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• เริ่มป ี2567 ค่ายรถสว่นใหญต่า่งเรง่ท ากลยทุธร์าคาเพือ่เพิม่ยอดขายและ
ส่วนแบ่งการตลาด โดยเฉพาะกลุ่มที่ยอดขายหดตัวลงมากในปีที่แล้ว 
และกลุ่มรถยนต์ BEV ที่ต้องการชิงส่วนแบ่งการตลาดมากขึ้น  

• อย่างไรก็ดี ตลาดรถยนต์ในประเทศปีนี้ยังต้องเผชิญปัจจัยท้าทายด้าน
เศรษฐกิจและก าลงัซื้อ ท าให้กลยุทธ์ลดราคาอาจท าได้เพียงพยุงตลาดให้
ติดลบ 3%     
 

ปี 2567 ค่ายรถในไทยต่างต้องเผชิญกับความท้าทายจากปัจจัยหลัก 2 ด้าน ซึ่ง
น ามาสู่การปรับใช้กลยุทธ์ด้านราคาเพื่อแข่งขันกันมากขึ้นตั้งแต่ต้นปี  ได้แก่ (1) 
ภาวะอ่อนแรงของตลาดรถยนต์ในประเทศ ที่มาจากปัญหาเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟื้นตัว
ดีนัก ท าให้ก าลังซื้อของผู้บริโภคยังคงอ่อนแอ ขณะที่หนี้ครัวเรือนก็ยังอยู่ใน
ระดับสูง ซึ ่งปัจจัยนี้จะกระทบมากที่สุดกับประเภทรถที่ผู ้ซื ้อหลักมีรายได้ไม่
แน่นอน (2) การแข่งขันที่สูงขึ้นมากจากทั้งจ านวนค่ายรถและรุ่นรถในตลาดที่เข้า
มาชิงพื้นที่ส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะค่ายใหม่ๆ จากจีน ที่ปัจจุบันรุกเข้า
มาแข่งขันในตลาดรถยนต์นั่งอย่างรวดเร็ว น าโดยรถยนต์ BEV และในอนาคตอัน
ใกล้มีโอกาสขยับมาแข่งขันในตลาดรถกลุ่มอื่นด้วย  
 
อย่างไรกด็ ีสถานการณท์ีแ่ตกตา่งกนัของคา่ยรถ โดยเฉพาะในเรือ่งของความนยิม
และยอดขาย ท าให้การปรับใช้กลยุทธ์ด้านราคามีความแตกต่างกัน โดยแบ่งเป็น 
3 กลุ่ม ดังนี้ (รูปที่ 1) 

ยอดขายรถปี 67 คาด ติดลบ 3% ... 
แม้ค่ายรถเรง่ท ากลยุทธ์ราคาเพื่อเพ่ิมยอดขายและส่วนแบ่งตลาด 
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(1) กลุ่มค่ายรถใช้น ้ามันที่ยอดขายตกลงมากในปีที่แล้ว จะใช้กลยุทธ์การปรับลด

ราคาลง โดยเป้าหมายคือเพื่อพยุงยอดขายที่ถูกกระทบทั้งจากปัญหาทาง
เศรษฐกิจและการบุกตลาดของ BEV 

(2) กลุ่มค่ายรถใช้น ้ามันที่ยังพอท ายอดขายได้ในปีที่แล้ว กลยุทธ์ที่ใช้จะยังเน้น
การคงราคาเพื่อรักษาแบรนด์อิมเมจ แล้วหันใช้กลยุทธ์อื ่นเพื่อรักษาฐาน
ลูกค้าแทน เช่น การใส่ออปชั่นเพิ่มให้รถรุ่นใหม่ๆ ที่ออกมา หรือการมอบ
โปรโมชั่นที่ดึงดูดใจ 

(3) กลุ่มค่ายรถ BEV ที่พยายามเร่งชิงส่วนแบ่งการตลาดให้มากขึ้น มีการใช้กล
ยุทธ์ราคาเช่นกัน เพื่อดึงดูดผู้ซื้อในช่วงที่ความเชื่อมั่นต่อ BEV ยังไม่คงที่  
 

โดยระดับของการปรับลดราคาทีค่่ายรถใช้น ้ามันซึ่งยอดขายตกในปีที่แล้วและค่าย
รถ BEV น ามาใช ้จะต่างกัน ขึ้นอยู่กับระดบัการแข่งขนัของรถยนตแ์ตล่ะประเภท
ด้วย (ตารางที่ 1) 
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(1) รถยนต์นั่งกลุ่มรถอีโคคาร์และรถอเนกประสงค์ขนาดเล็ก ท ากลยุทธ์ปรับลด

ราคามากกว่ารถกลุ่มอื่น เนื่องจากเป็นประเภทรถที่มีการแข่งขันในตลาดสูง
มาก ทั้งจ านวนค่ายรถและจ านวนรุ่นที่ท าตลาด ประกอบกับเป็นประเภทรถที่
เน้นจับตลาดกลุ่มผู ้มีรายได้ระดับปานกลางซึ่งได้รับผลกระทบจากภาวะ
เศรษฐกิจด้วย จึงท าให้ค่ายรถส่วนใหญ่ในกลุ ่มนี้ ม ีการปรับลดราคาลง
พอสมควร โดยจะเห็นว่ามีการปรับราคาลดลงมากสุดถึง 19%  

