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•	 Infographic:	Composition of Wealth per Adult

•	 How	To:	พิธีกร พ่อบ้าน นักสืบ

 สวมบทบาทเพื่อเก็บข้อมูลการเงินอย่างมีประสิทธิภาพ

•	 Q&A:	การใช้ประกันชีวิตและประกันสุขภาพ เพื่อลดหย่อนภาษี
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CFP®,
CERTIFIED FINANCIAL 

PLANNERTM,

and

ชั้น 6 อาคารตลาดหลักทรัพย์
เลขที่ 93 ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง

เขตดินแดง กรุงเทพฯ 10400
โทรศพัท์ 0 2009 9393 โทรสาร 0 2247 7479

www.tfpa.or.th
www.facebook.com/ThaiFinancialPlanners

ที่ปรึกษา
สาระ ลํ่าซํา

นายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
เรืองวิทย์ นันทาภิวัฒน์ CFP®

ที่ปรึกษาคณะกรรมการสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
วิวรรณ ธาราหิรัญโชติ CFP®

อุปนายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
จิราพร คูสุวรรรณ CFP®

ที่ปรึกษา บริษัท ยูโรครีเอชั่น จํากัด
กองบรรณาธิการ

เสกสรร โตวิวัฒน์ CFP®

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ
บลจ. บัวหลวง

ณัฐพงษ์ อภินันท์กูล CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
พิชญา ซุ่นทรัพย์ CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
งามจิตร สิงหบุตร CFP®

ผู้อํานวยการ Product and
Communication CIO Office
บมจ. ธนาคารไทยพาณิชย์
นโรโดม วาณิชฤดี CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
ฉัตรพงศ์ วัฒนจิรัฏฐ์ AFPTTM

ผู้อํานวยการฝ่ายบริการสมาชิก
กองทุนบําเหน็จบํานาญข้าราชการ 

ศึกษา รัศมีประภา CFP®

Private Banking บมจ. ธนาคารไทยพาณิชย์
ศักดา สรรพปัญญาวงศ์ CFP®

ผู้ก่อตั้งและวิทยากรประจําเว็บไซต์
A-Academy.Net

ราชันย์ ตันติจินดา CFP®

ผู้เชี่ยวชาญงานพัฒนาการให้คําปรึกษา
ลูกค้าบุคคลอาวุโส บมจ. ธนาคารกสิกรไทย

ชาติชาย มีสุขโข CFP®

กรรมการผู้จัดการ บจ. ซีเอมเอสเค
อรรถพร พรมแก้วงาม CFP®

VP Relationship Manager บมจ. ธนาคารกรุงเทพ
นิภาพันธ์ พูนเสถียรทรัพย์ CFP®

ที่ปรึกษาการเงินอิสระ
บริษัท โปรฟิต โปรเฟสชั่นแนล
อรพรรณ บัวประชุม CFP®

ผู้อํานวยการอาวุโส
บลจ. บัวหลวง

ธชธร สมใจวงษ์ CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
สมาชิก / ประสานงานสื่อโฆษณา
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สมาชิกสมาคม

ในช่วงเดือนตุลาคมท่ีผ่านมา สมาคมนักวางแผนการเงินไทยได้รับเกียรติ
ให้เป็นเจ้าภาพการประชุม FPSB Global Members Meeting 2018 ครั้งท่ี 21 
ท่ีกรุงเทพมหานคร ซึ่งครั้งน้ีมีผู้บริหารจากสมาคมนักวางแผนการเงินจาก 26 
ประเทศเดินทางมาประชุมร่วมกัน และสมาคมฯ ได้ถือโอกาสนี้เรียนเชิญผู้บริหาร
ของ Financial Planning Standards Board Ltd. (FPSB) ที่เข้าร่วมการประชุม
ครั้งน้ีร่วมเป็นวิทยากรเพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์การปฏิบัติงานในฐานะ 
นักวางแผนการเงนิ CFP ในงานสมัมนา TFPA Wealth Management Forum 2018  
ซึ่งเป็นงานสัมมนาที่สมาคมฯ จัดต่อเนื่องเป็นประจําทุกปี

ทั้งน้ี เนื่องจากเนื้อหางานสัมมนาดังกล่าวมีความน่าสนใจ และสามารถ 
นํามาประยุกต์ใช้เป็นแนวทางอ้างอิงสําหรับการปฏิบัติงานในประเทศไทย ดังนั้น 
เพ่ือให้เป็นประโยชน์กับนักวางแผนการเงิน และผู้ปฏิบัติงานในอุตสาหกรรม
การเงินและการประกันภัยที่ไม่ได้เข้าร่วมงานสัมมนาดังกล่าว คอลัมน์ “Cover 
Story” ในวารสาร TFPA Bulletin ฉบับนี้ จึงได้นําเสนอและสรุปสาระสําคัญของ
การบรรยายและการอภิปรายกลุ่มในงานสัมมนาดังกล่าวในแต่ละหัวข้อ ได้แก่ 
Financial Planning: Global Business Models, พระราชบัญญัติทรัสต์เพ่ือ 
การจดัการทรพัย์สนิส่วนบคุคล, Cross-Border Wealth Management และ Case 
Study for Independent Financial Planner 

