และผูประกอบการขนาด

กลางสวนใหญจะใชกลยุทธการขยายขอบเขตการใหสินเช่ือเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด สวน

ผูประกอบการขนาดเล็กจะไมใชการขยายขอบเขตการใหสินเช่ือเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

3. การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย  ผูประกอบการขนาดใหญ และผูประกอบการขนาด

กลางสวนใหญจะใชกลยุทธการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด สวน

ผูประกอบการขนาดเล็กจะไมใชการเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

4 .  การสรางความแตกตางดาน รูปแบบผลิตภัณฑ  ผูประกอบการขนาดใหญ 

ผูประกอบการขนาดกลาง และผูประกอบการขนาดเล็ก จะใชกลยุทธการสรางความแตกตางดาน

รูปแบบผลิตภัณฑ ในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

5. การบริการหลังการขาย ผูประกอบการขนาดใหญ และผูประกอบการขนาดกลาง จะใช

กลยุทธการบริการหลังการขาย ในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด สวนผูประกอบการขนาดเล็กจะไมใช

การบริการหลังการขายในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

6. การโฆษณาประชาสัมพันธ ผูประกอบการขนาดใหญ ผูประกอบการขนาดกลาง และ

ผูประกอบการขนาดเล็ก จะใชกลยุทธการโฆษณาประชาสัมพันธ ในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาเร่ืองโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชา

ซื้อรถยนต ในชวงป 2546 – 2548 สามารถนํามาอภิปรายไดดังนี้ 

1.  โครงสรางตลาดของธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต มีโครงสรางตลาดเปนตลาด

ผูขายนอยรายที่สินคาสามารถใชทดแทนกันไดดี ซึ่งสอดคลองกับความคิดของ (วิไลวรรณ วรรณกุล, 

2538 : 386) กลาววา ตลาดประเภทน้ีโครงสรางตลาดจะประกอบไปดวยผูผลิตจํานวนไมกี่รายที่มีสวน

แบงทางการตลาดคอนขางสูง สงผลใหผูขายแตละรายใหความสําคัญของผูผลิตแตละรายที่มีอยูใน
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ตลาดโดยการดําเนินนโยบายจะข้ึนอยูตอกันและกัน โดยจะใหความใสใจตอปฏิกิริยาของคูแขงขัน เชน 

ผูแขงขันรายใดรายหนึ่งลดราคาสินคาและบริการของตนลงแลว คูแขงขันก็จะลดราคาสินคาของตนลง

ตามทันทีแตถาผูขายรายหนึ่งรายใดข้ึนราคาสินคาและบริการของตน คูแขงขันอาจไมข้ึนราคาตามก็ได

การศึกษาโครงสรางตลาด พิจารณาปจจัยดังตอไปนี้ 

1.1 จํานวนผูประกอบการและลักษณะการกระจายตามขนาดโดยการวัดการกระจุกตัวอัตรา

การกระจุกตัว Concentration ratio (CR) โดยใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอยสินเช่ือเชาซื้อรถยนต 

และตัวแปรที่รายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต จากตาราง 12 พบวา อัตราการกระจุก

ตัว Concentration (CR) โดยใชตัวแปรลูกหนี้ที่เกิดจากการปลอยสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต พบวา เมื่อ

พิจารณาจํานวนผูประกอบการรายใหญ 5 และ 10 อันดับแรก ในธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซื้อรถยนต 

เมื่อพิจารณาจํานวนผูประกอบการรายใหญ 5 และ 10 อันดับแรก ในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตพบวาอัตราการการกระจุกตัวของผูประกอบการ 5 รายแรก (CR 5) มีอัตราการกระจุกตัวอยู

ประมาณรอยละ 74.80 ในป พ.ศ. 2546 และเพิ่มเปนรอยละ 75.93 ในป พ.ศ. 2547 และปรับตัวสูงสุด

เปนรอยละ 77.72 ในป พ.ศ. 2548 แสดงวาธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตนี้มีอัตราการกระจุก

ตัวคอนขางสูง โดยผูประกอบการขนาดใหญ 5 รายแรกมีขนาดใหญกวาผูประกอบการรายอ่ืน ๆ อยาง

มีนัยสําคัญ  หากพิจารณาผูประกอบการรายใหญ 10 รายแรก (CR 10)  ในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนตพบวามีอัตราการกระจุกตัวประมาณรอยละ 93.36 ในป 2546 กอนที่จะปรับตัวเพิ่มข้ึนเปนรอย

ละ 94.31 ในป 2547 และปรับตัวลดลงเหลือรอยละ 92.94 ในป 2548  สวนการวิเคราะหอัตราการ

กระจุกตัวโดยใชตัวแปรรายไดที่ เกิดจากการปลอยสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตเมื่อพิจารณาจํานวน

ผูประกอบการรายใหญ 5 และ 10 อันดับแรก ในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตพบวาอัตราการ

กระจุกตัวของผูประกอบการ 5 รายแรก (CR 5) มีอัตราการกระจุกตัวอยูประมาณรอยละ 60.38 ในป 

พ.ศ. 2546 และเพิ่มเปนรอยละ 64.37 ในป พ.ศ. 2547 กอนที่จะปรับตัวลดลงเหลือรอยละ 61.89 ในป 

พ.ศ. 2548 เมื่อวิเคราะหอัตราการกระจุกตัวของทั้ง 2 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรดานลูกหนี้ที่เกิดจากการ

ปลอยสินเชื่อเชาซื้อรถยนต และตัวแปรดานรายไดที่เกิดจากการใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต พบวา 

อัตราการกระจุกตัวที่คํานวณไดนั้น มีคามากกวารอยละ 67  ในป 2547 และ 2548 แสดงวาธุรกิจที่

ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตนี้มีอัตราการกระจุกตัวคอนขางสูง โดยผูประกอบการขนาดใหญ 5 ราย

แรกมีขนาดใหญกวาผูประกอบการรายอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญ  โดยสามารถครองสวนแบงทาง

การตลาดโดยสวนใหญในธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของเมธา 

สาครเย็น (2547 : 56) กลาววาการกระจุกตัวของอุตสาหกรรมในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต

หลังจากที่ธนาคารแหงประเทศไทยประกาศใหธนาคารพาณิชยสามารถประกอบธุรกิจใหเชาซื้อและให

เชาแบบลีสซิ่งได เปนผลใหจํานวนผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตมีจํานวนเพิ่ม

91 



 
 

สูงข้ึน และสงผลกระทบตอพฤติกรรมการแขงขันในธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตมีการแขงขันที่

เพิ่มสูงข้ึน ดังนั้นหากพิจารณาจากคาดัชนีทั้ง 2 ตัวแปร สามารถยืนยันไดวาโครงสรางตลาดของธุรกิจที่

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทย มีลักษณะเปนตลาดผูขายนอยราย 

1.2  ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา พบวา สินคาในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต นั้นคือ “เงิน” ซึ่งมีความสามารถในการทดแทนกันไดอยางสมบูรณ แตผูประกอบการแตละแหง

มีความพยายามที่จะสรางความแตกตางกันในรูปแบบของการใหสินเช่ือเพื่อสรางความแตกตางกันของ

รูปแบบผลิตภัณฑ และสรางความพึ่งพอใจใหกับลูกคา เชน การพัฒนารูปแบบการผอนชําระคางวด

จากเดิมที่ตองจายคางวดเปนจํานวนเงินที่เทา ๆ กันทุกงวดต้ังแตตนจึงถึงส้ินสุดสัญญา แตปจจุบันบาง

ผูประกอบการมีการนําเสนอรูปแบบการผอนชําระคางวดที่แตกตางกันออกไป ยกตัวอยางเชน ผอน

ชําระคางวดในจํานวนเงินที่นอยแลวจึงใหจายชําระเปนเงินกอนใหญในชวงปลายสัญญา หรือการ

ทยอยเพิ่มคางวดการผอนชําระข้ึนเร่ือย ๆ ตามระยะเวลาการผอนชําระคางวด โดยการนําเสนอรูปแบบ

ของตัวผลิตภัณฑที่แตกตางนี้มีวัตถุประสงคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาเปนสําคัญ 

1.3  ความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด พบวา ปจจัยที่เปนอุปสรรคที่สําคัญในการ

กีดกันผูประกอบการรายใหมไมใหเขาสูตลาดสามารถแบงออกเปน 2 ปจจัย ไดแก 

- การกีดกันดานตนทุน  เนื่องจากรถยนตเปนสินทรัพยที่มีราคาคอนขางสูง  ดังนั้น

ผูประกอบการรายใหมที่ตองการเขาสูอุตสาหกรรมจึงมีความจําเปนตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนที่สูง

เพื่อสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได และตองมีเงินทุนที่เพียงพอในการรักษาสภาพคลอง

ของกิจการ และรองรับความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึนในกรณีเปนลูกหนี้ที่ไมอาจกอใหเกิดรายได  

-  การกีดกันดานกฎหมาย เนื่องจาก ธุรกิจที่ใหการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตจัดอยูใน

ประเภทธุรกิจที่ตองควบคุมสัญญา อยูภายใตการควบคุมของสํานักงานคุมครองผูบริโภค และอยูภาย

ใหการควบคุมของธนาคารแหงประเทศไทย 

จากหลักเกณฑที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปไดวาโครงสรางตลาดของธุรกิจที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตในประเทศไทยจัดอยูในตลาดผูขายนอยราย 

 

2.  พฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต พบวา 

ผูประกอบการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตใหความสําคัญกับพฤติกรรมการแขงขันดานราคา