(2) รถยนต์นั่งกลุ่มอื่นที่มีการแข่งขันไม่สูงเท่า ไม่มีการปรับลดราคาหรือถ้าปรับ
ลดราคาลงก็จะเป็นแค่บางรุ่นในบางค่ายเท่านั้น เนื่องจากรถยนต์กลุ่มนี้ส่วน
ใหญ่เน้นผู้ซื้อที่มีสถานะทางการเงินดีและไม่ค่อยได้รับผลกระทบจากปัญหา
เศรษฐกิจ เห็นได้จากการตั้งราคาในระดับสูง 

(3) รถปิกอัพที่แม้ยอดขายจะหดตัวสูงในปีที่แล้ว แต่ก็เลือกปรับราคาลงเพียง
เล็กน้อย เนื่องจากมีการแข่งขันที่ต ่ากว่ากลุ่มอื่นๆ โดยเฉพาะยังไม่มีรถยนต์ 
BEV มาเป็นคู่แข่ง จึงท าให้ค่ายรถเลือกลดราคาลงเล็กน้อยเพื่อพยุงยอดขาย   

 
อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์การลดราคาอาจท าได้เพียงช่วยพยุงตลาดรถไม่ให้หดตัวลง
ไปมาก โดยศนูยว์ิจยักสกิรไทยคาดวา่ปี 2567 ยอดขายรถยนตใ์นประเทศของไทย
น่าจะอยู่ที่ระดับ 750,000 คัน หดตัวต่อจากปีที่แล้วประมาณ 3% (YoY) 
 
หากแยกประเภทรถยนต์ คาดว่า รถยนต์นั่งมีโอกาสขยายตัวเล็กน้อยที่ 1% (YoY) 
ซึ่งเป็นผลจากแรงหนุนของราคาที่ปรับลดลงพอสมควรในรถยนต์หลายรุ่น ขณะที่ 
หากพิจารณาเฉพาะรถยนต์นั่งใช้น ้ามันอาจหดตัวลึกประมาณ 13% (YoY) เพราะ
มีรถยนต์นั่ง BEV ที่คาดว่าจะขยายตัวสูงถึง 63% (YoY) มาชิงส่วนแบ่งตลาดไป 
ส าหรับรถเพื่อการพาณิชย์ซึ่งส่วนใหญ่เป็นรถปิกอัพมีการปรับลดราคาลงไม่มาก 
ท าให้แรงกระตุ้นตลาดมีน้อยกว่า จึงคาดว่ากลุ่มรถเพื่อการพาณิชย์อาจยังหดตัวที่
ประมาณ 8% (YoY) (รูปที่ 2)  
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ทั้งนี้ ราคารถยนต์ เป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ซื้อ แต่สุดท้ายแล้ว 
ผู้ซ้ือจะพิจารณาประเด็นอื่นด้วย เช่น ความน่าเชื่อถือในคุณภาพ ความยากง่ายใน
การหาอะไหล่ทดแทน หรือราคาขายต่อ เป็นต้น  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายงานวิจัยนี้จัดท าโดย บรษัิท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จ ากัด (KResearch) เพ่ือเผยแพรเ่ป็นการท่ัวไป โดยอาศัยแหล่งข้อมูลสาธารณะ หรอื ข้อมูลท่ีเชื่อว่ามีความน่าเชื่อถือท่ี

ปรากฏขณะจัดท า ซ่ึงอาจเปลี่ยนแปลงได้ในแต่ละขณะเวลา ท้ังนี้ KResearch มิอาจรบัรองความถูกต้อง ความน่าเชื่อถือ ความเหมาะสม ความครบถ้วนสมบูรณ์ หรอืความเป็นปัจจุบันของข้อมูล

ดังกล่าว และไม่ได้มีวัตถุประสงค์เพ่ือชี้ชวน เสนอแนะ ให้ค าแนะน า หรอืจูงใจในการตัดสินใจเพ่ือด าเนินการใดๆ แต่อย่างใด ดังนั้น ท่านควรศึกษาข้อมูลด้วยความระมัดระวังและใช้วิจารณญาณ

อย่างรอบคอบก่อนตัดสินใจใดๆ KResearch จะไม่รบัผิดในความเสียหายใดท่ีเกิดขึ้นจากการใช้ข้อมูลดังกล่าว  

ข้อมูลใดๆ ท่ีปรากฎในรายงานวิจัยนี้ถือเป็นทรพัย์สินของ KResearch และ/หรอืบุคคลท่ีสาม (แล้วแต่กรณี) การน าข้อมูลดังกล่าว (ไม่ว่าท้ังหมดหรอืบางส่วน) ไปใช้ต้องแสดงข้อความถึงสิทธิ

ความเป็นเจ้าของแก่ KResearch และ/หรอืบุคคลท่ีสาม (แล้วแต่กรณี) หรอืแหล่งท่ีมาของข้อมูลนั้นๆ ท้ังนี้ ท่านจะไม่ท าซ้า ปรบัปรุง ดัดแปลง แก้ไข ส่งต่อ เผยแพร ่หรอืกระท าในลักษณะใดๆ เพ่ือ

วัตถุประสงค์ในทางการค้า โดยไม่ได้รบัอนุญาตล่วงหน้า เป็นลายลักษณ์อักษรจาก KResearch และ/หรอืบุคคลท่ีสาม (แล้วแต่กรณี) 

Disclaimers 


