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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด  

สาขาขอนแก่น

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE THE CREDIT CAR LEASING 

OF KASIKORNTHAI LEASING CO. LTD., KHON KAEN BRANCH

สุชานันท์ จันทรา 1

ธีระ ฤทธิรอด 2

เทพฤทธิ์ ตุลาพิทักษ์ 3

บทคัดย่อ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ 2) ศกึษา
สภาพแวดล้อมของธุรกิจสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น และ 3) กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดสิน
เชื่อเช่าซื้อรถยนต์บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น โดยใช้การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน 
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคาม จากผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อกับบริษัทให้บริการสินเชื่อ
เช่าซื้อตามที่พนักงานขายประจ�าโชว์รูมและตัวแทนจ�าหน่ายแนะน�า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ ได้แก่ 
อัตราดอกเบี้ย เงินดาวน์ ระยะเวลาในการผ่อนช�าระ และความรวดเร็วในการพิจารณาสินเชื่อ หลังจากนั้นท�าการวิเคราะห์ TOWS 
Matrix ท�าให้ได้กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดการปล่อยสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ บรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขาขอนแก่น จ�านวน 
5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 ครอบครัวตัวเค (K Family) โครงการที่ 2 ตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์พิเศษ (Special Dealer) โครงการ
ที่ 3 ทีมแกร่งแรงเกินร้อย (Power of Team) โครงการที่ 4 พบปะสังสรรค์ (Exclusive Meeting) โครงการที่ 5 คุณขอมาเราจัดให้ 

(Your Request) ใช้งบประมาณในการด�าเนินโครงการ จ�านวน 454,050 บาท

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด

Abstract

 This study objectives was to 1) Study of behavior and factors that affect to the decision making in using 
hire-purchase service for cars. 2) Study the environmental of hire-purchase for car business of Kasikorn Thai  
Leasing Co., Ltd., Khon Kaen branch, and 3) Marketing strategy to increase the volume of hire-purchase for car of 
Kasikorn Thai Leasing Co., Ltd., Khon Kaen branch by analyzed general environment, analyzed competitiveness 
status and used SWOT analysis (Strength, Weakness, Opportunity and Threat). The study found that clients  
decided to use hire-purchase service with leasing companies as recommended by sale staffs, at the show room, 
and agents. Factors that affect to the decision making in using hire-purchase service for car were interest rate, 
down payment, period of installment and promptness of the loan approval process. After that, used TOWS 
Matrix to work out for right marketing strategy to increase volume of hire-purchase for car of Kasikorn Thai  
Leasing Co., Ltd., Khon Kaen branch with 5 projects which 1st project was K family, 2nd project was Special 
Dealer, 3rd project was Power of Team, 4th project was Exclusive Meeting and 5th project was Your Request. The 

budget for the operation was 454,050 Baht.

Keywords: Marketing strategy, Credit car leasing, Kasikorn Thai Leasing Co., Ltd.,
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บทน�ำ 

 ตลาดสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์เป็นตลาดที่มีการแข่งขันอย่างรุนแรง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ท�าก�าไรได้มาก ดัง

นั้นธนาคารพาณิชย์รายใหญ่หลายรายจึงหันมาด�าเนินธุรกิจสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์และทุ่มทุนในการแข่งขันอย่างดุ

เดือด สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ในปี พ.ศ. 2557 มีการชะลอตัวอย่างต่อเนื่อง จากปัจจัยโครงการรถคันแรกที่ท�าให้เกิด

แรงซือ้ล่วงหน้าจ�านวนมาก และยงัส่งผลกระทบท�าให้ตลาดรถยนต์มอืสองมรีาคาต�า่ลง โดยเฉพาะรถยนต์ขนาดเลก็

และขนาดกลางที่จับกลุ่มลูกค้าเดียวกับผู้ซื้อในโครงการรถคันแรก นอกจากนี้ยังมีปัจจัยลบจากปัญหาหนี้ครัวเรือน

