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คนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซ้ือ” (EP.2) :  
ส่องแนวโน้มธุรกิจ “เช่าใช้” … หมัดเด็ดปลุกตลาด
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าให้ย่ังยืน  
KEY SUMMARY 
_____ 

จุดเร่ิมต้นของธุรกิจเช่าใช้...เม่ือรักคือการไม่ครอบครอง  

จากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ ให้ความใส่ใจสิ่งแวดล้อมมากขึ้น ได้เป็นที่มาของ 

"เศรษฐกิจแบ่งปัน" หรือ Sharing economy ที่เน้นหลักการเข้าถึงการใช้งานมากกว่าการครอบครองเป็น

เจ้าของ ยกตัวอย่างเช่น สหรัฐฯ ท่ีได้เร่ิมพัฒนาระบบการน าสินค้าหรือบริการมาเสนอให้ผู้อ่ืนได้ “เช่าใช้” เพ่ือแลกกับ

ค่าบริการผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Netflix และ YouTube โดยการให้บริการจะอยู่ ในรูปแบบการสมัครสมาชิก 

(Subscription economy) โดย SCB EIC คาดว่ารูปแบบธุรกิจ Subscription economy ยังคงมีแนวโน้มเติบโต

อย่างต่อเนื ่องจากตัวเลือกของผู้ ให้บริการท่ีหลากหลายมากขึ ้น สอดคล้องกับข้อมูลของ Grandview 

research ท่ีคาดว่ามูลค่าตลาดของธุรกิจ Subscription economy ของโลกมีแนวโน้มเติบโตเฉล่ีย (CAGR) 13.3% 

ต่อปี ในช่วงระหว่างปี 2025-2033 หรืออยู่ท่ี 1.5 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2033   

ธุรกิจ “เช่าใช้” สินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้ามีแนวโน้มขยายตัวตามความต้องการของผู้บริโภค
ยุคใหม่ท่ีสนใจการ “เช่าใช้” มากข้ึน 

ปัจจุบันแนวคิด Subscription economy ได้ขยายขอบเขตที่กว้างขึ้นมาสู่ การ “เช่าใช้สินค้าในครัวเรือน”  ซึ่งรวมถึง

เครื่องใช้ ไฟฟ้า โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากก าลังซื้อท่ีลดลงและพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป ผู้บริโภคยุคใหม่มีความ

ต้องการเป็นเจ้าของสินค้าลดลงและต้องการใช้งานสินค้าที ่ยืดหยุ่นมากขึ้น จึงเป็นแรงผลักดันให้ธุรกิจ “เช่าใช้” 

เครื่องใช้ไฟฟ้าขยายตัวและเป็นคล่ืนลูกใหม่ที่น่าจับตา โดยจากข้อมูลของ Grandview research คาดการณ์ว่า ตลาด

เช่าใช้เครื่องใช้ ไฟฟ้าของโลกมีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ย (CAGR) 9.2% ต่อปี (ระหว่างปี 2025-2030) ขณะเดียวกัน  

ในส่วนของผู้บริโภคชาวไทยก็เริ่มให้ความสนใจการ “เช่าใช้” สินค้าในครัวเรือนมากขึ้น สะท้อนได้จากข้อมูล 

ผลส ารวจของ SCB EIC Consumer survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจคนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซ้ือ”  

โดยพบว่า ผู ้บริโภคราว 42% สนใจการเช่าใช้สินค้าในครัวเรือน โดยเฉพาะผู้บริโภคที ่อาศัยอยู่ ในคอนโด 

ทาวน์เฮาส์/ทาวน์โฮม และหอพัก โดยแรงจูงใจหลักคือไม่ต้องการจ่ายการซ่อมบ ารุง และต้องการทดลองใช้สินค้า 

พรีเมียมหลายยี่ห้อมากขึ้น นอกจากน้ี ผู้ตอบแบบส ารวจยังให้ความส าคัญกับปัญหาสิ่งแวดล้อม อย่างไรก็ตาม 

ผู้บริโภคบางส่วนยังคงไม่สนใจการเช่าใช้เนื่องจากข้อจ ากัด/เงื่อนไขของสัญญาเช่าและยังมีตัวเลือกค่อนข้าง

จ ากัด  

ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องใช้ไฟฟ้าในต่างประเทศได้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจจากความ
ต้องการเช่า จึงเพ่ิมรูปแบบการขายให้ครอบคลุมถึงการ “เช่าใช้” มากข้ึน  

นอกจากการน าเทคโนโลยี AI มาช่วยส่งเสริมพัฒนาผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการได้เริ ่มวางกลยุทธ์ ใหม่ ๆ  
ที่ครอบคลุมถึงการ “เช่าใช้” เพื่อให้ผู้บริโภคยุคใหม่สามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้มากขึ้น ยกตัวอย่างเช่น 
ธุรกิจเช่าเคร่ืองใช้ไฟฟ้า LG ในเกาหลีใต้ท่ีโตเฉล่ีย 30%CAGR (2020-2024) ดันรายได้ ในปี 2020 จาก 5.9 แสนล้านวอน 
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เพ่ิมข้ึนเป็น 1.67 ล้านล้านวอนในปี 2024 หรือมีสัดส่วนรายได้ท่ีมาจากการ “เช่าใช้” เพ่ิมข้ึนจาก 1% ของรายได้ท้ังหมด
ในปี 2020 มาอยู่ที่ 2% ในปี 2024 แม้ว่า LG จะมีสัดส่วนรายได้ที่มาจากธุรกิจเช่าใช้มากขึ้น อย่างไรก็ดี คาดว่าธุรกิจ 
ให้เช่าเครื่องใช้ไฟฟ้าของ LG ในเกาหลีใต้ จะเป็นอีกหนึ่งตัวช่วยท่ีสร้างรายได้ ให้กับ LG ควบคู่ไปกับการขายขาดในระยะ
ข้างหน้า สะท้อนได้จากรายได้จากยอดขายของ LG Electronics ท่ียังมีอัตราเติบโตเฉล่ีย 10%CAGR (2020-2024)  