โดยเฉพาะการลดอัตราดอกเบ้ียซ่ึงสอดคลองกับความคิดของ รุงโรจน จรัสวิจิตรกุล (2549 : 1) กลาววา

กลยุทธการแขงขันในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต คือ การนําเสนอดอกเบี้ยที่ตํ่ากวาคูแขงโดย

ผูประกอบการแตละแหงมีการนํากลยุทธในดานตาง ๆ เขามาใชในการดําเนินธุรกิจโดยผูประกอบการ

ขนาดใหญ และขนาดกลางจะดําเนินกลยุทธในรูปแบบของกลยุทธทางดานราคา ไดแก การลดอัตรา
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ดอกเบ้ียเชาซื้อรถยนต การลดเงินดาวน การเพิ่มจํานวนงวดการผอนชําระ  และการจายผลตอบแทน

ใหแกดีลเลอร/พนักงานขาย ควบคูกับกลยุทธการแขงขันที่ไมใชราคา ไดแก การอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็ว 

การขยายขอบเขตการใหสินเช่ือ การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย การสรางความแตกตางทางดาน

รูปแบบผลิตภัณฑ  การบริการหลังการขาย และการโฆษณาประชาสัมพันธ เขามาชวยในการเพิ่มสวน

แบงทางการตลาดของผูประกอบการใหมากขึ้น สวนผูประกอบการขนาดเล็กจะใชกลยุทธการแขงขัน

ดานไมใชราคาเปนหลักในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด ไดแก การอนุมัติสินเช่ือที่รวดเร็ว  การขยาย

ขอบเขตการใหสินเช่ือ  การสรางความแตกตางทางดานรูปแบบผลิตภัณฑ  และการโฆษณา

ประชาสัมพันธชวยในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของผูประกอบการใหมากข้ึน 

 

ขอเสนอแนะ 
จากการศึกษาเร่ืองโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซื้อ

รถยนต ผลการวิจัยนําไปสูการเสนอแนะดังนี้ 

1.  ปจจุบันธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตมีการใชกลยุทธการแขงขันดานราคาอยูใน
ระดับที่สูงในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด  ซึ่งหากผูประกอบการยังคงเนนกลยุทธทางดานราคา

ตอไป อาจสงผลใหผูประกอบการประสบปญหาการขาดทุนจากการดําเนินกิจการได เนื่องจากอัตรา

ดอกเบ้ียมีแนวโนมปรับตัวสูงข้ึน ดังนั้นจึงควรใหความสนใจกับกลยุทธทางดานไมใชในการเพิ่มสวน

แบงทางการตลาดใหมากข้ึน 

2.  ผูประกอบการที่ดําเนินกลยุทธโดยใชความรวดเร็วในอนุมัติสินเช่ือ  ในการแขงขันเพื่อเพิ่ม

สวนแบงทางการตลาด ควรเพิ่มความระมัดระวังในการอนุมัติสินเช่ือ เนื่องจากรถยนตเปนสินคาที่มี

ราคาคอนขางสูง  ถาหากผูประกอบการขาดความรอบคอบในการอนุมัติสินเช่ือ หรือถูกฉอฉลของกลุม

มิจฉาชีพ อันอาจเปนสาเหตุของการเกิดปญญาหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได และสงผลกระทบตอสภาวะ

เศรษฐกิจของประเทศ 

3.  ผูประกอบการที่ดําเนินกลยุทธโดยการเพ่ิมระยะเวลาในการผอนชําระเพ่ือเพิ่มสวนแบง
ทางการตลาด ควรคํานึงถึงแหลงเงินทุนของกิจการประกอบดวย เนื่องจากอายุของสัญญาเชาซ้ือสวน

ใหญจะมีอายุประมาณ 12 – 84 เดือน หากผูประกอบการดําเนินการแสวงหาแหลงเงินทุนระยะส้ันมา

ปลอยสินเชื่อระยะยาวอาจประสบปญญา Mismatch funding สงผลกระทบตอการดําเนินงานของ

ผูประกอบการได   

4.  ผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมือสองควรเพิ่มความระมัดระวัง ในการ
อนุมัติสินเช่ือโดยคํานึงราคาประเมินของรถยนต ซึ่งอางอิงกับราคาตลาดของรถยนตรุนนั้น ๆ เปน

สําคัญ เพราะหากราคารถยนตที่อนุมัติสินเช่ือไปแลว  ภายหลังมีราคาตลาดที่ลดลงอยางมากจนตํ่า
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กวามูลหนี้ของสัญญา ผูเชาซื้ออาจไมมีแรงจูงใจในการผอนชําระคางวดตอไปจนนํามาซ่ึงสาเหตุของ

การเกิดปญญาหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได 

 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
1.  ขอมูลที่นํามาศึกษาวิจัยหากสามารถเก็บรวบรวมขอมูลของผูประกอบการที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตทั้งหมดในตลาดได ก็สามารถทําใหการคํานวณสวนแบงทางการตลาดมีความ

ถูกตองยิ่งข้ึน 

2.  การศึกษาตอเนื่องนอกเหนือจากดานผูประกอบการ ควรมีการศึกษาในดานผูบริโภคที่ใช
บริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตดวยเพื่อความชัดเจนในดานผลการศึกษาทั้งในดานผูประกอบการ และ

ผูบริโภคดวย 
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ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ 
เร่ือง โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 

คําช้ีแจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงใน ( ) หนาขอที่ทานเลือก 

 

 

สวนที่ 1 รายละเอียดและสภาพท่ัวไปของบริษัท 

1.1 ขอมูลทั่วไปของบริษัท 

1. บริษัท………………………………………………………. 

ที่ต้ังบริษัท............................................................................................................... 

2. ประสบการณในการทํางานดานธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ.......ป 

3. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ................ป 

4. จํานวนสาขาที่เปดใหบริการสาขา................ป 

5. ประเภทของการใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 
( ) รถใหม  ( ) รถเกา      ( ) ทั้งรถใหมและรถเกา 

6. จํานวนพนักงานโดยรวมของบริษัท ณ ป 2549 

พนักงานช่ัวคราว....................คน 

พนักงานประจํา……………….คน 

พนักงานบริหาร......................คน 

7. แหลงเงินทุนในการดําเนินกิจการหรือในการดําเนินงานในปจจุบัน 

แหลงเงินทุน รอยละ 

กูยืมเงินจากสถาบันการเงิน  

เงินทุนของบริษัท  

อ่ืน ๆ ระบุ...................................................  

รวม  

 

8. สัดสวนการลงทุน 

แหลงเงินทุนของตนเอง...................  

แหลงเงินกูจากบริษัทภายนอก................ 



 
 

สวนที่ 2 ดานโครงสรางทางการตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนต 

1.2 ดานจํานวนคูแขงขัน 

1. บริษัทที่เปนคูแขงขันทางการตลาดกับกิจการมีกี่แหง 
.............................................................................................................................. 

2. ทานคิดวาจํานวนคูแขงขันมีผลตอการดําเนินงานของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต
หรือไม 

( ) สงผลกระทบ เพราะ............................................................................................. 

……………………………………………………………………………………………… 

( ) ไมสงผลกระทบ เพราะ......................................................................................... 

............................................................................................................................. 

 

3. บริษัทรถยนตที่มีไฟแนนทเปนของตนเอง ( TOYOTA Leasing, HONDA Leasing, ไทยออโต

พนักงานขาย) มีผลกระทบตอการดําเนินงานของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตหรือไม 

( ) สงผลกระทบ เพราะ............................................................................................. 

……………………………………………………………………………………………… 

( ) ไมสงผลกระทบ เพราะ......................................................................................... 

............................................................................................................................. 

 

4. สภาพปจจุบันของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตเปนอยางไร แขงขันกันมากนอย
เพียงใด 

( ) มาก เพราะ......................................................................................................... 

............................................................................................................................. 

( ) นอย เพราะ......................................................................................................... 

.............................................................................................................................. 
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5.  แนวโนมบริษัทที่ประกอบธุรกิจใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตมีแนวโนมปรับตัวเพิ่มข้ึน หรือ

ลดลงอยางไร 

( ) เพิ่มข้ึน เพราะ......................................................................................................... 

............................................................................................................................. 

( ) ลดลง เพราะ......................................................................................................... 

      .............................................................................................................................. 

1.3 ดานความสามารถในการเขาหรือออกจากตลาด 

1.  ในปจจุบันหากมีผูประกอบการรายใหมที่ตองการจะเขามาในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตจะมีความยากงายเพียงใด อะไรคืออุปสรรคที่สําคัญ 

( ) ยาก เพราะ............................................................................................................ 

............................................................................................................................. 

( ) งาย เพราะ............................................................................................................ 

.............................................................................................................................. 

 

2.   กฎระเบียบที่ทางราชการประกาศบังคับใชมีผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนต 

( ) มาก เพราะ......................................................................................................... 

............................................................................................................................. 

( ) นอย เพราะ......................................................................................................... 

.............................................................................................................................. 

 

1.4 ดานรูปแบบของผลิตภัณฑ 
1. ทานคิดวาปจจุบันรูปแบบผลิตภัณฑ / การใหบริการ ในกิจการของทานมีความแตกตางกับ

บริษัทคูแขงขันหรือไมอยางไร 

( ) มีความแตกตาง เพราะ......................................................................................... 

............................................................................................................................. 

( ) ไมมีความแตกตาง เพราะ..................................................................................... 

............................................................................................................................. 
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2. จุดแข็งของผลิตภัณฑ / การใหบริการ ในกิจการของทานเมื่อเปรียบเทียบกับบริษัทคูแขงขันที่

อยูในกลุมธุรกิจเดียวกันคืออะไร 

............................................................................................................................... 