หลงัจากน้ันต่อด้วยคอลมัน์ “Infographic” นําเสนอภาพรวมความมัง่คัง่สทุธิ  
และองค์ประกอบของความมั่งคั่งของประชากรในต่างประเทศท่ีเผยแพร่ใน  
Global Wealth Report 2018 ซึ่งจัดทําโดย Credit Suisse ส่วนคอลัมน์  
“How To” ฉบับน้ี จะอธิบายถึงวิธีหรือเทคนิคการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้ขอรับ 
คําปรึกษาอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งถือเป็นกระบวนการเริ่มต้นของการวางแผน 
การเงินที่สําคัญ และปิดท้ายฉบับนี้ด้วยคอลัมน์ “Q&A” อธิบายรายละเอียด 

หลกัเกณฑ์และเงือ่นไขของกรมสรรพากร  
เรื่องวิธีการเพ่ือลดหย่อนภาษีเงินได้จาก 
เบี้ยประกันชีวิตและเบี้ยประกันสุขภาพ
ท่ีถูกต้อง ซึ่งมีผลบังคับใช้ต้ังแต่ปีภาษี 
พ.ศ. 2561 เป็นต้นไป

สดุท้ายนี ้ผมในฐานะนายกสมาคม
นกัวางแผนการเงนิ ขอถือโอกาสดีในช่วง
ส่งท้ายปีเก่า ต้อนรับปีใหม่น้ี อวยพรให้
ท่านผู ้อ่านทุกท่านมีสุขภาพร่างกายท่ี
แข็งแรง ปราศจากโรคภัยไข้เจ็บ และมี
สขุภาพทางการเงนิทีม่ัน่คงตลอดไปครบั

สาระ ลํ่าซํา
นายกสมาคม
นักวางแผนการเงินไทย
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สมาคมนักวางแผนการเงินไทยจัดกิจกรรม Financial 
Planning Clinic ให้บรกิารคาํปรกึษาวางแผนการเงนิกับผูเ้ข้าร่วม 
งานมหกรรมการลงทุน SET in the City กรุงเทพมหานคร 2018  
ซึ่งจัดข้ึนในระหว่างวันท่ี 15 - 18 พฤศจิกายน 2561 ณ รอยัล 
พารากอน ฮอลล์ ชั้น 5 สยามพารากอน

ในปีน้ีสมาคมฯ จัดกิจกรรมดังกล่าว ภายใต้ Theme 
“วางแผนการเงิน ร่วมบุญสภากาชาดไทย” โดยให้ผู ้สนใจ 

รายการ Money & Life Talk 
by CFP® Professionals 

กิจกรรม Financial Planning Clinic ภายใต้ธีม
“วางแผนการเงิน ร่วมบุญสภากาชาดไทย”

สไตล์ ส.ว.” เมื่อวันท่ี 27 พฤศจิกายน 2561 และคุณธชธร  
สมใจวงษ์ ร่วมสนทนาในหัวข้อ “องค์กรกับการวางแผน 
การเงินให้พนักงาน” เมื่อวันที่ 11 ธันวาคม 2561 สมาคมฯ 
เผยแพร่รายการดังกล่าวทุกสัปดาห์ท่ี 2 และ 4 ของเดือน  
ทาง TFPA Facebook Fanpage, LINE@cfpthailand และ  
ถามอีกกับอิก เรื่องลงทุน Facebook Fanpage 

สมาคมนักวางแผนการเงินไทยได้รับเกียรติจาก 
นักวางแผนการเงิน CFP มาร่วมสนทนาในรายการ  
Money & Life Talk by CFP® Professionals ได้แก่  
คุณนฤมล บุญสนอง ร่วมสนทนาในหัวข้อ “วางแผนชีวิต 

ร่วมบริจาคเงิน จํานวน 500 บาท ให้สภากาชาดไทย 
เพื่อรับสิทธิรับคําปรึกษาวางแผนการเงินแบบ 
รายบุคคลจากนักวางแผนการเงิน CFP มีผู ้ให  ้
ความสนใจเข้าร่วมกิจกรรม จํานวน 80 คน จาก 
นักวางแผนการเงิน CFP อาสา จํานวน 43 คน ยอด 
เงินบริจาคทั้งสิ้น 42,800 บาท