ที่มีอยู่เดิม ค่าครองชีพที่เพิ่มสูงขึ้น ซึ่งส่งผลต่อก�าลังซื้อของประชาชน ในขณะที่รายได้ที่ลดลงในกลุ่มเกษตรกรที่

เผชิญกับปัญหาราคาผลผลิตตกต�่า โดยเฉพาะข้าวและยางพารา จึงส่งผลต่อยอดขายรถยนต์เพื่อการพาณิชย์ 

ประกอบกับสถาบันการเงินเองก็เพิ่มความเข้มงวดในการปล่อยสินเชื่อมากขึ้นเพื่อลดปัญหาหนี้เสีย จึงกดดันให้

สถานการณ์ตลาดรถยนต์ในประเทศยงัคงอยูใ่นภาวะทีช่ะลอตวัอย่างรนุแรงต่อเนือ่ง ปัจจยัส�าคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ในซือ้รถยนต์ใหม่ในขณะนีค้อื ปัจจยัทางด้านเศรษฐกจิ โดยเฉพาะเรือ่งก�าลงัซือ้ ความกงัวลต่อความสามารถในการ

ช�าระ ภาระค่าครองชพีที่สงูขึน้ ขณะทีน่โยบายกระตุน้เศรษฐกจิตา่งๆ ของรฐับาล โดยเฉพาะการสรา้งงานและการ

ลงทุนในระบบสาธารณูปโภคต่างๆ เริ่มมีการพัฒนาเป็นรูปธรรมมากขึ้น รวมถึงการพัฒนาเขตเศรษฐกิจพิเศษ การ

เปิดเสรทีางการค้าภายใต้กรอบ AEC น่าจะส่งผลให้เกดิการขยายตวัทางเศรษฐกจิในส่วนภมูภิาคมากขึน้ ย่อมท�าให้

ความต้องการรถยนต์ใหม่ประเภทต่างๆ เพิ่มสูงขึ้น [1] 

 บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด (Kasikorn Leasing Co., Ltd.: KLeasing) เป็นธุรกิจ 1 ใน 5 กิจการใน

เครอืธนาคารกสกิรไทย จ�ากดั (มหาชน) เริม่เปิดด�าเนนิการเมือ่วนัที ่8 สงิหาคม 2548 เพือ่ให้บรกิารสนิเชือ่ประเภท

เช่าซื้อแก่ลูกค้าบุคคลและนิติบุคคล อาทิ สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์กสิกรไทย สินเชื่อเพื่อผู้แทนจ�าหน่ายรถยนต์กสิกร

ไทย สินเชื่อสัญญาเช่าทางการเงินกสิกรไทย และสินเชื่อรถช่วยได้กสิกรไทยโดยมี ธนาคารกสิกรไทย จ�ากัดมหาชน 

(KBank) เป็นผู้ถือหุ้นใหญ่ ร้อยละ 99.99 จากผลประกอบการของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด ในมี พ.ศ. 2557 

ที่ผ่านมาจะเห็นได้ว่ายอดสินเชื่อเช่าซื้อของของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด ลดลงและยอดสินเชื่อไม่ถึงเป้าหมาย

ทีต่ัง้ไว้ รวมทัง้คูแ่ข่งในธรุกจิทีม่หีลายราย ได้แก่ บรษิทั โตโยต้าลสีซิง่ จ�ากดั บรษิทั ไทยพาณชิย์ลสีซิง่ จ�ากดั บรษิทั 

ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั ธนาคารธนชาต จ�ากดั(มหาชน) บรษิทั อยธุยา แคปปิตอล ออโต้ ลสีซิง่ จ�ากดั(มหาชน) บรษิทั 

ทิสโก้ลีสซิ่งจ�ากัด ธนาคารเกียรตินาคิน จ�ากัด (มหาชน) ท�าให้การแข่งขันมีความรุนแรงขึ้น

จากสินเชื่อเช่าซื้อของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด ที่ลดลงและไม่ถึงเป้าหมายที่ตั้งไว้ จึงสนใจที่จะศึกษา 

พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ [2] สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ ศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจ [4] 

สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น เพื่อกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อเช่า

ซื้อรถยนต์ของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น 

 

วัตถุประสงค ์

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์

 2. เพือ่ศกึษาสภาพแวดล้อมของธรุกจิสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ บรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขาขอนแก่น

 3. เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขา

ขอนแก่น
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วิธีด�ำเนินงำน 

 1. กำรศึกษำพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเชื่อเช่ำซื้อรถยนต์

  การศึกษานี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 4 

กลุ่ม คือ   กลุม่ที ่1 ลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิารสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ของบรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขาขอนแก่น 

จ�านวน 15 ราย ค�าถามที่ใช้ คือ 

  1.  ปัจจัยใดที่ท�าให้ท่านต้องการใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์กับบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด 

สาขาขอนแก่น 

  2.  ในการได้เปรียบการใช้บริการที่บริษัทอื่น ท่านคิดว่าข้อดีในการใช้บริการด้านสินเชื่อเช่าซื้อ

รถยนต์ของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น คืออะไร

  3.  เมือ่เปรยีบเทยีบกบัการใช้บรกิารทีบ่รษิทัอืน่ ท่านคดิว่าของบรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขา

ขอนแก่น มีจุดเด่น จุดด้อยอะไรบ้าง 

  4.  สิ่งที่ท่านคาดหวังกับการให้บริการของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น คืออะไร

  5.  สิ่งที่ท�าให้ท่านอยากกลับบริการของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น อีก คืออะไร

  กลุ่มที่ 2 ลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขา

ขอนแก่น จ�านวน 15 ราย ค�าถามที่ใช้ คือ

  1.  ปัจจัยใดที่มีความส�าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการด้านสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์

  2.  ในปัจจุบันรถยนต์ของท่านใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์กับบริษัทใด

  3. สาเหตุที่ท่านใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์เพราะเหตุใด

  4.  ท่านรู้จักบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น หรือไม่ ถ้ารู้จัก รู้จากสื่อใด

  กลุ่มที่ 3 ดีลเลอร์หรือตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์ จ�านวน 15 ราย ค�าถามที่ใช้ คือ

  1.  ปัจจยัใดในการตดัสนิใจของดลีเลอร์หรอืตวัแทนจ�าหน่ายรถยนต์ทีจ่ะส่งลกูค้าเข้ามาขอสนิเชือ่

เช่าซื้อรถยนต์กับบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย สาขาขอนแก่น

  กลุ่มที่ 4 พนักงานขายรถยนต์ จ�านวน 15 ราย ค�าถามที่ใช้ คือ 

  1.  ปัจจยัใดในการตดัสนิใจของพนกังานขายทีจ่ะส่งลกูค้าเข้ามาขอสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์กบับรษิทั 

ลีสซิ่งกสิกรไทย สาขาขอนแก่น

  หลงัจากนัน้น�าข้อมลูจากการสมัภาษณ์มาจดัประเดน็และพรรณนาข้อมลูพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีล

ต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์

 2. กำรศึกษำสภำพแวดล้อมของธุรกิจสินเชื่อเชำ่ซื้อรถยนต์ บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ำกัด สำขำ

ขอนแก่น

  การศกึษานีเ้ป็นการศกึษาเชงิคณุภาพ ท�าการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่าง 4 กลุม่

  กลุ่มที่ 1 ผู้บริหาร ได้แก่

  1.  สภาพการแข่งขนัในธรุกจิสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ของบรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขาขอนแก่น 

เป็นอย่างไร และมีการแข่งขันด้านใดบ้าง

  2.  ความสามารถในการแข่งขนัในธรุกจิด้านสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ของบรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั 

สาขาขอนแก่น เป็นอย่างไร
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  3.  แนวโน้มการใช้บรกิารของลกูค้าในด้านสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ของบรษิทั ลสี ซิง่กสกิรไทย จ�ากดั 

สาขาขอนแก่น ที่ผ่านมาเป็นอย่างไร และในอนาคตจะมีการใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ไปในทิศทางใด