............................................................................................................................... 

 

1.5 ดานความรอบรูในเร่ืองขอมูลทางการตลาด 

1. กลุมลูกคาที่ใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมีการศึกษาขอมูลของกิจการเพ่ือเปรียบเทียบกับ
บริษัทอ่ืนกอนการตัดสินใจใชบริการ 

( ) มีการศึกษาขอมูล เพราะ........................................................................................ 

.............................................................................................................................. 

( ) ไมมีการศึกษาขอมูล เพราะ.................................................................................... 

.............................................................................................................................. 

 

2. ปริมาณลูกคาที่เขามาติดตอกิจการโดยตรงเพื่อขอใชบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต 
( ) มาก เพราะ......................................................................................................... 

............................................................................................................................. 

( ) นอย เพราะ......................................................................................................... 

.............................................................................................................................. 

 

1.6 ความสามารถในดานการเปนผูนําทางดานราคา 

1. Market Shares ของผูประกอบธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตเปนอยางไร และ             

มีแนวโนมเปล่ียนแปลงหรือไม 

.............................................................................................................................. 

............................................................................................................................. 

 

2. โอกาสที่ผูประกอบการขนาดใหญจะเขามาผูกขาดในธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตใน
ปจจุบันมีแนวโนมมากนอยเพียงใด 

( ) มาก เพราะ............................................................................................................ 

............................................................................................................................. 

( ) นอย เพราะ............................................................................................................ 
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1.7 พฤติกรรมการแขงขันดานราคา และไมใชราคา 

 1.  ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอพฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจใหบริการ สินเช่ือ

เชาซ้ือรถยนต (ทั้งในเร่ืองของการแขงขันโดยใชราคา และไมใชราคา แบบใดมีบทบาทมากกวา

กัน) 

       ( ) ใชราคา เพราะ.................................................................................................... 

............................................................................................................................. 

       ( ) ไมใชราคา เพราะ............................................................................................... 

............................................................................................................................ 

2.  กิจการของทานใชนโยบายอะไรในการจูงใจลูกคาใหมาขอใชบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต    

(โดยเรียงลําดับความสําคัญ) 

กลยุทธดานราคา 

      ............................................................................................................................... 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

      กลยุทธดานไมใชราคา 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

      .............................................................................................................................. 

3. อุปสรรคที่ สํ า คัญในการดํา เนินธุ รกิจที่ ใหบ ริการสิน เ ช่ือ เช า ซ้ือรถยนต ในปจจุ บัน 

และอนาคต 

............................................................................................................................. 

............................................................................................................................. 
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4. ในอนาคตธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตจะมีแนวโนมเปนอยางไร และจะเปลี่ยนแปลง
รูปแบบไปมากนอยเพียงใด 

.............................................................................................................................. 

.............................................................................................................................. 

 

5. ปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตใหประสบความสําเร็จคืออะไร 
(เรียงลําดับตามความสําคัญ) 

............................................................................................................................... 

............................................................................................................................... 

............................................................................................................................... 

................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ข. 
 

ขอมูลเบ้ืองตนเก่ียวกับการเชาซื้อรถยนต 
 

ความหมายของสัญญาเชาซ้ือ 
คําวา “เชาซื้อ” ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ไดใหความหมายไววา 

“เชาซ้ือ” หมายถึง ซื้อโดยการผอนสงเปนงวด ๆ เมื่อสงเงินครบตามหนังสือสัญญาเชาซื้อแลวจึงจะได

เปนกรรมสิทธิ์ 

 

ตามประมวลกฎหมายแหงและพาณิชยมาตรา 572 วรรคแรก ใหคําจํากัดความหมายของ ”

สัญญาเชาซ้ือ” วาคือ สัญญาที่เจาของเอาทรัพยสินออกใหเชา และใหคํามั่นวาจะขายทรัพยสิน หรือให

ทรัพยสินนั้นตกเปนกรรมสิทธิ์แกผูเชา โดยเงื่อนไขที่ผูเชาไดใชเงินเปนจํานวนเทานั้นคราวเทานี้คราว 

 

 จากความหมายของ “เชาซ้ือ” หรือ“สัญญาเชาซ้ือ” สามารถสรุปไดวา สัญญาเชาซ้ือหมายถงึ 

สัญญาซ่ึงเจาของกรรมสิทธิ์ออกเอาทรัพยสินออกใหเชา เพียงแตมีคํามั่นของเจาของ หรือผูใหเชาซื้อวา

จะขาย ทรัพยสินนั้น หรือใหทรัพยสินนั้นตกเปนกรรมสิทธิ์แกผูเชาซ้ือ โดยมีเงื่อนไขวาผูเชาจะตองใชเงนิ

ครบตามจํานวนที่ไดตกลงกันในสัญญาแลว 

 
ประเภทของการใหเชาซ้ือรถยนต 
 การใหสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตสามารถแบงตามลักษณะการซื้อขายรถยนตออกเปน 4ลักษณะ 

ดังนี้ 

1. การใหเชาซ้ือรถยนตใหม รวมถึงรถยนตมือสองผานทางผูจําหนายรถยนต  : การใหเชาซื้อ

รถยนตดังกลาวจะเก่ียวของกับบุคคล 3 ฝาย ไดแก บริษัทที่เปนผูใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  ผูซื้อรถยนต 

และบริษัทที่เปนผูจําหนายรถยนต  เมื่อผูซื้อรถยนต (ผูบริโภค) มีความตองการซื้อรถยนตคันใดคันหนึ่ง

จากบริษัทที่เปนผูจําหนายรถยนต ในลักษณะเปนเงินเชื่อก็จะแสดงความจํานงตอบริษัทที่เปนตัวแทน

จําหนายรถยนต โดยบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตก็จะจัดหาบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ

รถยนตมาใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนต หลังจากที่เจาหนาที่สินเช่ือเชาซื้อรถยนตไดพิจารณาและ

ตรวจสอบคุณสมบัติของผูขอสินเช่ือก็จะดําเนินการตามข้ันตอนการอนุมัติสินเช่ือตอไป 

2. การใหเชาซื้อรถยนตที่ซื้อขายกันเองระหวางเจาของรถยนตกับผูซื้อ :  การใหเชาซ้ือ

รถยนตดังกลาวจะเกี่ยวของกับบุคคล 3 ฝาย ไดแก บริษัทที่เปนผูใหสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต ผูซื้อรถยนต 

และผูขายรถยนตโดยผูขายรถยนตจะไมใชบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต โดยเปนบุคคลธรรมดา



 
 

ที่เปนเจาของกรรมสิทธิ์ในรถยนตคันนั้น เมื่อผูซื้อและเจาของรถยนตคันดังกลาวตกลงจะทําการซ้ือขาย

รถยนตคันดังกลาวก็จะมาขอสินเช่ือตอบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต โดยบริษัทที่เปนตัวแทน

จําหนายรถยนตเปรียบเสมือนเปนคนกลางระหวางบริษัทที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตกับผูที่จะซื้อ

รถยนตและผูที่เปนเจาของกรรมสิทธิ์ เจาหนาที่สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตก็จะพิจารณาคุณสมบัติรวม 

ประวัติการชําระเงินของผูเชาซื้อรถยนต  รวมทั้งเลมทะเบียนรถยนตจะทําการซ้ือขายกัน กอนที่จะ

ดําเนินการตามข้ันตอนการอนุมัติสินเช่ือตอไป 

3. การใหสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตคันที่ยังผอนชําระอยูกับบริษัท : การใหสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต

ประเภทนี้เรียกวา “Refinance” โดยจะมีบุคคลที่เกี่ยวของ 2 ฝายดวยกันคือ ผูขอสินเช่ือเชาซื้อรถยนต

ซึ่งเปนผูเชาซื้อคนปจจุบันในสัญญาเชาซ้ือรถยนตกับบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต โดยผูเชา

ซื้อคนปจจุบันแสดงความจํานงวามีความตองการวงเงินเพิ่มเติม หรือตองการขยายระยะเวลาในการ

ผอนชําระ กับทางบริษัท เจาหนาที่สินเช่ือจะมีการพิจารณาเกี่ยวกับความสามารถในการชําระหนี้ และ

วัตถุประสงคของการ Refinance  รวมถึงประวัติการผอนชําระที่ผานมาของผูขอสินเช่ือ หลังจากนั้นจะ

ดําเนินการประเมินมูลคารถยนตที่จะนํามาเปนหลักทรัพยคํ้าประกัน กอนที่จะดําเนินการตามข้ันตอน

การอนุมัติสินเช่ือตอไป 

4. การใหสินเชื่อเชาซื้อรถยนตจํานวนมากในลักษณะ Fleet : การใหสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต

ประเภทดังกลาวนี้เรียกวา การใหสินเช่ือ “Floor plan”  เปนลักษณะการใหสินเช่ือเชาซื้อรถยนตเปน

จํานวนมาก ๆ ในลักษณะเหมือนรถจํานําแกผูประกอบการที่เปนบริษัทจําหนายรถยนตเพื่อนําเงินไปใช

ในหมุนเวียนสภาพคลอง และการดําเนินงานตาง ๆ ของบริษัท เปนการเพิ่มอํานาจการตอรองใหแก

ผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต  

 
ขั้นตอนการอนุมัติสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต 

ผูประกอบการที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตสวนใหญนั้นจะมีข้ันตอนในการดําเนินงานที่