นอกจากนี้ นักวางแผนการเงิน CFP จํานวน  
4 ท่าน คือ คุณธชธร สมใจวงษ์ คุณณรงค์ศักดิ์  
พิริยะพงศ์ คุณวรพจน์ เกตุอร่าม และคุณสุรกิจ 
พิทักษ์ภากร ได้ร่วมเป็นวิทยากรให้ความรู้ในหัวข้อ  
“การบรหิารความมัง่คัง่ในอนาคตด้วยการประกันภัย”  
ณ บูธของสํานักงาน คปภ. ในงานมหกรรมการเงิน
ดังกล่าว 
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COVER STORY

เมื่อวันที่ 12 ตุลาคม 2561 ที่ผ่านมา สมาคมนักวางแผนการเงินไทยได้จัดงาน

สัมมนา TFPA Wealth Management Forum 2018: Future of Global Wealth 

Management ซ่ึงได้รบัเกยีรตจิากวทิยากรทัง้ในประเทศและต่างประเทศ น�าเสนอ

มุมมองในประเด็นต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารความมั่งคั่ง อาทิ รูปแบบการ

ประกอบธุรกิจให้บริการวางแผนการเงินในแต่ละภูมิภาคทั่วโลก พระราชบัญญัติ

ทรัสต์เพ่ือการจัดการทรัพย์สินส่วนบุคคล Cross-Border Wealth Management 

รวมถึงอาชีพนักวางแผนการเงินอิสระ โอกาสและข้อจ�ากัดการให้บริการวางแผน

การเงิน คอลัมน์ Cover Story ฉบับนี้ ขอน�าสรุปสาระส�าคัญจากงานสัมมนา 

ดังกล่าวมาฝากท่านผู้อ่านซึ่งหวังว่าจะเป็นประโยชน์กับทุกท่าน

“Financial Planning:
Global Business Models”

ผู้ร่วมอภิปราย:
• Mr. Barry Horner, CFP

FPSB Board Chairperson (United Kingdom)
• Mr. Gerhardt Meyer, CFP

FPSB Board Chairperson-elect (South Africa)
• Ms. Ana Claudia Akie Utumi, CFP

FPSB Board Member (Brazil)
• Ms. Kimmis Pun, CFP

FPSB Board Member (Singapore)
ผู้ดําเนินการอภิปราย
• คุณเรืองวิทย์  นันทาภิวัฒน CFP®  ที่ปรึกษาคณะกรรมการ

สมาคมนักวางแผนการเงินไทย

สรุปความ โดย
• คุณณัฐพงษ์ อภินันท์กูล CFP®

• คุณธชธร สมใจวงษ์ CFP®

การให้บริการวางแผนการเงินได้รับความนิยม
กันมากข้ึน และมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง รวม
ถึงประเทศไทยเองก็เช่นกันท่ีคนเริ่มหันมาให้ความ
สําคัญกับการวางแผนการเงิน เพราะนอกจากจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตรง
จุด และแก้ไขปัญหาการขายผลิตภัณฑ์การเงินท่ี
ไม่เหมาะสม แต่ด้วยสภาวะแวดล้อมทางธุรกิจและ
สังคม พัฒนาการทางการเงินท่ีแตกต่างกัน ทําให้
การให้บริการวางแผนการเงินในแต่ละประเทศต่าง
กันด้วย ซึ่งในหัวข้อ Financial Planning: Global 
Business Models น้ีจะทาํให้เราเข้าใจธรุกจิวางแผน
การเงนิในแต่ละประเทศว่ามท่ีีมาอย่างไร ครอบคลมุ
ถึงบรกิารใด และมกีารคดิค่าบรกิารอย่างไรบ้าง เพ่ือ
เป็นตวัอย่างในการนําไปปรบัใช้ให้เหมาะสมกบัธุรกิจ
ของท่านได้



05

4
/2

5
6

1

การเริ่มต้นของวิชาชีพนักวางแผนการ
เงิน CFP ในแต่ละประเทศ และมุมมอง
ต่ออนาคตของอาชีพนักวางแผนการ
เงินในอนาคต