ส าหรับไทย SCB EIC มองว่า ธุรกิจ "เช่าใช้" อาจเป็นกลยุทธ์เสริมที่ช่วยท าให้ธุรกิจ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าของไทยเติบโตได้ภายใต้ภาวะเศรษฐกิจท่ีมีความผันผวนมากข้ึน  

SCB EIC มองว่า รูปแบบธุรกิจ Subscription economy ในกลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้าอาจเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ช่วย
เพ่ิมรายได้ ให้กับผู้ประกอบการเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีไม่ต้องพ่ึงพารายได้จากการซ้ือขาดเพียงอย่างเดียว ขณะเดียวกัน
ก็ถือได้ว่าเป็นการแบ่งเบาภาระทางการเงินส าหรับลูกค้ากลุ่มท่ีไม่ต้องการใช้เงินก้อน หรือไม่มีความสามารถทางการเงิน
ท่ีจะซ้ือขาด และเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือน าความคิดเห็นไปใช้ ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีตอบโจทย์การใช้
งานท่ีดีย่ิงข้ึน นอกจากน้ี ยังเป็นการช่วยส่งเสริมความย่ังยืนด้วยการลดปริมาณขยะอิเล็กทรอนิกส์อีกด้วย อย่างไรก็ตาม 
อุตสาหกรรมเครื่องใช้ ไฟฟ้ายังเผชิญความท้าทายอีกหลากหลายมิติ ทั้งการแข่งขันที่รุนแรงข้ึนจากผู้เล่นใหม่ 
และความต้องการซื้อสินค้าใหม่ที่ลดลง แม้ โมเดล Subscription จะเป็นช่องทางเพิ่มรายได้ แต่ก็มีโจทย์ท้าทาย
ด้านการบริหารต้นทุนและการจัดการสินทรัพย์/ค่าเสื่อมราคา รวมถึงปัญหาสินค้าตกรุ่นหรือการยกเลิกสัญญา 
ผู้ประกอบการจึงต้องปรับกลยุทธ์เชิงรุกเพ่ือรับมือการเปล่ียนแปลงในอนาคต 

อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าที่สนใจโมเดลธุรกิจในรูปแบบการ “เช่าใช้” ควรเร่งปรับ 
กลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ ดังน้ี  

1) วางแผนพัฒนาการให้บริการหลังการขายเพื่อใช้เป็นกลยุทธ์หลักในการมัดใจผู้บริโภค โดยออกแบบโปรแกรม
เพ่ือให้บริการลูกค้าแบบครบวงจร ท้ังการซ่อมบ ารุง การตรวจสอบสภาพสินค้า ซ่ึงการใส่ใจการให้บริการหลังการขาย
อาจเป็นหมัดเด็ดของการ “เช่าใช้” ที่การ “ซื้อขาด” ท าได้ค่อนข้างจ ากัด เช่น การเปล่ียนหรือคืนสินค้าในระยะเวลาท่ี 
พ้นก าหนดการรับประกัน การให้บริการซ่อมบ ารุงสินค้าท่ีการซ้ือขาดอาจมีการเก็บค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม 2) การออกแบบ
โพรโมชันที่จูงใจ โดยน าเสนอระดับราคาที่หลากหลาย มีราคาเริ่มต้นที่คุ้มค่าและจัดโปรแกรมพิเศษส าหรับลูกค้าเฉพาะ
กลุ ่ม ไม่ว่าจะเป็นโปรแกรมที่เหมาะกับประเภทที่อยู ่อาศัยและไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภค ไปจนถึงจัดโปรแกรมสินค้า 
พรีเมียมส าหรับผู้ที่สนใจสินค้านวัตกรรมที่มีมูลค่าสูง เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคที่ยังไม่ต้องการจ่ายเงินจ านวนมาก
สามารถเข้าถึงสินค้าเหล่าน้ี 3) เสนอทางเลือกของสัญญาให้มีความยืดหยุ่น มีการจัดโปรแกรมระยะส้ัน 6 เดือนถึง  
1 ปี ส าหรับลูกค้าท่ีต้องการทดลองใช้บริการสินค้า 4) สร้างแพลตฟอร์มหรือแอปพลิเคชันท่ีมีการน าเทคโนโลยี AI 
มาใช้ ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือท าให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าและบริการได้ง่ายข้ึน เช่น โปรแกรมวิเคราะห์ไลฟ์สไตล์เพ่ือเลือก
สินค้าท่ีเหมาะกับลูกค้า การเปรียบเทียบราคาหรือรุ่นท่ีสนใจ เป็นต้น และ 5) ให้ความส าคัญเร่ืองการบริโภคแบบย่ังยืน 
เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์ ด้วยการส่ือสารให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงการใช้บริการ “เช่าใช้” ว่าเป็นอีกหนึ่งทางเลือก 
ในการช่วยลดปริมาณขยะอิเล็กทรอนิกส์ในระยะข้างหน้า  