คลายคลึงกัน ดังนี้ 

1. ข้ันตอนการพิจารณาสินเช่ือเบ้ืองตน  : เมื่อเจาหนาที่สินเช่ือและการตลาดไดรับการติดตอ

จากบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนต หรือ เต็นทรถยนตมือสอง จะมีการใหคําปรึกษาแนะนําถึง

รูปแบบการทําสัญญาเชาซ้ือรถยนต และเงื่อนไขการจัดเชาซ้ือรถยนต โดยเจาหนาที่สินเช่ือและ

การตลาดจะเปนผูรวบรวมเอกสารตาง ๆ ยกตัวอยางเชน สําเนาบัตรประชาชน สําเนาทะเบียนบาน 

Statement หรือหนังสือรับรองเงินเดือน เปนตน ที่จําเปนในการวิเคราะหคุณสมบัติของลูกคาที่มาขอ

สินเช่ือ สงใหกับเจาหนาที่ฝายตรวจสอบสินเช่ือ 
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2. ข้ันตอนการตรวจสอบสินเช่ือ  :  เจาหนาที่ตรวจสอบสินเช่ือจะทําการตรวจสอบขอมูล

ความถูกตองของเอกสารตาง ๆ รวมถึงความนาเช่ือถือ ความสามารถในการชําระหนี้ของลูกคาที่มาขอ

สินเช่ือ พรอมกับใหความเห็นรวมกันเจาหนาที่สินเช่ือและการตลาดในการเสนอขออนุมัติลูกคาที่มาขอ

สินเช่ือในแตละราย ทั้งนี้หากเปนรถยนตมือสอง หรือเปนกรณี Refinance เจาหนาที่สินเช่ือและ

การตลาดจะตองมีการตรวจสอบสภาพรถยนตทุกคัน และตองใหเจาหนาที่ตรวจสอบสินเช่ือประเมิน

ราคารถยนตรุนนั้น ๆ วาราคาเหมาะสมหรือไมเมื่อเปรียบเทียบกับราคาที่ซื้อขายกันในทองตลาด 

3. ข้ันตอนการอนุมัติสินเช่ือ  :  ในแตละบริษัทจะมีการกําหนดระดับอํานาจในการอนุมัติ

สินเช่ือที่แตกตางกันออกไปในแตละบริษัทข้ึนอยูกับนโยบายการใหสินเช่ือของแตละบริษัท 

4. ข้ันตอนการดําเนินงานภายหลังสินเช่ือเชาซื้อรถยนตไดรับการอนุมัติ  :   เมื่อมีการอนุมัติ

สินเชื่อแลวเจาหนาที่สินเชื่อและการตลาดตองแจงบริษัทประกันภัยเพื่อคุมครองรถยนตตามที่กําหนด

ในสัญญาเชาซ้ือ พรอมทั้งตรวจสอบความถูกตอง ครบถวนของเอกสารจากบริษัทที่เปนตัวแทน

จําหนายรถยนตพรอมกับแจงบริษัทที่เปนตัวแทนจําหนายรถยนตมารับเงินคารถยนตที่ขายใหกับบริษัท 

5. ข้ันตอนการปฏิบัติตอลูกคาในระหวางอายุสัญญา 

- บริษัทจะดูแลใหบริการลูกคาในการตออายุความคุมครองตลอดระยะเวลาที่มีการผอน

ชําระคางวดตามอายุสัญญาเชาซ้ือ ในปจจุบันผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตจะ

กําหนดใหลูกคาทําประกันภัยรถยนตไดเฉพาะในปแรกของอายุสัญญา  หลังจากนั้นเปนสิทธิของลูกคา

ที่จะประกันภัยรถยนตหรือไมก็ได  แตในฐานะของบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อยอมตองการใหลูกคา

ทุกคนทําประกันภัยรถยนตตลอดอายุสัญญาเชาซื้อ เพราะจะเปนการสรางรายไดทางหนึ่งใหกับบริษัท

ในสวนของ Rebate ประกันภัย และเปนการลดความเส่ียงของบริษัทหากรถยนตที่ทําสัญญาเชาซื้อสูญ

หาย หรือเสียหายในชวงระหวางที่สัญญาเชาซ้ือยังไมหมดอายุสัญญา 

- บริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตจะใหบริการตอภาษีรถยนตประจําปแกลูกคา

ตลอดระยะเวลาของสัญญาเชาซ้ือ โดยบริษัทจะไดรับผลตอบแทนเปนคาบริการในการดําเนินการ

ดังกลาว 

- ลูกคาสามารถจายชําระคางวดเชาซื้อใหกับบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตได

หลายวิธี เชน การชําระโดยเช็คลงวันที่ลวงหนา ชําระผานทางธนาคาร ชําระทางธนาณัติ ชําระดวย

ตนเองที่บริษัท ชําระผานทาง Counter service หรือใหพนักงานเก็บเงินของบริษัทไปรับ ในปจจุบันการ

ชําระผานทางธนาคารโดยเฉพาะทางตู ATM ไดรับความนิยมมากที่สุด และเมื่อลูกคาไดชาํระคางวดจน

ครบอายุสัญญาเชาซ้ือ บริษัทจะทําการติดตอใหลูกคามารับเลมทะเบียนรถยนตเพื่อโอนกรรมสิทธ

รถยนตเปนของลูกคาตอไป 
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6.  ข้ันตอนการควบคุมสินเช่ือ  :  ในกรณีที่เกิดการคางชําระคางวดกับทางบริษัทที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนต บริษัทเหลานี้ก็จะมีมาตรการในการดําเนินการ ดังตอไปนี้ 

- กรณีผิดนัดชําระ 1 ถึง 2 งวด ติดตามทวงถามจากลูกหนี้ และผูคํ้าประกันทันที  โดยการ

ติดตอลูกคา และผูคํ้าประกันโดยตรง พรอมทั้งสงหนังสือทวงถามใหมาชําระหนี้กับลูกคาและผูคํ้า

ประกัน 

- กรณีผิดนัดชําระ 3 งวด  สงจดหมายทวงหนี้ และเจรจากับลูกคาและผูคํ้าประกัน 

ประเมินความสามารถในการชําระหนี้ของลูกคา ทั้งนี้ตามประกาศคณะกรรมการวาดวยสัญญา เร่ือง 

ใหธุรกิจเชาซื้อรถยนต และรถจักรยานยนตเปนธุรกิจที่ควบคุมสัญญา พ.ศ. 2543 ไดระบุไวตามขอ (4) 

วา “ผูใหเชาซ้ือมีสิทธิบอกเลิกสัญญาเชาซ้ือไดในกรณีผูเชาซ้ือผิดนัดชําระคาเชาซ้ือรายงวด 3 งวดติด ๆ 

กัน และใหผูเชาซ้ือมีหนังสือบอกกลาวผูเชาซ้ือใหชําระเงินรายงวดที่คางชําระภายในเวลาอยางนอย 30 

วัน นับแตวันที่ผูเชาซื้อไดรับหนังสือและผูเชาซื้อละเลยเสียไมปฏิบัติตามหนังสือบอกกลาวนั้น” สงผล

ใหผูใหเชาซ้ือจะใชเวลารวมประมาณ 4 เดือน จึงจะทําการยกเลิกสัญญา และสามารถยึดทรัพย

กลับคืนมาได 

- กรณีผิดชําระ 3 งวดขึ้นไป  บริษัทจะทําการเรงรัดการชําระหนี้ที่คงคาง โดยอาจนําไปสู

การบอกเลิกสัญญาและยึดทรัพยที่ใหเชาซ้ือกลับคืนบริษัท ทั้งนี้ในกรณีที่ไมสามารถยึดทรัพยคืนมาได 

หรือกรณีที่เงินที่ไดรับจากการประมูลขายทรัพยสินไมเพียงพอที่จะชําระหนี้คงเหลือของบริษัท บริษัทจะ

ดําเนินการดานกฎหมายตอลูกคาและผูคํ้าประกันตอไป โดยจะฟองรองดําเนินคดีทางแพงเพื่อใหไดรับ

ชําระหนี้คืนกลับมามากที่สุด 

7. ข้ันตอนการประมูลขายทรัพยสิน  :  เมื่อบริษัทยึดทรัพยสินมาไดแลว  บริษัทจะแจงให

ลูกคามาปดบัญชีภายในเวลาที่กําหนด ซึ่งตามประกาศคณะกรรมการวาดวยสัญญากําหนดใหผูใหเชา

ซื้อตองแจงใหผูเชาซ้ือทราบเปนหนังสือไมนอยกวา 7 วัน เพื่อใหผูเชาซ้ือใชสิทธิตามมลูหนีส้วนทีข่าดอยู

ตามสัญญาเชาซ้ือ โดยเมื่อครบกําหนดเวลาแลวหากลูกหนี้ไมมาติดตอหรือไมสามารถปฏิบัติตาม

เงื่อนไขของบริษัทได บริษัทจะนําทรัพยสินดังกลาวออกไปประมูลขายตอสาธารณชน (หากผูใหเชาซ้ือ

ไมทําการประมูล หรือขายทอดตลาดทรัพยสิน ผูใหเชาซ้ือจะไมสามารถเรียกมูลหนี้สวนที่ขาดหากราคา

ขายทรัพยสินนอยกวามูลหนี้ตามสัญญา  ตามขอกําหนดในประกาศคณะกรรมการวาดวยสัญญา เร่ือง 

ใหธุรกิจเชาซ้ือรถยนต และรถจักรยานยนตเปนธุรกิจที่ควบคุมสัญญา พ.ศ. 2543) โดยบางบริษัทอาจ

ทําการประมูลขายเอง หรือจัดจาง บริษัทประมูลเพื่อดําเนินการให โดยในการประมูลจะตองทําการ