การเริ่มต้นวิชาชีพนักวางแผนการเงิน 
CFP ในบราซลิช่วงแรกประสบกับปัญหาหลาย
ประการเหมือนประเทศอื่นทั้งในเรื่องของการ
เก็บค่าธรรมเนยีม 
และการเปลี่ยน
พฤติกรรมจาก
ง า น ที่ เ น ้ น ก า ร
ขายผลติภณัฑ์มา
เป็นการวางแผน
การเงิน จุดเริ่ม
ต้นท่ีช่วยให้การ
วางแผนการเงิน
ได้รับการยอมรับ
มากข้ึนมาจากอุตสาหกรรมธนาคารท่ีต้องการ
นําเสนอบริการวางแผนการเงิน และการที่
สมาคมนักวางแผนการเงินของบราซิลเข้า
เป็นพันธมิตรกับสมาคมวิชาชีพท่ีใหญ่ท่ีสุด
แห่งหนึ่งในบราซิลคือ สมาคมวาณิชธนกิจ 
(Association of Investment Bank) ท่ีช่วย
กันผลักดันให้เกิดการรับรู้ถึงความจําเป็นและ
ความสําคัญของการวางแผนการเงินแบบมือ
อาชีพในการให้บริการแก่ผู้รับคําปรึกษาด้วย
การให้ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ที่สอดคล้อง
กับเป้าหมายทางการเงนิ ในขณะทีค่วามสนใจ
จากวิชาชพีอืน่ก็มส่ีวนสนับสนนุการเตบิโตของ
จํานวนนักวางแผนการเงิน CFP ของบราซิล
ด้วยเช่นกัน เช่น วิชาชีพกฎหมายที่สามารถนํา
เสนอการวางแผนการเงนิให้กบัผูร้บัคาํปรกึษา
ควบคู่ไปกับการให้บริการด้านกฎหมาย ซึ่ง
เป็นปัจจัยสนับสนุนให้วิชาชีพนักวางแผนการ
เงิน CFP ของบราซิลมีการเติบโตจากหลาย
สายอาชีพ 

ในส่วนของแอฟรกิาใต้ ในช่วงแรกการให้
บริการของนักวางแผนการเงิน CFP เกิดขึ้นใน
วงจํากัด เนื่องจากประเทศมีพ้ืนท่ีกว้างและมี
สัดส่วนประชากรที่มีเงินออมเงินลงทุนไม่มาก
นัก งานวางแผนการเงินของนักวางแผนการ
เงนิ CFP จงึเก่ียวข้องกับการอธิบายผลติภัณฑ์
ทางการเงนิท่ีอาจเข้าใจได้ยากสาํหรบัคนทัว่ไป
ให้เข้าใจได้ง่าย ทั้งในเรื่องของเงินฝาก ประกัน
ภัย การลงทนุ ทัง้น้ี นักวางแผนการเงนิ CFP ใน
แอฟรกิาใต้ร่วมกับหน่วยงานกาํกบัดแูลในการ

อธิบายให้ผู้รับคําปรึกษาได้เข้าใจความแตกต่างของ 
คาํแนะนาํในรปูแบบทีเ่ป็นการขายผลติภัณฑ์ (Advice)  
และการให้คําแนะนําแผนการเงินในรูปแบบของ
การให้บริการท่ีไม่เก่ียวข้องกับการขายผลิตภัณฑ์ 
(Planning) และส่งเสรมิให้ชาวแอฟรกิาใต้เข้าถึงการ
บริการวางแผนการเงินได้มากขึ้น

ในด ้านประเทศพัฒนาแล ้วอย ่างสหราช
อาณาจักรและสิงคโปร์ ที่มีการเข้าถึงบริการทาง 
การเงนิในระดบัสงู นกัวางแผนการเงนิ CFP ให้ความ

สําคัญกับการบริหารความมั่งค่ังและการบรรลุเป้าหมายให้กับผู้รับคําปรึกษา 
เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว การบริการของนักวางแผนการเงิน CFP ใช ้
หลกัวิชาการเป็นพ้ืนฐานของการวางแผนการเงนิเป็นการเรยีนรูแ้ละพัฒนาตัวเอง 
อย่างต่อเนือ่ง โดยมเีป้าหมายสาํคญัคอื การให้ผูร้บัคาํปรกึษาและครอบครวับรรลุ 
เป้าหมายแบบองค์รวม และสื่อสารไปยังผู้รับคําปรึกษา รวมไปถึงคนทั่วไปให้ 
เข้าใจว่าการมีแผนการเงินที่ดีจะส่งผลดีต่อการดําเนินชีวิต

นกัวางแผนการเงนิ CFP ทัว่โลกมพ้ืีนฐานการศกึษาและอาชพีทีห่ลาก
หลายทั้งจากในอุตสาหกรรมการเงินและนอกอุตสาหกรรมการเงิน
เช่นเดียวกบัในประเทศไทย ทว่าในธรุกจิวางแผนการเงนิในไทยส่วน
ใหญ่ยงัไม่สามารถเกบ็ค่าธรรมเนียมในการให้ค�าปรกึษาได้ พัฒนาการ
และประสบการณ์ในประเทศอื่นเป็นอย่างไร