อุตสาหกรรมเครื่องใช้ ไฟฟ้าก าลังเผชิญความเสี่ยงรอบด้านทั้งจากแนวโน้มการแข่งขันที่รุนแรงจากผู้เล่น  
ท่ีหลากหลายมากข้ึน รวมไปถึงจากการทะลักเข้ามาของสินค้าน าเข้าราคาถูกจากจีน ความไม่แน่นอนของเศรษฐกิจ
ที่ส่งผลให้ก าลังซื้อลดลง รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคยุคใหม่ที่เน้นการเข้าถึงสินค้าและบริการมากกว่า 
การครอบครองเป็นเจ้าของมากขึ้น ซึ ่งผู้ประกอบการต่างต้องงัดไม้เด็ดเพื่อท าให้ธุรกิจสามารถไปต่อได้  
โดย SCB EIC มองว่า รูปแบบธุรกิจเช่าใช้เครื่องใช้ ไฟฟ้าอาจเป็นโอกาสใหม่ทางธุรกิจที่ช่วยเสริมทัพให้ธุรกิจ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าให้เติบโตได้ภายใต้ภาวะเศรษฐกิจท่ีมีความผันผวนมากข้ึน 
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จุดเร่ิมต้นของธุรกิจเช่าใช้...เม่ือรักคือการไม่ครอบครอง 

แนวคิดเศรษฐกิจแบ่งปันหรือ Sharing economy คือจุดเริ ่มต้นของรูปแบบธุรกิจ 

Subscription economy ในยุคปัจจุบันที่เทคโนโลยีเติบโตไปอย่างรวดเร็วและผู้บริโภคให้ความสนใจกับเรื่อง
สิ่งแวดล้อมมากขึ้น จนได้กลายเป็นจุดเริ่มต้นของเศรษฐกิจแบ่งปันหรือ Sharing economy ที่เน้นหลักการเข้าถึงการใช้

งานมากกว่าการครอบครองเป็นเจ้าของ โดยรูปแบบเศรษฐกิจแบ่งปันได้เริ่มเข้ามาแทนที่การซื้อขายแบบดั้งเดิมหรือ 

“ซื้อขาด” ซึ่งส่งผลให้รูปแบบธุรกิจ Subscription economy ถูกน าไปใช้อย่างแพร่หลายมากขึ้น ยกตัวอย่างเช่น  

ในสหรัฐฯ นับตั ้งแต่ปี 2008 ที ่เกิดวิกฤติแฮมเบอร์เกอร์ที ่ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจสหรัฐฯ และเศรษฐกิจโลก  

ได้กลายเป็นตัวเร่งของธุรกิจ Subscription economy ซึ่งเป็นรูปแบบการให้บริการแบบสมัครสมาชิกตามแนวคิด 

ของเศรษฐกิจแบ่งปัน มีการพัฒนาระบบของการน าสินค้าหรือบริการมาเสนอให้ผู้อื่นได้ “เช่าใช้” เพื่อแลกกับค่าบริการ

ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์เป็นตัวกลาง เช่น Netflix และ YouTube ไปจนถึงการให้บริการบ้านพักชั่วคราว (Airbnb) 

และ การเช่าหรือใช้บริการรถยนต์ (Uber) จนกระทั่งปัจจุบันรูปแบบธุรกิจ Subscription economy ได้ขยายขอบเขต

มายังการ “เช่าใช้สินค้าในครัวเรือน” เพื่อตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคยุคใหม่ในส่วนเครื่องใช้ไฟฟ้าภายในบ้านมากขึ้น 

เช่น เครื่องใช้ไฟฟ้า, เฟอร์นิเจอร์, เครื่องมือไฟฟ้าหรือเครื่องมือช่างและอุปกรณ์ท าความสะอาด เป็นต้น โดย SCB EIC  

คาดว่า รูปแบบธุรกิจ Subscription economy ยังคงมีแนวโน้มเติบโตต่อเนื ่องจากตัวเลือกของผู ้ให้บริการ 

ท่ีหลากหลายมากข ึ ้น สะท้อนได ้จากข ้อม ูลของ Grandview research1 ที ่คาดว ่าม ูลค ่าตลาดของธ ุรกิจ 

Subscription economy โลกจะมีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ย (CAGR) 13.3% ต่อปีในช่วงระหว่างปี 2025-2033 หรืออยู่ 

ท่ี 1.5 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐในปี 2033  (รูปที่ 1)  

รูปที่ 1 : รูปแบบเศรษฐกิจแบ่งปันเริ่มเข้ามาแทนที่การซื้อขายแบบดั้งเดิมหรือ “ซื้อขาด” และได้ขยาย
ขอบเขตมายังรูปแบบธุรกิจ Subscription economy ในกลุ่มธุรกิจเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

 
ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ PWC และ Bloomberg 

 
1 Grand View Research คือ บริษัทวจิัยด้านการตลาดในสหรัฐฯ มีส านกังานใหญ่อยู่ทีเ่มืองซานฟรานซิสโก รัฐแคลฟิอร์เนยี 
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เม่ือธุรกิจ “เช่าใช้” ไม่ใช่แค่เทรนด์อีกต่อไป 

ผู้บริโภคยุคใหม่ทั ้งในไทยและต่างประเทศเริ ่มให้ความสนใจการเช่าใช้เครื ่องใช้ไฟฟ้ามากกว่าการ ซื ้อขาด 

เพื่อครอบครอง อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าโลกก าลังเผชิญอุปสรรคมากขึ้น จากทั้งแนวโน้มการแข่งขันที่สูงขึ้น 

พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป รวมถึงความผันผวนของภาวะเศรษฐกิจโลก ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อก าลังซื้อและ

การใช้จ่ายของผู้บริโภคในระยะถัดไป ขณะเดียวกัน พฤติกรรมของผู้บริโภคเริ่มเปลี่ยนไปจากเดิม ผู้บริโภคยุคใหม่ 

มีความต้องการเป็นเจ้าของสินค้าลดลงและมีความต้องการใช้งานสินค้าที่ยืดหยุ่นมากขึ้น รวมถึงต้องการทดลองใช้

สินค้าพรีเมียมหรือสินค้านวัตกรรมใหม่ ๆ อย่างเช่นเครื่องใช้ไฟฟ้าอัจฉริยะที่ขับเคลื่อนด้วยระบบ AI ด้วยเหตุนี้เอง  