  4.  สาเหตุและผลกระทบที่เกิดขึ้นในการให้บริการด้านสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์มีด้านใดบ้าง

  5.  ธุรกิจเช่าซื้อรถยนต์ของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น มีเป้าหมายหรือกลยุทธ์

ในการรองรับการแข่งขันที่รุนแรงระหว่างบริษัทอย่างไร

  6.  กลยุทธ์ที่บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น คิดว่า สามารถสร้างความได้เปรียบกว่า

บริษัทอื่นมีอะไรบ้าง

  7.  สภาพการแข่งขันด้านสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด ขอนแก่น ใน

อนาคตจะเป็นอย่างไร

  กลุ่มที่ 2 ดีลเลอร์หรือตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์ ได้แก่

  1.  สภาพธุรกิจการจ�าหน่ายรถยนต์ในปัจจุบันเป็นอย่างไร

  2.  คู่แข่งขันของดีลเลอร์หรือตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์เป็นอย่างไรบ้าง มีคู่แข่งขันมากน้อยเพียงใด

  3.  แนวโน้มด้านการท�าธุรกิจระหว่างบริษัทกับดีลเลอร์หรือตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์เป็นอย่างไร

  4.  ท่านมีความคิดเห็นว่าการเป็นคู่ค้าของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย มีจุดเด่น หรือจุดด้อยย่างไร

  5.  สิง่ทีด่ลีเลอร์หรอืตวัแทนจ�าหน่ายรถยนต์ต้องการทีจ่ะให้บรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย เข้ามาให้ความ

ช่วยเหลืออะไรบ้าง

  กลุ่มที่ 3 พนักงานขายรถยนต์ ได้แก่

  1.  สภาพธุรกิจการจ�าหน่ายรถยนต์ในปัจจุบันเป็นอย่างไร

  2.  คู่แข่งขันของบริษัทที่มาให้บริการด้านสินเชื่อ มีคู่แข่งขันมากน้อยเพียงใด

  3.  แนวโน้มด้านการท�าธุรกิจระหว่างบริษัทกับดีลเลอร์หรือตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์เป็นอย่างไร

  4.  ท่านมีความคิดเห็นว่าการเป็นคู่ค้าของบริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย มีจุดเด่น หรือจุดด้อยอย่างไร

  5.  สิ่งที่พนักงานขายต้องการที่จะให้บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย เข้ามาให้ความช่วยเหลืออะไรบ้าง

  หลังจากนั้นน�าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาจัดประเด็น เพื่อท�าการวิเคราห์สิ่งแวดล้อมทั่วไปของใน

การด�าเนินธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม

 3. กำรก�ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อเช่ำซื้อรถยนต์บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ำกัด 

สำขำขอนแก่น

  จากผลการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป สภาพแวดล้อมการแข่งขนั สิง่แวดล้อมภายนอกและภายใน 

จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม น�ามาวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ (TOWS Matrix) [4] เพือ่ก�าหนดกลยทุธ์

การตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น

ผลกำรวิจัย

 1. ผลกำรศึกษำพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเชื่อเช่ำซื้อรถยนต์

  จากผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าที่ต้องการซื้อรถยนต์และมีความต้องการใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อ พบ

ว่า ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อกับบริษัทให้บริการสินเชื่อเช่าซื้อตามที่พนักงานขายประจ�าโชว์รูมและตัวแทน

จ�าหน่ายแนะน�า โดยเลอืกใช้บรกิารสนิเชือ่เช่าซือ้จากบรษิทัธนชาต ิทสิโก้ กรงุศรฯี ไทยพาณชิย์ เนือ่งจากเป็นบรษิทั 

ทีม่ชีือ่เสยีง มคีวามน่าเชือ่ถอื ได้แก่ มรีะยะเวลาให้ผ่อนนานกว่าทีอ่ืน่ มโีปรโมชัน่อาชพีโดยตรง มกีารพจิารณาอนมุตัิ
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รวดเร็ว วงเงินสูง ดอกเบี้ยต�่า เป็นต้น