ในสิงคโปร์การให้บริการแก่ผู ้รับคําปรึกษากลุ ่มท่ีมีรายได้สูง (Private 
Banking) เน้นในเรื่องคุณค่าของบริการท่ีนําเสนอด้วยการบริหารต้นทุนการให้
บริการอย่างมีประสิทธิภาพ ในช่วงท่ีผ่านมา เริ่มมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของ
การเก็บค่าธรรมเนียมโดยเฉพาะกลุ่มธนาคารจากยุโรปที่เปลี่ยนจากรูปแบบ 
คอมมชิชนัตามมลูค่าการซือ้ขาย (Commission based) มาเป็นแบบค่าธรรมเนยีม 
ในการให้คําปรกึษา* (Fee based) ด้วยความก้าวหน้าอย่างรวดเรว็ของเทคโนโลยี 
ท่ีสามารถใช้ทดแทนคนในงานด้านการขายได้ สถาบันการเงินจึงให้ความสําคัญ
ในการพัฒนาบุคลากรให้สร้างมูลค่าเพ่ิมแก่ลูกค้าด้วยการวางแผนการเงิน หรือ
ธนาคารบางแห่งอาจให้บริการแบบผสมร่วมกับเทคโนโลยี Robo Advisor รวม
ไปถึงหน่วยงานกํากับดูแลที่สนับสนุนการเก็บค่าธรรมเนียมการให้คําปรึกษา 
และออกกฎระเบียบให้เปิดเผยรายละเอียดของรายได้ส่วนอื่นท่ีได้รับจากการให ้
คําปรึกษาหรือการแนะนําผลิตภัณฑ์ทางการเงิน ทั้งในรูปของคอมมิชชันและการ 
คืนเงินแบบ kick-back เพ่ือให้ผู้รับคําปรึกษาได้ทราบข้อมูลท่ีครบถ้วนและเป็น 
การปกป้องผลประโยชน์ของผูร้บัคาํปรกึษา และมแีนวโน้มว่าผูใ้ห้บรกิารวางแผน 
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การเงินจะเปลี่ยนมาใช้รูปแบบการเรียกเก็บ 
ค่าธรรมเนียมจากการให้คําปรึกษาเพ่ิมขึ้น ใน 
ขณะที่งานขายผลิตภัณฑ์บางประเภทที่ไม่มี
ความซับซ้อนและไม่ต้องการคําแนะนํามาก  
จะขายผ่านเว็บไซต์ เช่น ประกันภัยรถยนต์

(* ค่าธรรมเนียมในการให้คําปรึกษา หรือ 
Fee based ในเอกสารน้ีหมายถึงการเก็บค่า
ธรรมเนียมโดยคิดจากมูลค่าทรัพย์สินภายใต้
การบริหารจัดการ – AUM)

ในส่วนของแอฟรกิาใต้ หน่วยงานกาํกับดแูลให้ความสาํคัญกับการเปิด
เผยข้อมลูของรายได้ทีน่กัวางแผนการเงนิได้รบัและมกีารกาํหนดเพดานของ
รายได้จากค่าคอมมิชชัน แต่เดิมผู้รับคําปรึกษามักจะมีปัญหาว่าค่าใช้จ่าย 
แพงและไม่รู ้ว่าเป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากอะไร การเปิดเผยข้อมูลว่า 
นักวางแผนการเงินได้รายได้จากการให้คําปรึกษาเท่าใด และได้รับค่า 
คอมมิชชันจากการขายในจํานวนเท่าใด ช่วยให้ผู้รับคําปรึกษาเข้าใจถึงการ 
บรกิารวางแผนการเงนิมากข้ึน นกัวางแผนการเงินในแอฟรกิาใต้ 
มีมุมมองว่ารายได้ค่าคอมมิชชันมีการเกิดขึ้นเป็นครั้งๆ ต่าง 
ไปจากค่าธรรมเนียมการให้คําปรึกษาท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเนื่อง  
ซึง่เป็นผลดมีากกว่าต่อการดําเนนิธุรกิจบรกิารวางแผนการเงนิ 

ในขณะท่ีสหราชอาณาจักร ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2012 มีการ
ทบทวนกฎเกณฑ์การกํากับดูแลในอุตสาหกรรมการเงิน 
ครั้งใหญ่ มีการสนับสนุนนักวางแผนการเงินอิสระท่ีเน้น
คุณภาพของการให้คําปรึกษาแบบสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่
ผู้รับคําปรึกษา ซึ่งมีรูปแบบของรายได้จากทั้งค่าธรรมเนียม 
การให้คําปรึกษาและค่าคอมมิชชัน โดยโครงสร้างของรายได้ 
ที่ได้รับจะต้องมีความโปร่งใส ให้ผู้รับคําปรึกษาเข้าใจว่าตนเองต้องจ่าย 
ค่าใช้จ่ายใดและได้รับอะไรกลับมาจากค่าใช้จ่ายเหล่าน้ัน การแข่งขันใน
ตลาดจึงแข่งกันที่คุณภาพของการให้บริการและความเป็นอิสระในการให้
คาํแนะนาํผลติภัณฑ์ทางการเงนิทีเ่หมาะสมกับเป้าหมายของผูร้บัคาํปรกึษา 
นักวางแผนการเงินได้ใช้ความพยายามอย่างมากในการสื่อสารกับลูกค้าว่า 
คณุวุฒวิิชาชพีนักวางแผนการเงนิ CFP มส่ีวนสาํคญัในการช่วยให้นักวางแผน 
การเงินส่งมอบคุณค่าจากการวางแผนการเงินให้กับผู้รับคําปรึกษา 