จึงเป็นปัจจัยสนับสนุนส าคัญที่ช่วยผลักดันให้รูปแบบธุรกิจ Subscription economy ในกลุ่มธุรกิจเครื ่องใช้ไฟฟ้า

ขยายตัวและกลายเป็นคลื่นลูกใหม่ที่น่าจับตา โดยจากข้อมูลของ Grandview research2 ที่ระบุว่า ตลาดเช่าใช้

เครื่องใช้ไฟฟ้าของโลกมีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ย (CAGR) 9.2% ต่อปี ในช่วงปี 2025-2030 หรืออยู่ที่ราว 7.68 หม่ืน

ล้านดอลลาร์สหรัฐภายในปี 2030 ขณะเดียวกัน ผู้บริโภคชาวไทยเริ่มให้ความสนใจการ “เช่าใช้” สินค้าในครัวเรอืน

มากขึ้น สะท้อนได้จากผลส ารวจพฤติกรรมการใช้งานผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคชาวไทยจากข้อมูล 

ของ SCB EIC Consumer survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจคนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซื้อ” 3 ท่ีพบว่า 

ผู้บริโภคราว 42% ของผู้ตอบแบบส ารวจสนใจการเช่าใชส้ินค้าในครัวเรือน โดยเฉพาะผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในคอนโด 

ทาวน์เฮาส์/ทาวน์โฮม และหอพัก ซึ่งส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่ม Gen Y และกลุ่ม Gen X (รูปที่ 2)  

รูปที่ 2 : ผู้บริโภคเกือบครึ่งสนใจการเช่าใช้สินค้าในครัวเรือน เนื่องจากไม่ต้องการจ่ายค่าซ่อมบ ารุง 
การบริการหลังการขายและได้ทดลองสินค้าพรีเมียม โดยเฉพาะผู้ท่ีอาศัยอยู่ในคอนโด ทาวน์เฮาส์/
ทาวน์โฮม และหอพัก  

 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากผลส ารวจ SCB EIC Consumer Survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจคนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซ้ือ” ระหว่างวันท่ี 
15 พฤษภาคม – 8 มิถุนายน 2025 

 

 
2 Grand View Research คือ บริษัทวิจัยด้านการตลาดในสหรัฐฯ มีส านักงานใหญ่อยู่ที่เมืองซานฟรานซิสโก รัฐแคลิฟอร์เนีย 
3 จากผลส ารวจ SCB EIC Consumer survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจคนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซื้อ”  ระหว่างวันที่ 15 
พฤษภาคม – 8 มิถุนายน 2025 โดยมีผู้ตอบแบบส ารวจทั้งสิ้น 2,321 คน 
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โดยปัจจัยที่ส่งผลให้ผู้บริโภคยุคใหม่เริ่มสนใจการเช่าใช้มากกว่าการซื้อขาด คือ 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่ต้องการมีภาระ

ค่าใช้จ่ายในการซ่อมบ ารุงเพิ่มเติม 2) ราว 58% ของผู้ตอบแบบส ารวจสนใจการ “เช่าใช้” เนื่องจากมีโอกาสได้

ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่หรือสินค้าพรีเมียมมากขึ้น ซึ่งส่วนใหญ่จะมีมูลค่าค่อนข้างสูง การเช่าจึงเป็นอีกทางเลือก

หนึ่งที่เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคได้ทดลองใช้ก่อนตัดสินใจ โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายจ านวนมาก 3) ผู้บริโภคราว 1 ใน 3 

ของผู้ตอบแบบส ารวจเริ่มมองว่าประเด็นด้านสิ่งแวดล้อมมีความส าคัญและต้องการมีส่วนร่วมในแนวคิดเศรษฐกิจ

แบ่งปัน โดยไม่ต้องการเป็นเจ้าของระยะยาวและมองว่าการเช่าใช้จะสามารถช่วยลดปริมาณขยะอิเล็กทรอนิกส์ได้มาก

ขึ้นในอนาคต ขณะที่ผู้บริโภคบางส่วนไม่ต้องซื้อขาดเนื่องจากย้ายที่อยู่บ่อยและไมต่้องการเสียเงนิก้อน อย่างไรก็ดี ยังมี

ผู้บริโภคมากกว่าครึ่งท่ีไม่สนใจใช้บริการ “เช่าใช้” มากเท่าไหร่นัก เนื่องจาก 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังคงนิยมการ  

“ซื้อขาด” มากกว่า “เช่าใช้” 2) ผู้บริโภคเกือบครึ่งไม่ม่ันใจคุณภาพของสินค้า ไม่มีข้อมูลมากเพียงพอส าหรับตัดสินใจ

และไม่เคยเช่าใช้มาก่อน 3) ผู้บริโภคราว 1 ใน 3 ยังคงมองว่าการเช่ามีค่าใช้จ่ายสูงกว่าการซื้อขาด และผู้บริโภค

บางส่วนยังคงไม่สนใจการเช่าใช้ เนื่องจากข้อจ ากัด/เงื่อนไขของสัญญาเช่าและยังมีตัวเลือกในตลาดค่อนข้างจ ากัด 