โฆษณาประชาสัมพันธใหประชาชนท่ัวไปไดทราบเพื่อใหมีผูเขารวมประมูลมากที่สุด เพื่อผลประโยชน

ของบริษัท ทั้งนี้บริษัทจะมีการกําหนดราคากลางที่ใชเปนฐานในการพิจารณาผลประมูล โดยหาก

พิจารณาจากสภาพและราคาตลาดของรถยนตแตละคัน โดยหากการประมูลขายดังกลาวยังไมสามารถ
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ครอบคลุมมูลหนี้ตามสัญญาบริษัทจะทําหนังสือแจงใหลูกหนี้ทราบเพ่ือนําเงินสวนที่ขาดดังกลาวมา

ชําระใหกับบริษัทภายในกําหนดเวลา และเมื่อพนกําหนดเวลาดังกลาวบริษัทจะดําเนินการฟองรอง

เรียกคาเสียหายจากลูกคาในช้ันศาลตอไป 

ในข้ันตอนการดําเนินการดังกลาวขางตนผูประกอบการบางรายอาจมีการดําเนินการภายใน

บริษัทเองทั้งหมด แตผูประกอบการบางรายอาจวาจาง Outsource ในข้ันตอนที่ 6 – 7 โดยจัดจางบ

บริษัทที่มีความชํานาญเฉพาะดาน เชน บริษัทรับจางจัดเก็บหนี้ บริษัทรับจางจัดการประมูล เปน

ผูดําเนินการแทน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงาน และลดภาระคาใชจายของบริษัทเนื่องจาก

การดําเนินการในข้ันตอนดังกลาวตองใชความรู ความสามารถ ความชํานาญเฉพาะดาน โดยจะทําการ

จายคาตอบแทนตามประสิทธิภาพในการดําเนินงาน   
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เปรียบเทียบระหวางสัญญาลีสซ่ิง และสัญญาเชาซ้ือ 
สัญญาเชาแบบลีสซิ่งมีลักษณะบางประการที่ใกลเคียงกับสัญญาเชาแบบเชาซื้อ  แตหาก

พิจารณาโดยละเอียดแลว สัญญาเชาลีสซิ่งก็มีลักษณะหลายประการที่แตกตางจากการสัญญาเชาซ้ือ 

ซึ่งการเปรียบเทียบระหวางสัญญาลีสซิ่ง กับสัญญาเชาซ้ือ มีดังตอไปนี้ 

1. ชนิดของทรัพยสิน  ในสัญญาเชาซ้ือนั้น ทรัพยสินที่เชาซ้ือสวนใหญจะเปนสังหาริมทรัพย

ทั่วไป สวนสัญญาลีสซิ่ง ทรัพยสินที่ทําการเชาส้ันสวนใหญจะเปนสังหาริมทรัพยเฉพาะอยาง 

ยกตัวอยางเชน เคร่ืองจักรอุตสาหกรรมโรงงาน (Manufacturing Industry) เคร่ืองจักรกอสราง 

(Construction Machinery) อุปกรณที่ใชในสํานักงาน (Office Equipment) การขนสง 

(Transportation) และอุปกรณการแพทย (Medical Equipment) 

2. วัตถุประสงคของการเชา การเชาซื้อ เปนการชําระกันเปนงวด ๆ ตามสัญญาและ

กรรมสิทธิ์จะเปล่ียนมือหาผูเชาซ้ือโดยอัตโนมัติ ฉะนั้นผูเชาซ้ือก็ตองมีความตองการความเปนเจาของ

ในสินคาที่ตนเองตองการเชาซ้ือ ในขณะที่สัญญาลีสซิ่งมีวัตถุประสงคในการเชาระยะยาว ลักษณะของ

สัญญาลีสซิ่ง ซึ่งจะตองจายกันเปนงวด ๆ แตเมื่อหมดอายุของสัญญาเชางวดสุดทายแลว ลูกคาหรือผู

เชากรรมสิทธิ์จะซ้ือหรือไมซื้อ หรือขอตอสัญญาก็ได โดยหลักแลวไมไดมุงการเปนเจาของแตมุงการมี

กรรมสิทธิ์ 

3. วงเงินสินเชื่อ  หากเปนการเชาซ้ือวงเงินสินเช่ือมักจะคิดเปนอัตราประมาณรอยละ 70-80 

ของมูลคาทุนของทรัพยสินในขณะที่สัญญาลีสซิ่งวงเงินสินเช่ือจะคิดเปนอัตราประมาณรอยละ 100 

4. หลักทรัพยคํ้าประกัน  ทั้งสัญญาเชาซ้ือ และสัญญาเชาแบบลีสซิ่ง ไมตองมีหลักทรัพยคํ้า

ประกันแตอยางไร 

5. ผูเชา  สัญญาเชาซ้ือผูเชาจะเปนบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลก็ได แตในสัญญาลีสซิ่ง มี 

ท.ป. 23 / 2534 โดยกรมสรรพากรกําหนดวา หากผูใหเชาแบบลีสซิ่งเปนนิติบุคคลที่มีทุนจดทะเบียน

ต้ังแต 60 ลานบาทข้ึนไป และเปนผูประกอบการจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม และผูเชาเปนนิติบุคคลแลว

ใหถือวาการทําสัญญาลีสซิ่งนั้นไมตองหักภาษีเงินได หัก ณ ที่จายในอัตรารอยละ 5 แบบการใหเชา

อสังหาริมทรัพยปกติแตอยางไร 

6. ผูใหเชา  สัญญาเชาซ้ือผูใหเชาจะเปนใครก็ไดไมวาเปนบุคคลธรรมดา นิติบุคคล แตใน

ดานลีสซิ่ง มี ท.ป. 34 / 2534 โดยกรมสรรพากรกําหนดไววา หากผูใหเชาแบบลีสซิ่งเปนนิติบุคคลที่มี

ทุนจดทะเบียนต้ังแต 60 ลานบาทข้ึนไป และเปนผูประกอบการจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม  และเปน

ผูประกอบการจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม และผูเชาเปนนิติบุคคลแลวใหถือวาการทําสัญญาลีสซิ่งนั้น

ไมตองหักภาษีเงินได หัก ณ ที่จายในอัตรารอยละ 5 แบบการใหเชาอสังหาริมทรัพยปกติแตอยางไร 
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7. คาใชจายที่นํามาหักได ในการเชาซื้อคาเชาที่ผูเชาชําระถือเปนสวนหนึ่งของราคา

ทรัพยสิน ซึ่งตองหักแบบคาสึกหรอ หรือคาเส่ือมราคา ในขณะที่ลีสซิ่งกรรมสิทธิ์ยังเปนของผูใหเชา

ทรัพยสินในชวงที่เชาอยูนั้นคาเชาถือเปนรายจายที่นํามาหักคาใชจายได 

8. การบันทึกบัญชีทรัพยสิน  สัญญาลีสซิ่งเปนบริการเชาทรัพยอยางหนึ่ง ทรัพยสินจึงถึง

บันทึกในบัญชีของบริษัทลีสซิ่งมิใชผูเชา สวนการเชาซ้ือเปนการซ้ือขายทรัพยสิน การบันทึก บัญชีจึงลง

เปนทรัพยสินของผูเชาซ้ือ 

9. ภาษีมูลคาเพิ่ม   ถาสัญญาลีสซิ่งทรัพยสินมาใชในกิจการ ภาษีซื้อที่จายไปจะนํามาหักใน

การคํานวณภาษีมูลคาเพิ่มของกิจการไดทั้งหมด  ยกเวนรถยนตนั่งหรือรถยนตโดยสารที่มีที่นั่งไมเกิน 

10 คน ทั้งนี้เพราะกฎหมายภาษีมูลคาเพิ่มหามหักภาษีซื้อทรัพยสินในกรณีซื้อสินคา หรือสัญญาเชาซ้ือ 

ตามความหมายที่กําหนดไวในพิกัดอัตราภาษีสรรพสามิต 

10. หนาที่การบํารุงรักษาทรัพยสินและการประกันภัย  สัญญาลีสซิ่งเปนการใหบริการ

ผูใหเชาจึงเปนผูบํารุงรักษาและประกันภัย สวนการเชาซื้อเปนการขายสินคา ผูเชาซ้ือจึงเปนผู

บํารุงรักษาและการประกันภัย 

11. การยกเลิกสัญญา  สัญญาเชาซื้อเปนการขายสินคาและสัญญาลีสซิ่งเปนการใหบริการ

ในระยะยาวโดยเฉพาะสัญญาลีสซิ่ง ผูเชาเปนผูเลือกทรัพยสินเอง หากยกเลิกสัญญาไดงายผูใหเชา

อาจหาผูอ่ืนมาเชาทรัพยสินตอไมไดโดยงาย 

12. กรรมสิทธิ์ในทรัพยสิน  ทั้งสัญญาเชาซื้อ และสัญญาลีสซิ่ง กรรมสิทธิ์ในทรัพยสินยัง

เปนของผูใหเชา (สัญญาเชาซ้ือ กรรมสิทธิ์จะเปนของผูเชาซื้อก็ตอเมื่อมีการชําระคางวดครบกําหนด

ตามสัญญา สวนสัญญาลีสซิ่ง กรรมสิทธิ์จะตกเปนของผูเชาก็ตอเมื่อผูเชาเลือกที่จะซ้ือทรัพยสินนั้น

เทานั้น) 

13.  การเปลี่ยนกรรมสิทธิ์  การเชาซ้ือ กรรมสิทธิ์จะเปล่ียนอัตโนมัติเมื่อชําระคางวดครบ