ในบราซิลก็เคยเผชิญปัญหาที่ว่าผู้รับคําปรึกษาไม่เห็นคุณค่าของคํา
แนะนําจากนักวางแผนการเงนิอสิระ และไม่รบัทราบถึงค่าใช้จ่ายแฝงทีเ่กิด
ขึ้นในการรับบริการจากสถาบันการเงิน ต่อมามีการเปล่ียนแปลงท่ีสําคัญ 
2 ประการที่ช่วยให้อุตสาหกรรมมีพัฒนาการมากข้ึน ประการแรกคือ ผู้
ควบคุมกฎระเบียบได้สนับสนุนให้มีการเปิดเผยจํานวนรายได้ที่สถาบันการ
เงินหรือนักวางแผนการเงินได้รับจากผู้รับคําปรึกษา ท้ังในส่วนของการได้
รับส่วนแบ่งรายได้จากการขายผลิตภัณฑ์ และค่าคําปรึกษาที่เรียกเก็บเพิ่ม
เติม เมื่อผู้รับคําปรึกษาได้รับข้อมูลท่ีชัดเจนก็สามารถรับรู้ถึงคุณค่าของคํา
แนะนําที่ได้รับจากนักวางแผนการเงิน ประการที่สองคือ การให้บริการแบบ 
open platform ของนักวางแผนการเงินอิสระ ซึ่งแต่เดิมสถาบันการเงินมัก
จะขายผลติภัณฑ์ของตวัเอง เมือ่เกิด open platform ข้ึน นักวางแผนการเงนิ
สามารถสร้างมลูค่าเพ่ิมของการให้คําแนะนําด้วยการเปรยีบเทียบผลติภัณฑ์
ของแต่ละแห่งให้ผูร้บัคาํปรกึษาได้ตดัสนิใจ และสามารถอธิบายคณุค่าของ
การวางแผนการเงินให้ผู้รับคําปรึกษาได้เข้าใจมากขึ้น

ในรอบ 10 ปีท่ีผ่านมา สภาพแวดล้อม
ข อ ง ธุ ร กิ จ ว า ง แ ผ น ก า ร เ งิ น มี ก า ร
เปลี่ยนแปลงไปมาก ผู้ร่วมอภิปรายมี
มุมมองต่อธุรกิจในอนาคตอย่างไร

พัฒนาการอย่างรวดเร็วของเทคโนโลยี
ในปัจจุบัน ส่งผลให้ผู ้รับคําปรึกษามีการ
เปล่ียนแปลงความต้องการอย่างรวดเร็วเช่น

กัน ในเรื่องของ
การลงทนุ ผูร้บัคํา
ปรึกษาต้องการ
มี ท า ง เ ลื อ ก ใ น
การลงทุนท่ีหลาก
ห ล า ย ม า ก ขึ้ น  
ร ว ม ไ ป ถึ ง ก า ร
ลงทนุในสนิทรพัย์ 
ดิ จิ ต อ ล  เ ช น  
Crypto currency 

ซึ่ ง ยั ง ไ ม ่ ไ ด ้ ถู ก กํ า กั บ ดู แ ล 
อย่างเป็นทางการในบางประเทศ 
นักวางแผนการเงิน CFP จึงต้อง
พัฒนาตวัเองให้ทนักับเทคโนโลยี 
และเรียนรู ้ผลิตภัณฑ์การเงิน  
รวมไปถึงกฎระเบียบใหม ่ๆ  
อยู่เสมอ เพ่ือสามารถให้คําแนะนํา 
ที่เหมาะสมแก่ผู ้รับคําปรึกษา  

นอกจากน้ี ยังมีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องของ
การส่งมอบความมัง่คัง่จากรุน่สูรุ่น่ ความมัง่คัง่
จํานวนมากท่ัวโลกกําลังถูกโอนถ่ายให้กับรุ่น
ลูกหลานท่ีมอีายุน้อย ทักษะในด้านการสือ่สาร
และการดแูลผูร้บัคําปรกึษาจะต้องปรบัเปลีย่น
ไปตามกลุ่มของผู้รับคําปรึกษา 