ส าหรับผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ไฟฟ้าที่ผู ้บริโภคชาวไทยสนใจ “เช่าใช้” มากที่สุดคือกลุ่มเครื ่องใช้ไฟฟ้าขนาดใหญ่ 
เนื่องจากเป็นกลุ่มสินค้าที่มีราคาค่อนข้างสูงกว่าผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ไฟฟ้าอื่น ๆ โดยพบว่าผู้บริโภคชาวไทยมากกว่าครึ่ง
สนใจ “เช่าใช้” เครื่องซักผ้าและเครื่องอบผ้า และผู้บริโภคราว 1 ใน 3 สนใจ “เช่าใช้” เครื่องปรับอากาศ, ทีวี และ
ตู้เย็น นอกจากนี้ ยังพบว่าผู ้บริโภคชาวไทยเกือบครึ ่งเต็มใจที่จะจ่ายเงินแต่จะต้องไม่เกิน 5% ของราคาเต็ม
ผลิตภัณฑ์/เดือน/ชิ้น อย่างไรก็ดี ผู้บริโภคบางส่วนเต็มใจที่จะจ่ายมากกว่า 5% ของราคาเต็มผลิตภัณฑ์/เดือน/ชิ้น 
เพ่ือท่ีจะได้ทดลองใช้สินค้าพรีเมียมมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มที่มีรายได้ 30,000-50,000 บาทต่อเดือน สะท้อนได้ว่ากลุ่ม
ผู้มีรายได้ปานกลางมีพฤติกรรมการใช้จ่ายที่ยืดหยุ่น โดยผู้บริโภคยินดีที่จะจ่ายเงินเพิ่มขึน้ เพื่อให้ได้สินค้าพรีเมียมที่ตอบ
โจทย์ไลฟ์สไตล์ของตนเอง (รูปที่ 3) 
 

รูปที่ 3 : จากผลส ารวจพบว่าผู้บริโภคชาวไทยมากกว่าครึ่งสนใจ “เช่าใช้” เครื่องซักผ้า/เครื่องอบผ้า 
โดยผู้บริโภคเกือบคร่ึงเต็มใจท่ีจะจ่ายเงิน “ค่าเช่า” ไม่เกิน 5% ของราคาเต็มผลิตภัณฑ์/เดือน/ช้ิน  

  

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากผลส ารวจ SCB EIC Consumer survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจคนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซ้ือ” ระหว่างวันท่ี 
15 พฤษภาคม – 8 มิถุนายน 2025 
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เสริมรายได้ธุรกิจเคร่ืองใช้ไฟฟ้าด้วยโปรแกรม “เช่าใช้”  

ปัจจุบันผู้ประกอบการได้เพิ่มรูปแบบการขายให้ครอบคลุมถึงการ “เช่าใช้” เพื่อเพิ่มทางเลือกในการ

ให้บริการกับลูกค้าท่ียังไม่อยากซื้อขาดมากข้ึน ตลาดเครื่องใช้ไฟฟ้าเริ่มเบนเข็มไปที่ผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ไฟฟ้า

อัจฉริยะมากขึ้น ซึ่งส่วนหนึ่งมาจากแรงหนนุของนวัตกรรมที่ช่วยผลักดันใหต้ลาดเครื่องใช้ไฟฟ้าอัจฉริยะ (Smart home 

devices) เติบโตต่อเนื่อง จนมาถึงยุคที่เทคโนโลยี AI เริ่มเข้ามามีบทบาทมากขึ้น ผู้ประกอบการในกลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้า 

ที่ได้เริ่มน าเทคโนโลยี AI มาช่วยส่งเสริมให้ผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ไฟฟ้ามีความพรีเมียมและดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคได้มากขึ้น 

ด้วยฟังก์ชันการใช้งานที่ส่งเสริมให้ AI เปรียบเสมือนผู้ช่วยอัจฉริยะที่สามารถควบคุมค าสั่งผ่านแอปพลิเคชันหรือระบบ

สั่งงานด้วยเสียง จากการเชื่อมต่ออุปกรณ์เครือข่ายอินเทอร์เน็ตหรือ Wi-Fi โดยคาดว่าผู้ผลิตที่เข้ามาลงทุนในกลุ่ม

เครื่องใช้ไฟฟ้าที่น าเทคโนโลยี AI มาใช้มีแนวโน้มจะได้รับความนิยมมากขึ้นและอาจกลายเป็นมาตรฐานกลางของสินค้า

เครื่องใช้ไฟฟ้าในระยะข้างหน้า นอกเหนือไปจากการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค

ที่เปลี่ยนไปแล้ว ผู้ประกอบการยังได้เริ่มวางกลยุทธ์ใหม่ ๆ ที่ดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้าถึงผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากขึ้น 

ด้วยการเพ่ิมรูปแบบการขายให้ครอบคลุมถึงการเช่าใช้ เพ่ือขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ท่ียังไม่อยากซือ้

ขาด ให้สามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้มากขึ ้น นอกจากนี้ การเช่าใช้ยังช่วยส่งเสริมการลดปริมาณขยะ

อิเล็กทรอนิกส์ของโลกเพ่ือสนับสนุนความย่ังยืนอีกด้วย  

บริษัท LG ถือได้ว่าเป็นผูผ้ลิตเครื่องใช้ไฟฟ้ารายแรกของเกาหลท่ีีได้เริ่มน ารปูแบบ LG Subscribe หรือการ “เช่าใช้” 

มาให้บริการลูกค้าเพื่อเพิ่มช่องทางการหารายได้ให้กับบริษัท นับตั้งแต่ปี 2009 จากการน าเครื่องกรองน ้ามาให้บริการ

เช่ารายเดือน และได้ขยายขอบเขตมายังสินค้าอื่น ๆ มากขึ้น เช่น เครื่องปรับอากาศ, ตู้เย็น และทีวี จนปัจจุบนัมีสินค้า

เครื ่องใช้ไฟฟ้าให้บริการมากกว่า 300 รายการ ซึ่งในปี 2020 พบว่า บริษัท LG ในเกาหลีใต้ท ารายได้จากธุรกิจเช่า

เครื่องใช้ไฟฟ้าจาก 5.9 แสนล้านวอน มาอยู่ที่ 1.67 ล้านล้านวอนในปี 2024 หรือมีอัตราเติบโตเฉลี่ย 30% ต่อปี ในช่วง

ระหว่างปี 2020-2024 หรือมีสัดส่วนรายได้ที่มาจากการ “เช่าใช้” เพิ่มขึ้นจาก 1% ของรายได้ทั้งหมดในปี 2020 มาอยู่ที่ 