  ส่วนตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์ และพนักงานขายรถยนต์มีพฤติกรรมในการใช้บริการสินเชื่อ โดย

พิจารณาจากความต้องการของลูกค้า เช่น ลูกค้าต้องการผ่อนนาน หรือดอกเบี้ยถูก ความรวดเร็วในการอนุมัติ ดู

จากประวัติทางการเงิน อาชีพ และลูกค้ามีบัญชีกับธนาคารไหน เมื่อพิจารณาเบื้องต้นแล้วพนักงานเห็นว่าลูกค้า

เหมาะสมกับการยื่นขอสินเชื่อเช่าซื้อกับบริษัทใด ที่จะพิจารณาอนุมัติสินเชื่อให้กับลูกค้าด้วยความรวดเร็ว เงื่อนไข

เอกสาร และการตรวจสอบลกูค้าไม่ยุง่ยาก พนกังานขายจะยืน่ขอสนิเชือ่เช่าซือ้กบับรษิทันัน้ๆ เนือ่งจากหากพนกังาน

ส่งลูกค้าให้บริษัทใด แล้วการอนุมัติสินเชื่อล่าช้า ลูกค้าอาจเปลี่ยนใจไม่เอารถ ถึงท�าให้พนักงานขายไม่มียอดขาย 

อกีประการหนึง่ทีม่คีวามส�าคญัในการเลอืกยืน่เอกสารขอใช้บรกิารเช่าซือ้รถยนต์ หรอืแนะน�าให้ลกูค้าเลอืกใช้บรกิาร

กบับรษิทัให้บรกิารเช่าซือ้รถยนต์กบับรษิทัใด กค็อื ความสมัพนัธ์ทีด่รีะหว่างพนกังานขายกบัพนกังานบรษิทัเช่าซือ้ 

เห็นได้ว่าพนักงานขายให้ความส�าคัญกับการให้ความช่วยเหลือด้านเอกสารของลูกค้า รวมทั้งค่าคอมมิชชั่นที่ได้รับ

  ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ ด้านผลติภณัฑ์ ได้แก่ ผูซ้ือ้รถยนต์ให้ความ

ส�าคญักบัชือ่เสยีง และความน่าเชือ่ถอืของบรษิทัเช่าซือ้ ซึง่บรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั เป็นบรษิทัในเครอื ธนาคาร

กสิกรไทย ท�าให้มีความน่าเชื่อถือ และมีความมั่นคงทางการเงิน ในส่วนผลิตภัณฑ์อื่นๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก

ใช้บริการเช่าซื้อรถยนต์ คือ วงเงินดาวน์ และระยะเวลาในการผ่อนช�าระ การไม่พ่วงการท�าประกันชีวิตเมื่อขอสิน

เชื่อเช่าซื้อรถยนต์ นอกจากนี้ยังมีบริการที่ครบถ้วน เช่น ปิดบัญชี โอนเล่มทะเบียนรถยนต์ ต่อภาษีรถยนต์ ด้าน

ราคา ได้แก่ ยอดจดัสนิเชือ่ วงเงนิดาวน์ อตัราดอกเบีย้ ค่างวดทีผ่่อนช�าระรายเดอืน ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิาร

สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ได้แก่ สะดวกในการติดต่อ ช�าระค่างวดได้สะดวกหลายช่องทาง 

เช่น ผ่านเคาน์เตอร์ธนาคารกสิกรไทย ซึ่งมีจ�านานสาขาครอบคลุมทุกพื้นที่ ผ่านช่องทาง Kmobile Banking หรือ

ผ่านช่องทาง KLeasing on Mobile เคาน์เตอร์เซอร์วสิ และผ่านธนาคารพาณชิย์อืน่ๆ ได้ เช่น ธนาคารไทยพาณชิย์ 

ธกส. ธนาคารกรุงไทย ธนาคารกรุงศรีอยุธยา เป็นต้น รวมทั้งให้ความส�าคัญกับการมีเจ้าหน้าที่บริการเพียงพอ มี