ในสมัยก่อน ผู้ใช้บริการวางแผนการเงิน
อาจเป็นกลุ่มคนมีเงินท่ีเกษียณแล้ว ต้องการ
วางแผนการใช้เงินหลังเกษียณ และดูแล
ครอบครัว ปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยี และการส่งต่อความมัง่คัง่ไปสูอ่กีรุน่  
ส่งผลให้มคีวามหลากหลายของผูร้บัคําปรกึษา 
เพ่ิมมากข้ึน ผู้ให้บรกิารควรจบัคู่ให้นกัวางแผน
การเงินมีอายุหรือมีแนวคิดใกล้เคียงกันกับ 
ผูร้บัคาํปรกึษา เช่น ควรให้คนรุน่ใหม่ให้บรกิาร
แก่คนรุ่นใหม่ด้วยกัน สะท้อนถึงความจําเป็น
ในการจัดเตรียมทีมงานนักวางแผนการเงินท่ี
ประกอบด้วยกลุม่คนจากช่วงอายุทีแ่ตกต่างกัน  
และมีประสบการณ์ ความเชี่ยวชาญที่หลาก
หลาย ในขณะท่ีธุรกิจวางแผนการเงินควร
เปิดมุมมองให้กว้างขึ้นสําหรับการให้บริการ
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แก่คนรุ่นใหม่ท่ีสนใจความก้าวหน้าทางด้าน
เทคโนโลยี และอาจไม่ต้องการติดต่อพูดคุย
เป็นเวลานาน เพราะสามารถเข้าไปค้นหาข้อมลู 
และทาํรายการซือ้ขายได้เองผ่าน Platform ทาง
โทรศัพท์เคลื่อนที่ ดังนั้น ธุรกิจวางแผนการเงิน
ควรมกีารลงทนุเพ่ือพัฒนา Platform ให้รองรบั
ความต้องการของผูร้บัคาํปรกึษาท่ีหลากหลาย 
และไม่ใช่เน้นเพียงเรื่องของการลงทุน หรือ
เรื่องการประกันเพียงเรื่องใดเรื่องหนึ่ง แต่ต้อง
เป็นการให้บรกิารวางแผนการเงนิแบบองค์รวม
ที่ช่วยให้ผู้รับคําปรึกษาบรรลุเป้าหมายตลอด
ทั้งช่วงชีวิต และไม่ได้เฉพาะเจาะจงไปเพียง
เรื่องเงิน แต่ต้องรวมไปถึงเรื่องของครอบครัว 
สังคม และสิ่งแวดล้อมตามความสนใจของ
ผู้รับคําปรึกษา

ในการให้บรกิารกบัคนรุน่ใหม่ทีต้่องการ
ความรวดเร็ว และมีมุมมองในระยะ
ส้ันกว่ากระบวนการวางแผนการเงินที่
เน้นการบริหารตลอดช่วงชีวิต ผู้ร่วม
อภปิรายรบัมอืกบัความต้องการของคน
รุ่นใหม่อย่างไร

กระบวนการวางแผนการเงินสําหรับ
คนในแต่ละรุ่นไม่มีความแตกต่างกัน เริ่มต้น
ด้วยการทําความรูจ้กัผูร้บัคําปรกึษา เก็บข้อมลู 
ต้ังเป้าหมาย แต่สําหรบัคนรุน่ใหม่กระบวนการ
เหล่าน้ีต้องทําให้สะดวก เข้าใจได้ง่าย ไม่มี
ความซับซ้อน และให้คนรุ่นใหม่ด้วยกันคุยกัน
จะมีความเข้าใจกันมากกว่า อย่างไรก็ตาม 
นักวางแผนการเงินกับผู้รับคําปรึกษาอาจมี
มุมมองที่แตกต่างกันในบางประเด็น เช่น การ
ถือครองประเภทของสินทรัพย์ (คนรุ่นเดิมชอบ
ลงทุนอสังหาริมทรัพย์หรือสินทรัพย์ทางการ
เงินที่จับต้องได้ คนรุ่นใหม่ชอบลงทุนเพื่อสร้าง
ประสบการณ์) ก็ไม่ควรนํามุมมองของคน
รุ่นหน่ึงไปยัดเยียดให้กับคนอีกรุ ่นหน่ึง ผู ้รับ
คําปรึกษาอายุน้อยมักจะมีการเปลี่ยนแปลง
ความต้องการอย่างรวดเร็ว ในบางครั้งอาจ 
มองปัจจยัเสีย่งไม่รอบด้าน ในจดุน้ีนักวางแผน 
การเงินสามารถช่วยในการวางแผนจัดการ
ความเสี่ยงอย่างเหมาะสม เช่น การแยกบัญชี
รับความเสี่ยงสูงมากออกจากบัญชีการลงทุน
ในเป้าหมายหลกั หรอืการกําหนดวงเงนิสําหรบั
การลงทุนที่มีความเสี่ยงสูง และทุกครั้งควร
พิจารณาการลงทุนที่สามารถกําหนดตัวชี้วัด 
ความเสี่ยงได้ ไม่ใช่เป็นการลงทุนที่มีความ