1.9% ในปี 2025 แม้ว่า LG จะมีสัดส่วนรายได้ที่มาจากธุรกิจเช่าใช้มากขึ้น แต่รายได้หลักของธุรกิจยังคงมาจากการ

ขายขาด ดังนั้น ในภาวะเศรษฐกิจโลกท่ียังมีทิศทางชะลอตัว คาดว่าธุรกิจให้เช่าเครื่องใช้ไฟฟ้าของ LG ในเกาหลีใต้ 

จะเป็นอีกหนึ่งตัวช่วยที่สร้างรายได้ให้กับ LG ควบคู่ไปกับการขายขาดในระยะข้างหน้า สะท้อนได้จากรายได้จาก

ยอดขายของ LG Electronics ที่ยังมอีัตราเติบโตเฉลี่ย (CAGR) 10% ต่อปี ในช่วงระหว่างปี 2020-2024 (รูปที ่4) 
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รูปท่ี 4 : ธุรกิจ LG Subscribe มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ืองควบคู่ไปกับการขายขาด  

 
ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ LG Electronics 

ขณะเดียวกัน ธุรกิจเช่าใชเ้ครื่องใช้ไฟฟ้าเริ่มขยายขอบเขตมายังไทยมากขึ้นท้ังกลุ่มผู้ผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้ารายเล็กและ

รายใหญ่ โดยรายแรก ๆ ที่เข้ามาท าตลาดในไทยคือบริษัท Coway จากเกาหลีใต้ โดยบริษัทฯ ได้เปลี่ยนรูปแบบธุรกิจของ

ตัวเองจากการขายเครื่องกรองน ้าแบบขายขาด ไปสูรู่ปแบบ Subscription model (เช่าใช้รายเดือน) เป็นหลัก นับตั้งแต่ปี 

2020 เป็นต้นมา ส่งผลให้บริษัทฯ มีรายได้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง สะท้อนได้จากข้อมูลของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง

พาณิชย์ ที่พบว่า ในปี 2020 บริษัท Coway ประเทศไทย มีรายได้จากการประกอบกิจการเพิ่มขึ้นจาก 790 ล้านบาท  

มาอยู่ท่ี 3,000 ล้านบาท ในปี 2024 หรือมีอัตราเติบโตเฉลี่ย 39% ต่อปีในช่วงระหว่างปี 2020-2024 โดยปัจจุบันบริษัท

ได้เพิ่มตัวเลือกสินค้าและรุ่นที่หลากหลายมากขึ้นอีกด้วย นอกจากนี้ ยังมีบริษัทยักษ์ใหญ่อย่าง LG ท่ีประสบความส าเร็จ

จาก LG Subscribe ในเกาหลีใต้มาแล้ว และได้ขยายตลาดมายังไทย โดยจากท่ีเคยเน้นแค่การขายขาดก็ได้มีการเพ่ิม

รูปแบบการให้บริการ LG Subscribe Thailand ในช่วงปลายปี 2024 ที่ผ่านมา โดยโมเดลของ LG ที่วางเอาไว้จะมี

ตัวเลือกสินค้าที่ค่อนข้างหลากหลายมากขึ้น ทั้งเครื่องใช้ไฟฟ้าขนาดเล็กและขนาดใหญ ่เช่น เครื่องกรองน ้า, เครื่องดูดฝุ่น, 

ตู้เย็น, เครื่องซักผ้า ไปจนถึง โทรทัศน์รุ่นพรีเมียม โดยจากข้อมูลพบว่า ในช่วง 9 เดือนแรกของปี 2025 มีผู้ใช้บริการ 

LG Subscribe ราว 10,000 ราย โดย LG ได้ตั้งเป้าผู้ใช้บริการไว้ท่ี 30,000 ราย ภายในสิ้นปี 2025 (รูปที่ 5) 

รูปท่ี 5 : ตลาดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในไทยมีแนวโน้มการแข่งขันท่ีรุนแรงมากข้ึน และเร่ิมขยายฐานลูกค้าไปยัง
กลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีไม่ต้องการซ้ือขาดให้ได้เข้าถึงสินค้ามากข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ บริษัท Coway ประเทศไทย และ LG Electronics 
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ปลดล็อกศักยภาพธุรกิจเคร่ืองใช้ไฟฟ้าด้วยโมเดล “เช่าใช้” 

ธุรกิจ "เช่าใช้" อาจเป็นกลยุทธ์ใหม่ท่ีช่วยท าให้อุตสาหกรรมเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเติบโตได้ต่อเน่ือง ท่ามกลาง

การแข่งขันท่ีสูงข้ึนและความเส่ียงจากความต้องการ “ซ้ือขาด” ท่ีอาจลดลงในระยะข้างหน้า 