เจ้าหน้าที่มารับและลงลายมือเอกสารนอกสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีเจ้าหน้าที่การตลาดมานั่งอยู่

ที่โชว์รูมมีการให้ค�าปรึกษาได้กับลูกค้า การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับโชว์รูมในโอกาสส�าคัญๆ มีการช่วยสนับสนุน

ทางการตลาดและการออกบูทนอกสถานที่ และมีค่าคอมมิชชั่นให้กับตัวแทนจ�าหน่ายและพนักงานขาย บริษัทให้

บรกิารสนิเชือ่เช่าซือ้มกีารช่วยสนบัสนนุทางการตลาด และจดับทูนอกสถานที ่ด้านกระบวนการ ได้แก่ ขัน้ตอนการ

พิจารณาอนุมัติมีความรวดเร็ว เอกสารในการยื่นขอไม่ซับซ้อน การแจ้งผลการอนุมัติให้ลูกค้าทราบ มีเจ้าหน้าที่สิน

เชือ่ช่วยพนกังานขาย ตามเอกสารจากลกูค้า และการค�า้ประกนัโดยบคุคลในครอบครวั ไม่จ�าเป็นต้องให้ข้าราชการ

เป็นผู้ค�้าประกัน และการบริการดีมีมาตรฐาน ด้านพนักงาน ได้แก่ เจ้าหน้าที่การตลาดของทางลีสซิ่งกสิกรไทย มี

ความใส่ใจในการให้ค�าแนะน�า และรายละเอยีดในการขอสนิเชือ่ทัง้ก่อนและหลงัการอนมุตัสินิเชือ่เช่าซือ้รถยนต์ เจ้า

หน้าที่การตลาดมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีประสบการณ์ท�างานสูง พนักงานบริการดี มีความสุภาพ พนักงาน

ยิ้มแย้ม ให้เกียรติลูกค้า ไม่แสดงกิริยาดูถูกหรือร�าคาญลูกค้าเวลาถามข้อมูล เจ้าหน้าที่มีความเป็นมืออาชีพ ท�างาน

รวดเรว็และวเิคราะห์ลกูค้าได้ด ีและด้านหลกัฐานทางกายภาพ ได้แก่ พนกังานสนิเชือ่มเีครือ่งมอืในการอ�านวยความ

สะดวกในการท�างาน ช่วยให้การส่งข้อมูลเพื่อพิจารณาสินเชื่อมีความรวดเร็วยิ่งขึ้น

 2. สภำพแวดล้อมของธุรกิจสินเชื่อเช่ำซื้อรถยนต์ บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ำกัด สำขำขอนแก่น

  จากผลการศกึษา พบว่า สภาพแวดล้อมทัว่ไปของบรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขาขอนแก่น สภาพ

แวดล้อมด้านการเมอืงและกฎหมายส่งผลกระทบด้านลบเนือ่งจากการกระตุน้ความต้องการซือ้รถยนต์ล่วงหน้า จาก

นโยบายของรัฐบาลที่มีการสนับสนุนให้ประชาชนซื้อรถยนต์คันแรก โดยการคืนภาษีเมื่อซื้อรถยนต์คันแรก ในช่วง 
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ปี 2554 – 2555 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกจิส่งผลกระทบด้านลบ เนือ่งจากสภาพเศรษฐกจิอยูใ่นช่วงหดตวั สภาพ

แวดล้อมด้านสงัคมและวฒันธรรมส่งผลกระทบด้านบวก เนือ่งจากรถยนต์ยงัเป็นอกีหนึง่ปัจจยัทีจ่�าเป็นในชวีติประจ�า

วัน ใช้เป็นยานพาหนะในการเดินทางไปยังสถานที่ต่างๆ สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีส่งผลกระทบด้านบวก 

เนื่องจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในปัจจุบันมีการเน้นการประหยัดพลังงานมากขึ้น มีการน�านวัตกรรมใหม่ๆ 