ตามสัญญา สําหรับสัญญาลีสซิ่ง กรรมสิทธิ์จะเปล่ียนถาหากจายครบตามสัญญาแลว และผูเชาเลือกที่

จะซ้ือทรัพยสินนั้นในราคาท่ีตกลงกัน ซึ่งควรเปนราคาตลาดในขณะนั้น และถาตีความหมายโดย

เครงครัดจะตีราคาตลาดไวลวงหนาไมไดเลย แตในทางปฏิบัติทางภาษี เจาหนาที่ภาษีมักจะยอมใหต้ัง

ราคาตลาดไวลวงหนาได โดยกําหนดราคาตลาดตามที่คาดหมายโดยมีเหตุผลสมควร เชน รอยละ 5 

รอยละ 10 หรือ รอยละ 15 ของราคาทรัพยสินทั้งหมด ฉะนั้น หากสัญญาลีสซิ่งไดกําหนดไววา ใหผูซื้อ

มีสิทธิ์ที่จะซื้อทรัพยสินที่เชาเมื่อครบอายุการเชาไดในราคาตํ่าจนคาดหมายไววาผูเชาซื้อจะตองใชสิทธิ์

ซื้ออยางแนนอน เชน ราคา 1 บาท เจาหนาที่จะถือวาเชาลักษณะเชาซ้ือหรือไมใช ลีสซิ่งอยางแทจริง   
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 14. ระยะเวลาการเชา  กรณีการเชาซ้ือจะมีระยะเวลาปานกลาง ในขณะที่สัญญาลีสซิ่ง

โดยปกติจะมีอายุยาวนานกวา 3 ป โดยหลักแลวสัญญาลีสซิ่งจะมีอายุเชาครอบคลุมระยะเวลาสวน

ใหญของอายุการใชงานของทรัพยสินที่เชา หมายความวาไมใชระยะเวลาทั้งส้ินของอายุการใชงาน เชน 

ถาอายุการใชงานทรัพยสินนั้น 5 ป อายุการเชาไมควรเกินหรือเทากับ 5 ป ควรจะประมาณ 4 ป เพราะ

หากเทากับหรือเกินกวาอายุการใชงานของทรัพยสินนั้น สัญญาดังกลาวจะมีผลเหมือนสัญญาซ้ือผอน

สงหรือสัญญาเชาซ้ือ  และจะมีผลปฏิบัติทางภาษีเหมือนการเชาซ้ือหรือผอนชําระตามสัญญา  
 

ตาราง 19 การเปรียบเทียบระหวางสัญญาเชาซ้ือกับสัญญาลีสซิ่ง 
 

ลักษณะ สัญญาเชาซ้ือ สัญญาลีสซิ่ง 

1.  ชนิดของทรัพยสิน ทั่วไป เฉพาะอยาง 

2.  วัตถุประสงคการเชา มี / ไมมี ไมมี 

3.  วงเงินสินเช่ือ (%ตอมูลคาทุน

ของทรัพยสิน) 

70-80 100 

4.  หลักทรัพยคํ้าประกันอ่ืน ๆ ไมมี ไมมี 

5.  ผูเชา บุคคลทั่วไป / นิติบุคคล นิติบุคคล 

6.  ผูใหเชา ทั่วไป นิติบุคคล / ทุนจดทะเบียน 60 

ลานบาท (ท.ป. 34 / 2534) 

7.  คาใชจายที่นํามาหักได ดอกเบ้ียและคาเส่ือมราคา คาเชาทั้งหมด 

8.  การบันทึกบัญชีทรัพยสิน ผูเชาซ้ือ บริษัทลีสซิ่ง 

9.  ภาษีมูลคาเพิ่ม ใชเปนภาษีซื้อได ยกเวน

รถยนตนั่งเกิน 10 คน 

ใชเปนภาษีซื้อได 

10. หนาที่การบํารุงรักษา และการ

ประกันภัยทรัพยสิน 

ผูเชา ผูเชา 

11.  การยกเลิกสัญญา ไมได ไมได 

12. กรรมสิทธิ์ในทรัพยสิน ผูใหเชา ผูใหเชา 

13. การเปล่ียนกรรมสิทธิ์ เปล่ียนอัตโนมัติ ผูซื้อเลือกได 

14.  ระยะเวลาการเชา 1-5 ป 3-5 ป 

 

ที่มา : สมเดช โรจนคุรีเสถียร. (2539). การบัญชีธุรกิจลีสซิ่ง เชาซ้ือ และการผอนชําระ. กรุงเทพฯ. 

ดีไลท. 

113 



 
 

ระเบียบและกฎเกณฑที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรม 
ในอุตสาหกรรมของธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตมีกฎระเบียบที่หนวยงานราชการได

ประกาศบังคับใชกับผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนต ดังตอไปนี้ 

 
ประกาศคณะกรรมการวาดวยสัญญา 
 ตามพระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค และพระราชกฤษฎีกากําหนดหลักทรัพยและวิธีการใน

การกําหนดธุรกิจที่ควบคุมสัญญาไดประกาศใหธุรกิจเชาซื้อรถยนต และจักรยานยนตเปนธุรกิจที่

ควบคุมสัญญา  โดยในประกาศดังกลาวมีวัตถุประสงคเพื่อใหความเปนธรรมแกผูบริโภคที่ใชบริการ

สินเช่ือเชาซื้อ  โดยในประกาศดังกลาวไดกําหนดหลักเกณฑในการจายชําระเงิน การบอกเลิกสัญญา 

การกําหนดอัตราดอกเบี้ยผิดนัดสูงสุด ซึ่งหลักเกณฑตามประกาศที่มีผลกระทบตอผูประกอบการจะ

เกี่ยวกับการบอกเลิกสัญญาซ่ึงผูเชาซ้ือตองผิดนัดชําระคางวดเปนเวลา 3 งวดติดตอกัน และผูใหเชาซ้ือ

ตองมีหนังสือบอกกลาวไปยังผูเชาซื้ออยางนอย 30 วัน รวมระยะเวลาการคางชําระนาน 4 เดือน กวาที่

ผูใหเชาซ้ือจะทําการบอกเลิกสัญญาและยัดทรัพยสินกลับคืนจากผูเชาซื้อได อีกทั้งในการขายทรัพยสิน

ที่ยึดมาผูประกอบการในธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อจะตองทําการประมูลขายเทานั้น  มิเชนนั้นหาก

ราคาที่ไดจากการขายนอยกวามูลหนี้ในสัญญาผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อจะไมสามารถ

เรียกใหผูเชาซ้ือชําหนี้ในสวนที่ขาดจากการประมูลขายทรัพยสินที่เชาซ้ือได 

 
ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย 
 ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทยไดมีประกาศกฎเกณฑเพื่อใชในการควบคุมการใหสินเช่ือเชา

ซื้อของบริษัทเงินทุน และควบคุมผูประกอบการที่ไมใชสถาบันการเงินโดยทางออม  โดยใหธนาคาร

พาณิชย สํานักงานวิเทศธนกิจ และบริษัทเงินทุน ที่มีการใหสินเช่ือแกผูประกอบการธุรกิจใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือ ในลักษณะเดียวกับบริษัทเงินทุน  โดยธนาคารแหงประเทศไทยจะมีการควบคุมหรือผอน

คลายการใชจายของประชาชนในการซ้ือรถยนตผานมาตรการตาง ๆ ซึ่งสามารถสรุปเปนประเด็นหลัก 

ๆ ดังตอไปนี้ 

 
1. ออกขอกําหนดเงื่อนไขการใหเชาซ้ือรถยนตนั่งไมเกิน 7 คน 
  ธนาคารแหงประเทศไทยไดมีการกําหนดหลักเกณฑการวางเงินดาวน และการกําหนด

ระยะเวลาผอนชําระจะเปล่ียนแปลงไปตามนโยบายของทางราชการในแตละชวง โดยในลาสุดเมื่อวันที่ 

29 มีนาคม 2542 ธนาคารแหงประเทศไทยไดมีการผอนคลายเงื่อนไขการเชาซื้อรถยนต โดยใหผูเชาซื้อ

รถยนต โดยใหผูเชาซ้ือรถยนตเปนผูกําหนดจํานวนเงินดาวน และระยะเวลาในการผอนชําระเอง  

เพื่อใหสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจ  และเปนการลดภาระของผูเชาซ้ือรถยนต  แตเดิมในอดีตทาง
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ราชการคอนขางเขมงวดตอการใหสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตจึงกําหนดจํานวนวงเงินดาวนไมตํ่ากวารอยละ 

25 และกําหนดระยะเวลาในการผอนชําระไมเกิน 48 เดือน นอกจากนั้นธนาคารแหงประเทศไทยยังเคย

จํากัดการขยายการใหสินเช่ือเชาซื้อรถยนตในป 2539 ไดไมเกินรอยละ 15 ของยอดคงคาง ณ ส้ินป 

2538 ซึ่งตอมาป 2540 ธนาคารแหงประเทศไทยไดมีประกาศยกเลิกการจํากัดการขยายการใหสินเช่ือ

รถยนตดังกลาว 

 
2.  เปลี่ยนแปลงวงเงินสูงสุดที่บริษัทเงินทุนสามารถใหกูยืมแกบริษัทที่ประกอบกิจการ
ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 
 ธนาคารแหงประเทศไทยไดออกประกาศเม่ือปลายป 2525 กําหนดวงเงินสูงสุดที่บริษัท

เงินทุนจะใหกูยืมแกผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล 

ไมเกิน 7 คน  ไวไมเกินรอยละ 5 ของเงินกองทุนทั้งส้ินของบริษัทเงินทุนนั้น แตตอมาเมื่อวันที่ 29 มี.ค. 