SCB EIC มองว่า รูปแบบธุรกิจ Subscription economy ในกลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้าอาจเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ช่วยเพ่ิม
รายได้ให้กับผู้ประกอบการเครื่องใช้ไฟฟ้าที่ไม่ต้องพึ่งพารายได้จากการซื้อขาดเพียงอย่างเดียว และเป็นโอกาส
ส าหรับผู้ประกอบการในการขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ที่ไม่ต้องการเป็นเจ้าของสินค้าแต่ต้องการ
เข้าถึงสินค้าพรีเมียมมากขึ้น ซึ่งถือได้ว่าเป็นการแบ่งเบาภาระทางการเงินส าหรับลูกค้ากลุ่มที่ ไม่มีความสามารถทาง
การเงินที่จะซื้อขาด หรือไม่ต้องการใช้เงินก้อน ขณะเดียวกัน ก็เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเพื่อน าความคิดเห็น
ไปใช้พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์การใช้งานที่ดียิ่งขึ้น นอกจากนี้ ยังเป็นการช่วยส่งเสริมความยั่งยืนด้วยการลดปริมาณ
ขยะอิเล็กทรอนิกส์อีกด้วย อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้ายังคงต้องเผชิญกับความท้าทายจากอีกหลายมิตทิัง้
จากการแข่งขันที่อาจมีแนวโน้มรุนแรงขึ้นจากผู้เล่นรายใหม่ ๆ ความต้องการซื้อสินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้าใหม่ที่อาจลดลง  
แม้การให้บริการในรูปแบบ Subscription economy จะเป็นช่องทางในการเพิ่มรายได้ให้ธุรกิจ แต่ยังคงมีความท้าทาย
ทั้งจากการบริหารต้นทุนและการจัดการสินทรัพย์รวมถึงการประเมินค่าเสื่อมราคา เมื่อสินค้าตกรุ่นหรือถูกลูกค้ายกเลิก
สัญญา ซึ่งผู้ประกอบการต้องมีการปรับกลยุทธ์เชิงรุกเพื่อรับมือกับสถานการณ์ที่ก าลังจะเปลี่ยนไปในระยะข้างหน้า  
 
SCB EIC ได้รวบรวมข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะผ่านผลส ารวจ SCB EIC Consumer survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจ
คนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซื้อ” ทั้งจากผู้บริโภคที่สนใจและไม่สนใจการเช่าใช้ ว่าปัจจัยใดจะสามารถ
เป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคหันมาเช่าสินค้าในครัวเรือนมากขึ้นในอนาคต ซึ่งหัวใจส าคัญของธุรกิจ “เช่าใช้” ไม่ได้อยู่ท่ี
สินค้าเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่อยู่ที่ "บริการเสริม" และ "ความยืดหยุ่น" ท่ีสามารถมอบประสบการณ์ใหม่ให้กับ
ลูกค้า โดยพบว่า 1) ผู้บริโภคเกินครึ่งเห็นว่าบริการเสริมจากผู้ให้บริการมีความส าคัญมากที่สุด เช่น การซ่อมบ ารุง 
การรับประกัน เป็นต้น โดยสิ่งที่ถือได้ว่าเป็นปัญหาหรือ Pain point ของผู้บริโภคมากที่สุดส าหรับการซื้อขาดคือเมื่อ
สินค้าเสียหายในช่วงที่สินค้าเลยก าหนดระยะเวลาในการรับประกันไปแล้ว ท าให้ผู้บริโภคต้องรับผิดชอบค่าบ ารุงรักษา
หรือเสียค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนอะไหล่สินค้าเอง 2) ผู้บริโภคราวครึ่งหนึ่งเห็นว่าราคาแพ็กเกจหรือโพรโมชันที่จูงใจ
และสัญญาเช่าซื้อท่ีมีความยืดหยุ่น อาจเป็นแรงจูงใจให้เปิดใจลองเลือกบริการ “เช่าใช”้ มากขึ้น และ 3) ผู้บริโภคราว 
1 ใน 3 เห็นว่าการน าสินค้าท่ีพรีเมียมมาเปิดให้บริการและจ านวนผู้ให้บริการท่ีเพิ่มขึ้นท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึง
สินค้าที่หลากหลายมากขึ้น นอกจากนี้ ยังมีผู้บริโภคบางส่วนเห็นว่าแรงจูงใจส าคัญ คือระบบการจองที่ง่ายต่อการ
เข้าถึง ความคิดเห็นของผู้ที่เคยใช้บริการมากก่อน และให้ความส าคัญกับเรื่องความยั่งยืนและเห็นว่าการ “เช่าใช้” 
อาจช่วยลดผลกระทบด้านสิ่งแวดล้อมลงได้บ้าง (รูปที่ 6) 
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รูปท่ี 6 : ธุรกิจเคร่ืองใช้ไฟฟ้าควรเร่งด าเนินการปรับกลยุทธ์ในการให้บริการเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ 
และตอบสนองความต้องการท่ีตรงใจผู้บริโภคมากข้ึน 

 
ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากผลส ารวจ SCB EIC Consumer Survey ภายใต้หัวข้อ ส ารวจใจคนไทยยุคใหม่ “เลือกเช่า” หรือ “เลือกซ้ือ” ระหว่างวันท่ี 
15 พฤษภาคม – 8 มิถุนายน 2025 

 

จากรูปแบบธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟ้าที่สนใจน าโมเดล “เช่าใช้” มาช่วย

เสริมรายได้ทางธุรกิจ ควรเร่งด าเนินการปรับกลยุทธ์ในการให้บริการเพื่อตอบสนองความต้องการที่ตรงใจผู้บริโภค

มากขึ้น ดังนี้  

1) วางแผนพัฒนาการให้บริการหลังการขายเพื่อใช้เป็นกลยุทธ์หลักในการมัดใจผู้บริโภค จากการน าข้อคิดเห็นและ

ข้อเสนอแนะของลูกค้ามาพัฒนาสินค้าและการให้บริการ มีการออกแบบโปรแกรมเพื่อให้บริการลูกค้าแบบครบวงจร  

ทั้งการซ่อมบ ารุง การตรวจสอบสภาพสินค้าเป็นระยะ มีนโยบายการเปลี่ยนคืนสินค้าเมื่อเกิดปัญหาตลอดระยะเวลาที่

ระบุในสัญญา ซึ่งการใส่ใจการให้บริการแบบครบวงจรอาจเป็นหมัดเด็ดของการ “เช่าใช้” ท่ีการ “ซื้อขาด” อาจท าได้

จ ากัด โดยเฉพาะการเปลี่ยนหรือคืนสินค้าในระยะเวลาท่ีพ้นก าหนดการรับประกันไปแล้วและการให้บริการซ่อมบ ารุง

สินค้าท่ีการซื้อขาดอาจมีการเก็บค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม  