เข้ามาใช้ ท�าให้ผู้บริโภคมีการตื่นตัว สภาพแวดล้อมด้านกายภาพส่งผลกระทบด้านบวก เนื่องจากที่ตั้งของจังหวัด

ขอนแก่นนบัเป็นชยัภมูทิีด่ ีเนือ่งจากทีต่ัง้เป็นศนูย์กลางของภมูภิาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื เป็นศนูย์กลางทางเศรษฐกจิ 

การศึกษา ศูนย์กลางราชการ และการรักษาพยาบาล ท�าให้ประชาชนมีการย้ายเข้ามาอยู่ในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น

เพิ่มขึ้น

  ผลการวิเคราะห์อุตสาหกรรมของธุรกิจสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ พบว่า การแข่งขันธุรกิจเดียวกันมีการ

แข่งขันกันในระดับรุนแรงมาก เนื่องจากมีจ�านวนผู้ให้บริการเช่าซื้อรถยนต์หลายราย อ�านาจการต่อรองของลูกค้า

อยูใ่นระดบัสงู อ�านาจการต่อรองของซพัพายเออร์อยูใ่นระดบัสงู ภาวะคกุคามจากการเข้ามาของผูป้ระกอบการราย

ใหม่อยู่ในระดับต�่า และภาวะคุกคามจากการมีสินค้าและบริการอื่นทดแทนอยู่ในระดับต�่า

  ผลการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม พบว่า บรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ากดั สาขา

ขอนแก่น และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) ดังแสดงในตารางที่ 1 

 3. กลยทุธ์กำรตลำดเพือ่เพิม่ยอดสนิเชือ่เช่ำซือ้รถยนต์บรษิทั ลสีซิง่กสกิรไทย จ�ำกดั สำขำขอนแก่น

  จากผลการศึกษาท�าให้ได้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดการปล่อยสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ บริษัท 

ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 ครอบครัวตัวเค (K Family) โครงการที่ 2 

ตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์พิเศษ (Special Dealer) โครงการที่ 3 ทีมแกร่งแรงเกินร้อย (Power of Team) โครงการ

ที่ 4 พบปะสังสรรค์ (Exclusive Meeting) โครงการที่ 5 คุณขอมาเราจัดให้ (Your Request) 

สรุป 

 จากผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อกับบริษัทให้บริการสินเชื่อเช่าซื้อตามที่พนักงาน

ขายประจ�าโชว์รูมและตัวแทนจ�าหน่ายแนะน�า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ ได้แก่ 

อัตราดอกเบี้ย เงินดาวน์ ระยะเวลาในการผ่อนช�าระ และความรวดเร็วในการพิจารณาสินเชื่อ หลังจากนั้นท�าการ

วิเคราะห์ TOWS Matrix ท�าให้ได้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดการปล่อยสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ บริษัท ลีสซิ่ง

กสิกรไทย จ�ากัด สาขาขอนแก่น จ�านวน 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 ครอบครัวตัวเค (K Family) โครงการที่ 2 

ตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์พิเศษ (Special Dealer) โครงการที่ 3 ทีมแกร่งแรงเกินร้อย (Power of Team) โครงการ

ที่ 4 พบปะสังสรรค์ (Exclusive Meeting) โครงการที่ 5 คุณขอมาเราจัดให้ (Your Request) ใช้งบประมาณใน

การด�าเนินโครงการ จ�านวน 454,050 บาท ด�าเนินโครงการแล้วคาดว่ายอดสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์เป็นไปตามที่เป้า

หมายก�าหนด

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาพบว่า ตัวแทนจ�าหน่าย พนักงานขาย และลูกค้าต่างให้ความส�าคัญกับเจ้าหน้าที่การตลาด

ต้องมีความสัมพันธ์อันดีกับตัวแทนจ�าหน่าย พนักงานขาย และลูกค้า ดังนั้น บริษัท ลีสซิ่งกสิกรไทย จ�ากัด สาขา

ขอนแก่น ควรมีการย�้าและเน้นให้พนักงานให้ความส�าคัญกับการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับตัวแทนขายและลูกค้า
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ตำรำงที่ 1  ผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix 