2542 ธนาคารแหงประเทศไทยไดผอนคลายเงื่อนไขดังกลาวลง โดยเพิ่มวงเงินสูงสุดมาเปนไมเกินรอย

ละ 5 ของเงินใหกูยืมรวม  และเมื่อวันที่ 27 กรกฎาคม 2544 ธนาคารแหงประเทศไทยไดยกเลิกการ

กําหนดวงเงินสูงสุด ซึ่งสงผลใหในปจจุบันบริษัทเงินทุนสามารถใหกูยืมเงินแกผูประกอบการที่ใหบริการ

สินเช่ือเชาซ้ือรถยนตไดโดยไมมีขอกําหนด 

 
3.  เงื่อนไขการยึดรถยนต  และริบเงินรายงวดที่ผูเชาซ้ือไดผอนชําระแลว 
   ธนาคารแหงประเทศไทยไดออกประกาศขยายระยะเวลาในการผิดนัดชําระเงินจากเดิมที่

กําหนดไว 2 งวดติดตอกัน เปน 3 งวดติดตอกัน โดยบริษัทตองปดประกาศเงินดาวนที่เรียกเก็บจากผู

เชาซ้ือ ระยะเวลาการผอนชําระ เงื่อนไขการยึดรถยนต และเงื่อนไขการริบเงินงวดที่ผูเชาซ้ือไดผอนชําระ

ไปแลว ในที่เปดเผย ณ สํานักงานของบริษัทของผูประกอบการ ขอกําหนดนี้เปนการผอนคลายใหกับผู

เชาซื้อ แตเปนการเพิ่มความเสี่ยงใหกับผูประกอบการในธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตเพิ่มมาก

ข้ึน 

 
4.  การเพิ่มความเขมงวดในการทําสัญญาใหเชาซ้ือของบริษัทเงินทุน 
 ธนาคารแหงประเทศไทยไดออกประกาศเพิ่มความเขมงวดในการทําสัญญาใหเชาซ้ือของ

บริษัทเงินทุน โดยกําหนดหลักเกณฑตาง ๆ ในการทําสัญญาเชาซ้ือ สรุปไดดังนี้ 

1.  การกําหนดจํานวนเงินที่ผูเชาซื้อตองชําระคร้ังแรกทันทีที่ทําสัญญา (down payment) 

โดยการชําระเงินคร้ังแรกน้ันจะใหผูเชาซื้อชําระแกผูจําหนายรถยนตนั้นโดยตรงก็ได แตบริษัทเงินทุน

ตองมีหลักฐานแสดงการชําระเงิน หรือสําเนาหลักฐานดังกลาวไวในตอนแรก 

2.  ระบุเงินสดและจํานวนเงินที่ไดรับชําระคร้ังแรกดวย 
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3.  กําหนดระยะเวลาในการใหเชาซ้ือ 

4.  แสดงวิธีการคํานวณผลประโยชนที่บริษัทเงินทุนเรียกเก็บอยางชัดเจน และแนบไวกับ

ตนฉบับของสัญญาเชาซ้ือที่มอบใหแกผูเชาซ้ือ 

5.  กําหนดวิธีคิดคาปรับ (ถามี) ในกรณีที่ผูเชาซื้อชําระเงินในแตละงวดลาชากวาที่บริษัท

กําหนด 

6.  กําหนดเงื่อนไขในการใหสิทธิริบเงินที่ไดรับชําระแลว และการกลับเขาครอบครองรถยนตที่

ใหเชาซ้ือ ดังนี้ 

- กรณีผูเชาซ้ือผิดนัดชําระขาดสงเงินเปนรายงวดจํานวน 3 งวดติดตอกัน บริษัทเงินทุนจะ

บอกเลิกสัญญาเชาซื้อ ริบเงินที่ไดรับชําระแลว และกลับเขาครอบครองรถยนตที่ใหเชาซื้อไดก็ตอเมื่อ

บริษัทเงินทุนมีหนังสือบอกกลาวผูเชาซื้อใหใชเงินรายงวดที่คงคางชําระนั้นภายในเวลา 30 วันนับแต

วันที่ผูเชาซ้ือไดรับหนังสือฉบับนี้ และผูเชาซ้ือละเลยไมปฏิบัติตามหนังสือบอกกลาวนั้น 

- กรณีผูเชาซ้ือไมอาจชําระคาเชาซ้ือตอไปได  และจัดหาบุคคลอ่ืน ซึ่งมีคุณสมบัติเพียง

พอที่จะเปนผูเชาซ้ือไดตามหลักเกณฑที่บริษัทเงินทุนกําหนดเปนการทั่วไปในการประกอบกิจการ

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือตามปกติเพื่อมารับโอนสิทธิ และหนาที่ตามสัญญาเชาซ้ือได บริษัทเงินทุนตอง

ยินยอมใหผูเชาซ้ือโอนสิทธิ และหนาที่ตามสัญญาเชาซื้อ จะใชสิทธิบอกเลิกสัญญาเพื่อริบเงินที่ไดรับ

ชําระแลว และกลับเขาครอบครองรถยนตที่ใหเชาซ้ือไมได 

7.  กําหนดวิธีการชําระเงินกอนครบกําหนดชําระวาบริษัทเงินทุนจะใหสวนลดแกผูเชาซ้ือใน
กรณีที่ผูเชาซ้ือชําระเงินรายงวดทั้งหมดโดยที่ยังไมถึงกําหนดชําระกอนส้ินสุดสัญญาเชาซ้ือ 

8.  ปดประกาศหลักเกณฑที่แนนอนในการเรียกเก็บเงินที่ผูเชาซ้ือตองชําระคร้ังแรกทันทีที่ทํา
สัญญา ระยะเวลาในการใหเชาซ้ือ และเงื่อนไขการยึดรถยนตและริบเงินรายงวดที่ไดรับชําระแลวไวในที่

เปดเผยภายในสํานักงานทุกแหงของบริษัทที่ติดตอประชาชนทั่วไป 
 
5.  การใหเชาซ้ือรถยนตที่รับโอนมาจากบุคคลท่ัวไปนอกเหนือจากที่รับโอนจากผูประกอบ
กิจการจําหนายรถยนต 

ตามพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจเงินทุน ธุรกิจหลักทรัพย และธุรกิจเครดิตฟองซิเอร 

พ.ศ. 2522 กําหนดใหบริษัทเงินทุนใหเชาซ้ือเฉพาะสินคาที่บริษัทเงินทุนไดรับโอนกรรมสิทธิ์จากผูที่

ประกอบการในกิจการจําหนายสินคานั้นเทานั้น สงผลใหบริษัทเงินทุนไมสามารถใหเชาซ้ือรถยนตที่

ไดรับโอนกรรมสิทธิ์จากบุคคลทั่วไปได  ตอมาวันที่ 19 กุมภาพันธ 2545 ธนาคารแหงประเทศไทยได

ผอนปรนมาตรการ ดังกลาว โดยอนุญาตใหบริษัทเงินทุนสามารถใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตแก

ประชาชนทั่วไปได นอกเหนือจากที่ไดรับโอนกรรมสิทธิ์มาจากผูประกอบการที่จําหนายรถยนต โดย

รถยนตในที่นี้ใหหมายถึงรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน รถยนตนั่งเกิน 7 คนแตไมเกิน 12 คน หรือ
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รถยนตบรรทุกสวนบุคคลที่มีน้ําหนักรถไมเกินหนึ่งพันหกรอยกิโลกรัมซึ่งมิไดประกอบการขนสงเพื่อ

รับจางตามกฎหมายวาดวยการขนสงทางบก อยางไรก็ตามในการใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตที่รับ

โอนมาจากบุคคลทั่วไปจะตองไดรับการประกันภัยช้ันหนึ่งตลอดอายุสัญญาการใหเชาซื้อรถยนต

  
6.  อนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจใหเชาซ้ือ และใหเชาแบบลีสซ่ิง 

เดิมธนาคารพาณิชยสามารถดําเนินธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ และลีสซิ่ง ไดเฉพาะ

ทรัพยสินที่ไดรับโอนมาตามสัญญาการปรับปรุงโครงสรางหน้ี โดยเปนการใหเชาซื้อหรือใหเชาแบบลี

สซิ่ง โดยกําหนดระยะเวลาที่จะอนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจดังกลาวไดจนถึง วันที่ 31 

ธันวาคม 2547 โดยเงื่อนไขการใหสินเช่ือเชาซ้ือสําหรับลูกหนี้ประเภทนี้จะเขมงวดกวากรณีลูกหนี้ทั่วไป 

โดยการบอกเลิกสัญญาเชาซื้อจะทําไดตอเมื่อผูเชาซ้ือผิดนัดชําระสองงวดติดกันแตในปจจุบันตาม

แผนพัฒนาระบบสถาบันการเงิน (Financial Master Plan) อนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจ

ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ และลีสซิ่งได โดยมีผลบังคับใชเมื่อวันที่ 30 กันยายน 2547 โดยมีเนื้อหา

สาระสําคัญดังนี้ 

1.  ธนาคารพาณิชยที่จะประกอบธุรกิจดังกลาวตองมีฐานะการเงินและฐานะการดําเนินงาน
อยูในเกณฑดี  รวมทั้งใหความรวมมือกับทางการในการปฏิบัติตามนโยบายสถาบันการเงิน 1 รูปแบบ 

(One Presence) ของแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงิน  โดยธนาคารพาณิชยที่ประสงคจะประกอบ

ธุรกิจดังกลาวตองยื่นหนังสือแสดงความจํานงที่จะประกอบธุรกิจใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือ และลีสซิ่ง โดย