2) การออกแบบโพรโมชันที่จูงใจ โดยน าเสนอราคาผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายส าหรับตอบโจทย์กลุ่มก าลังซื้อหลากหลาย

กลุ่ม โดยอาจมีราคาเริ่มต้นที่คุ้มค่าส าหรับสินค้าพื้นฐาน และจัดโปรแกรมพิเศษส าหรับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็น

โปรแกรมที่เหมาะกับประเภทที่อยู่อาศัยและไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคทั้ง โปรแกรมมินิมอล โปรแกรมคู่รัก หรือครอบครัว  

ไปจนถึงโปรแกรมสินค้าพรีเมียมส าหรับผู้ที่สนใจสินค้านวัตกรรมราคาสูง  

3) เสนอทางเลือกของสัญญาให้มีความยืดหยุ่นมากขึ้น มีการจัดโปรแกรมระยะสั้น 6 เดือนถึง 1 ปี ส าหรับลูกค้าที่

ต้องการทดลองใช้บริการสินค้า และมีการจัดโปรแกรมระยะยาว 3-5 ปี ส าหรับลูกค้าที่ต้องการโปรแกรมที่คุ้มค่าเมื่อ

ต้องการ “เช่าใช”้ ระยะยาว  

4) สร้างแพลตฟอร์มหรือแอปพลิเคชัน ที่มีการน าเทคโนโลยี AI มาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อท าให้ลูกค้าเข้าถึง

สินค้าและบริการได้ง่ายขึ้น และสามารถเลือกสินค้าที่เหมาะกับความต้องการได้อย่างโดนใจ เช่น การ Personalization 
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โดยอาจจะมีโปรแกรมวิเคราะห์ไลฟ์สไตล์เพื่อเลือกสินค้าที่เหมาะกับลูกค้าแต่ละราย การเปรียบเทียบราคาหรือรุ่นที่

สนใจ เป็นต้น  

5) ให้ความส าคัญเรื่องการบริโภคแบบย่ังยืน เพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์ ด้วยการสื่อสารให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงการใช้

บริการ “เช่าใช”้ ว่าเป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการช่วยลดปริมาณขยะอิเล็กทรอนิกส์ในระยะข้างหน้า  

อุตสาหกรรมเครื ่องใช้ไฟฟ้าก าลังเผชิญความเสี ่ยงรอบด้านทั ้ง จากแนวโน้มการแข่งขันที ่ร ุนแรงจากผู ้เล่น 

ที่หลากหลายมากขึ้น ความไม่แน่นอนของเศรษฐกิจที่ส่งผลให้ก าลังซื้อลดลง รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคยุคใหม่ 

ที่เน้นการเข้าถึงสินค้าและบริการมากกว่าการครอบครองเป็นเจ้าของมากขึ้น ซึ่งผู้ประกอบการต่างต้องงัดไม้เด็ด 

เพื่อท าให้ธุรกิจสามารถไปต่อได้ โดย SCB EIC มองว่า รูปแบบธุรกิจเช่าใช้เครื ่องใช้ไฟฟ้าอาจเป็นโอกาสใหม่ 

ทางธุรกิจท่ีช่วยเสริมทัพให้ธุรกิจเครื่องใช้ไฟฟ้าให้เติบโตได้ภายใต้ภาวะเศรษฐกิจที่มีความผันผวนมากขึ้น  

บทวิเคราะห์โดย... https://www.scbeic.com/th/detail/product/Buy-or-Rent-EP2-081225 

บทความท่ีเกี่ยวข้อง 

1. คนไทยยุคใหม่ “เลอืกเช่า” หรอื “เลือกซือ้” (EP.1) : ที่อยูอ่าศัย & พาหนะส่วนตัว คลิกอ่านตอ่ 

https://www.scbeic.com/th/detail/product/Buy-or-Rent-EP1-041225 

 
Disclaimer: This article is made by The Siam Commercial Bank (“SCB”) for the purpose of providing information and analysis only. Any information and analysis herein are collected and 
referred from public sources which may include economic information, marketing information or any reliable information prior to the date of this document. SCB makes no representation or 
warranty as to the accuracy, completeness and up-to-dateness of such information and SCB has no responsibility to verify or to proceed any action to make such information to be accurate, 
complete, and up-to-date in any respect. The information contained herein is not intended to provide legal, financial or tax advice or any other advice, and it shall not be relied or referred 
upon proceeding any transaction. In addition, SCB shall not be liable for any damages arising from the use of information contained herein in any respect. 

https://www.scbeic.com/th/detail/product/Buy-or-Rent-EP2-081225
https://www.scbeic.com/th/detail/product/Buy-or-Rent-EP1-041225
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ผู้เขียนบทวิเคราะห์ 
จิรภา บุญพาสุข (jirapa.boonpasuk@scb.co.th)              

นักวิเคราะห์  

                                                     

______ 

 

INDUSTRY ANALYSIS 

ดร. ยรรยง ไทยเจริญ 

ประธานเจ้าหน้าที ่บริหาร สายงานวิจัยเศรษฐกิจและความยั ่งยืน , ศูนย์วิจ ัยเศรษฐกิจและธุรกิจ  

ธนาคารไทยพาณิชย์ (SCB EIC) 

 

ปราณิดา ศยามานนท์ 

ผู้อ านวยการฝ่าย Industry Analysis 

 

โชติกา ชุ่มมี 

ผู้จัดการกลุ่มธุรกิจสินค้าเกษตรและอุตสาหกรรมการผลิต 

ฐิตา เภกานนท์ 

นักวิเคราะห์อาวุโส 

จิรภา บุญพาสุข 

นักวิเคราะห์ 

ชญานิศ สมสุข 

นักวิเคราะห์ 
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https://www.surveymonkey.com/r/Buy-or-Rent-EP2-081225
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