ปัจจัยภำยใน

ปัจจัยภำยนอก

จุดแข็ง

1. ชือ่เสยีงของบรษิทั และความมัน่คง

ทางการเงิน

2. อัตราดอกเบี้ยเช่าซื้อต�่ากว่าคู่แข่ง

3. ไม่ผกูมดัการเช่าซือ้พ่วงประกนัชวีติ 

4. ทีมผู ้บริหารและพนักงานระดับ

ปฏิบัติการ มีความรู้ความสามารถ

5. ไม่เน้นเรื่องผู้ค�้าประกัน

6. มีความสัมพันธ ์ที่ดีกับตัวแทน

จ�าหน่ายรถยนต์มายาวนาน

7. ลูกค้าสามารถนัดท�าสัญญาหรือ

ด�าเนินการเรื่องเอกสารต่างๆ กับเจ้า

หน้าที่การตลาดนอกสถานที่

จุดอ่อน

1. เป็นบริษัทหน้าใหม่ในวงการธุรกิจสิน

เชื่อเช่าซื้อรถยนต์ 

2. มีการระมัดระวังและความเข้มงวดใน

การปล่อยสินเชื่อเช่าซื้อมากขึ้น 

3. การอนุมัติสินเชื่อล่าช้า 

4. มีแคมเปญไม่หลากหลายเมื่อเทียบกัน

คู่แข่ง

5. เจ้าหน้าที่การตลาดมีไม่เพียงพอต่อ

จ�านวนโชว์รูมรถ 

6. มีระยะเวลาการผ่อนช�าระกว่าคู่แข่ง

7. เจ้าหน้าที่การตลาดขาดเครื่องมือด้าน

เทคโนโลยีที่ช่วยรองรับการท�างาน 

โอกำส

1. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีช่วยความ

สะดวกในด้านการช�าระเงิน 

3. การเทคโนโลยีที่ทันสมัยท�าให้สามารถเรียก

ข้อมูลออนไลน์ทุกสาขาทั่วประเทศ 

4. ความต้องการจัดแคมเปญร่วมกันของ

ตัวแทนจ�าหน่ายรถยนต์

5. รถยนต์มีความส�าคัญใช้เป็นยานพาหนะใน

การคมนาคมขนส่ง

6. จงัหวดัขอนแก่นเป็นศนูย์กลางเศรษฐกจิ การ

ศึกษา ศูนย์กลางราชการ และประชาชนมีการ

ย้ายเข้ามาอยู่เพิ่มขึ้น

กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 

กลยุทธ์จัดหนัก

โครงการที ่1 ครอบครวัตวัเค (KLeas-

ing Family)

โครงการที่ 2 ดีลเลอร์พิเศษ (Special 

Dealer)

โครงการที่  3 คุณขอมาเราจัดให้  

(Your Request)

กลยุทธ์เชิงปรับ (WO Strategy)

กลยุทธ์ KL เปะเวอร์!!!!

โครงการที่ 4 ทีมแกร่งแรงเกินร้อย 

(Power of Team)

ภำวะคุกคำม

1. จ�านวนคู่แข่งในธุรกิจสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์มี

จ�านวนมาก มีการแข่งขันสูงขึ้น

2. ผลจากนโยบายรถยนต์คันแรก ท�าให้ลูกค้า

ไม่สามารถเปลี่ยนรถยนต์คันใหม่ได้ เนื่องจาก

ติดสัญญาการครอบครองรถ 5 ปี 

3. อ�านาจการต่อรองของลูกค้าอยู่ในระดับสูง

4. เศรษฐกจิอยูใ่นช่วงหดตวั ส่งผลประชาชนยงั

มีความระมัดระวังในการใช้จ่ายมากขึ้น

กลยุทธ์เชิงรับ

กลยุทธ์ลูกค้ำสัมพันธ์

โครงการที่ 5 พบปะสังสรรค์ (Exclu-

sive Meeting)

กลยุทธ์เชิงเปลี่ยน 

-