ไดรับอนุมัติจากคณะกรรมการของธนาคารพาณิชย โดยสงมาใหแกธนาคารแหงประเทศไทย 

2.  ธนาคารพาณิชยตองจัดทําแผนรองรับการประกอบธุรกิจที่เปนลายลักษณอักษรและไดรับ
อนุมัติจากคณะกรรมการ 

3.  ทรัพยสินที่ธนาคารพาณิชยสามารถใหเชาซื้อตองเปนสังหาริมทรัพยนอกจากนั้นการให
เชาทรัพยแบบลีสซิ่ง ตองเปนไปในลักษณะของสัญญาเชาทางการเงิน (Financial Lease)  

4.  ธนาคารพาณิชยตองจัดใหมีการประกันภัยทรัพยสินที่ใหเชาซื้อ หรือใหเชาแบบลีสซิ่ง โดย

ธนาคารพาณิชยเปนผูรับประโยชนตลอดอายุสัญญาเชา 

5.  ธนาคารพาณิชยสามารถประกอบธุรกิจใหเชาในลักษณะที่เปนการขาย และเชากลับคืน 

(Sale and Lease back) ไดโดยผูขายและเชากลับคืนตองเปนนิติบุคคล และทรัพยสินที่ใหเชาใน

ลักษณะดังกลาวตองไมเปนรถยนตนั่งสวนบุคคล 
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7. พระราชบัญญัติรถยนต  และพระราชบัญญัติการขนสงทางบก 
กรมการขนสงทางบกไดออกมาตรการจัดเก็บภาษีรถยนตประจําปที่คางชําระตาม

พระราชบัญญัติรถยนต (ฉบับที่ 12) พ.ศ. 2546 และพระราชบัญญัติการขนสงทางบก (ฉบับที่ 10) 

พ.ศ. 2546 ซึ่งมีผลบังคับใชเมื่อวันที่ 28 กรกฎาคม 2546 โดยกําหนดใหเจาของรถที่กรมการขนสงทาง

บกประกาศบัญชีรายช่ือพรอมทั้งหมายเลขทะเบียนรถยนตและจํานวนภาษีที่คางชําระไปทําการตกลง

กับนายทะเบียนเพื่อชําระภาษีที่คางชําระ โดย 

- เสียภาษีที่คางชําระตามจริง  แตถาภาษีที่คางชําระเกินกวา 3 ป ใหเสียเพียง 3 ป 

- ไดรับยกเวนเงินเพิ่ม 

- สามารถผอนชําระภาษีที่คางชําระไดตามหลักเกณฑ วิธีการ และเงื่อนไขที่นายทะเบียน

ประกาศ 

สงผลใหผูประกอบการที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือรถยนตซึ่งเปนเจาของกรรมสิทธิ์ตามสมุด

ทะเบียนอยูในขายตองเสียภาษีประจําปรถที่คางชําระตามพระราชบัญญัติดังกลาวดวย  โดยสมาคม

ธุรกิจเชาซ้ือไทยไดดําเนินการเจรจากับกรมการขนสงทางบกเก่ียวกับการจายชําระภาษีดังกลาว ซึ่ง

สามารถแบงกลุมของรถยนตออกเปน 3 กลุม ดังกลาวคือ 

1. รถยนตที่ยังอยูภายใตสัญญาเชาซ้ือ 

2. รถยนตที่ผูเชาซ้ือจายชําระคาเชาซ้ือทั้งหมดแลวแตยังไมไดโอนกรรมสิทธิ์ 
3. รถยนตที่ฐานขอมูลของกรมขนสงทางบกไมตรงกันกับผูประกอบการ  เนื่องจาก

ฐานขอมูลของกรมขนสงทางบกเปนการรับโอนมาจากกรมตํารวจซึ่งสัญญาบางสัญญาอาจมี

ระยะเวลายาวนานกวา 20 ป จึงทําใหขอมูลดังกลาวตองทําการตรวจสอบความถูกตองตอไป 

ปจจุบันบริษัทที่ใหบริการสินเช่ือเชาซื้อรถยนตบางบริษัทไดยินยอมจายชําระภาษีคงคาง

ดังกลาวแลว  แตบางบริษัทที่เปดดําเนินกิจการมาเปนระยะเวลานานทําใหมีสัญญาเชาซ้ือคงคางเปน

จํานวนมากยังไมยินยอมจายชําระคาภาษีดังกลาว ทําใหผูประกอบการตองเจรจาหรือดําเนินการตาม

ข้ันตอนของกฎหมายตอไป 

 
ผลดี และผลเสียของธุรกิจที่ใหบริการสินเชื่อเชาซ้ือรถยนต 
ผลดี 

1.  ธุรกิจที่ใหบริการสินเช่ือเชาซ้ือชวยแกปญหาการขาดแคลนเงินทุนของผูประกอบการ ใน
กรณีผูประกอบการมีความจําเปนตองซื้อทรัพยสินมาใชในกิจการ  ผูประกอบการสามารถใชบริการ

สินเช่ือเชาซื้อได โดยนําเงินทุนที่มีอยูอยางจํากัดมาหมุนเวียนในการดําเนินกิจการได แทนการจายเงิน

กอนในการจัดซื้อทรัพยสิน 
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2.  สามารถกําหนดคาเชาซื้อในแตละงวดไดอยางชัดเจน  แตกตางจากการกูยืมเงินมาซ้ือ

ทรัพยสินที่ไมสามารถกําหนดคาเชาซ้ือในแตละงวดไดอยางชัดเจน เนื่องจากอัตราดอกเบ้ียในตลาดมี

การเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 

3.  ผูเชาซ้ือไมจําเปนตองมีสินทรัพยมาคํ้าประกัน  แตกตางจากการกูยืมเงินที่ตองใช

อสังหาริมทรัพยมาเปนหลักทรัพยคํ้าประกัน 

4.  ผูใชบริการสินเชื่อเชาซ้ือจะเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในทรัพยสินตอเมื่อชําระเงินคางวดครบ
กําหนดตามสัญญาเชาซ้ือ 

5.  ธุรกิจเชาซ้ือทําใหผูประกอบการมีสัดสวนหน้ีสินตอสวนของผูถือหุนตํ่า เนื่องจากการเชา

ซื้อไมใชหนี้สิน แตจัดอยูในสวนของสินทรัพย สงผลใหอัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุน (D/E Ratio) 

ตํ่า และวงเงินเครดิตของผูเชาซ้ือไมเปล่ียนแปลง 

 

ขอเสีย 

1.  บางคร้ังตนทุนการเชาซื้ออาจสูงกวาดอกเบ้ียการกูยืมเงินเพื่อมาซ้ือทรัพยสินเอง ในกรณี
อัตราดอกเบ้ียทองตลาดตํ่ากวาอัตราดอกเบ้ียที่ระบุในสัญญาเชาซ้ือ 

2.  หากกิจการมีเงินทุนเพียงพออยูแลว และมิไดนําเงินมาใชใหเกิดประโยชน การซื้อ

ทรัพยสินจะมีประโยชนมาการการเชาซ้ือ เนื่องจากมีตนทุนที่ตํ่ากวา 

3.  การเชาซ้ือรถยนตโดยสารที่มีที่นั่งไมเกิน 10 ที่นั่ง ไมสามารถนํามาหักภาษีซื้อในระบบ

ภาษีมูลคาเพิ่มได 

4.  ความเสี่ยงจากการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีสําหรับทรัพยสินบางประเภทที่มีการ
เปล่ียนแปลงเทคโนโลยีที่เร็วมาก เชน  เคร่ืองใชไฟฟา เคร่ืองคอมพิวเตอร และเคร่ืองมือส่ือสาร 
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การคํานวณอัตราดอกเบี้ยเชาซ้ือ 
อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถยนตที่ผูประกอบการคํานวณอัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถยนตจะเปนอัตรา

ดอกเบ้ียคงที่ (Flat rate) จากตัวอยาง รถยนต HONDA ACCORD ราคา 1,500,000 บาท ดาวน 25% 

อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถยนตรอยละ 5 ตอป ระยะเวลา 60 งวด ผูเชาซ้ือตองจายชําระคางวดงวดละ โดย

อัตราดอกเบ้ียคงที่จะไมมีการลดเงินตน ลดดอกเบ้ีย ตามการจายชําระเหมือนการกูยืมเงินจากสถาบัน

การเงิน  

 

วิธีการคํานวณ  
 

ราคารถยนต 1,500,000.00 บาท 

เงินดาวน 25%    375,000.00 บาท 

ยอดจัดเชาซ้ือรถยนต 1,125,000.00 บาท 

ผอนเงินตน (60 งวด) งวดละ      18,750.00 บาท 

ดอกเบ้ีย 5 ป (รอยละ 5 ตอป) 281,250.00 บาท 

ดอกเบ้ียตองวด (60 งวด) งวดละ 4,687.50 บาท 

คางวดที่ตองผอนชําระ (เงินตน+ดอกเบ้ีย) 23,437.50 บาท 

คางวดที่ตองชําระ (รวมภาษีมูลคาเพิ่ม) 25,079.00 บาท 
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ชื่อ  ชื่อสกุล นายนนัทกร  กําไรประเสริฐกุล 

วันเดือนปเกิด 16  เมษายน  2523 

สถานที่เกิด จังหวัดปทุมธานี 

สถานที่อยูปจจุบัน 29/13 หมู 2 ต. ลําผักกูด ถ. รังสิต-นครนายก อ. ธัญบุรี 

 ปทุมธาน ี12110 
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                   พ.ศ. 2542 ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ป.ว.ช.) 
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