เสี่ยงแบบสุ่ม การแสดงให้ผู้รับคําปรึกษาเห็นความสําคัญของการวางแผนท้ัง
ระยะส้ัน ระยะกลางและระยะยาวจะสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้รับคําปรึกษาและ 
ครอบครัว

นักวางแผนการเงินจะมีส่วนช่วยเพ่ิมความรู้ทางด้านการเงินให้แก่
สังคมได้อย่างไร

หลายประเทศในตลาดเกิดใหม่ยังมีปัญหาเกี่ยวกับการออมในระดับต่ําและ
ความสะดวกในการเข้าถึงตลาดการเงิน นักวางแผนการเงินสามารถช่วยให้คน
ทั่วไปได้เห็นคุณค่าของการบริหารจัดการเรื่องการเงินตลอดทุกช่วงชีวิต การเริ่ม 
ให้ความรูอ้าจเริม่จากคนใกล้ตวั เช่น เพ่ือน และขยายออกไปสูส่งัคมโดยรวม หรอื 
การเน้นให้ความรู้แก่นักเรียน นักศึกษาได้เข้าใจถึงพ้ืนฐานการวางแผนการเงิน  
ความรู้ท่ีจะส่ือออกไปต้องสามารถเข้าถึงได้ง่าย ไม่ซับซ้อน และสามารถอาศัย 
เทคโนโลยีในการนาํเสนอ การร่วมมอืกับหน่วยงานกํากับดแูลหรอืบคุคลท่ีมชีือ่เสยีง 
ก็สามารถช่วยให้เข้าถึงกลุ่มคนได้ง่ายขึ้น นอกจากนี้ นักวางแผนการเงินสามารถ 
รวมกลุ่มกันทํากิจกรรมอาสาท้ังในเรื่องของการให้ความรู้และสร้างแผนการเงิน
เพ่ือให้กลุม่คนทียั่งมปัีญหาหรอืมคีวามเข้าใจด้านการเงินไม่ดพีอ สามารถบรหิาร 
จัดการด้านการเงินได้เหมาะสมมากขึ้น

ผู้ร่วมอภิปรายวัดความส�าเร็จของอาชีพนักวางแผนการเงินอย่างไร
ความสําเร็จในอาชีพนักวางแผนการเงินอาจมองได้ 3 ระดับ ระดับแรก

เป็นการวัดตามสินทรพัย์ภายใต้การบรหิารโดยรวม (AUM) ของบรษิทัเราเมือ่เทียบ
กับขนาดของตลาด การวัดแบบนีจ้ะช่วยให้มองเหน็ว่าเรามส่ีวนแบ่งการตลาดเท่า
ไหร่ การเติบโตในแต่ละปีของเราขยายตัวหรือหดตัว ระดับท่ีสองเป็นการวัดจาก
จํานวนเงินที่ผู้รับคําปรึกษาให้เราบริหารเทียบกับจํานวนเงินที่มีทั้งหมด แน่นอน
ว่าผู้รับคําปรึกษาไม่ได้ให้เราบริหารเงินทั้งหมดที่มีอยู่ การวัดสัดส่วนจํานวนเงินที่
ผู้รบัคาํปรกึษาให้เราบรหิารบอกเป็นนัยถึงความเชือ่มัน่และความสัมพันธ์ระหว่าง 
นักวางแผนการเงนิกับผูร้บัคําปรกึษา และการบรหิารจดัการท้ังในเรือ่งของการสร้าง  
การปกป้อง การสะสม และการส่งต่อความมัง่คัง่เป็นอย่างด ีสามารถส่งผลกระทบ 
ต่อผู้รับคําปรึกษาและครอบครัว ระดับท่ีสามเป็นการวัดท่ีไม่เก่ียวข้องกับตัวเงิน  
เป็นปัจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดของความสําเร็จคือ การสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว  
และการสร้างผลกระทบในด้านบวกตลอดท้ังชีวิตท่ีช่วยเปลี่ยนแปลงให้ผู ้รับ 
คําปรึกษามีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน เป็นการแสดงคุณค่าและการวัดความสําเร็จของ 
การวางแผนการเงินที่มีความหมายต่อทั้งตัวเราและผู้รับคําปรึกษา 
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“พระราชบัญญัติทรัสต์
เพื่อการจัดการทรัพย์สินส่วนบุคคล”

วิทยากร:
• คุณชนิดา ลีลานันทกุล ที่ปรึกษากฎหมายและทนายความ
 บริษัท เบเคอร์ แมค เคนซี
สรุปความโดย
• ดร. ชาติชาย มีสุขโข CFP®

ทรัสต์ เกิดจากการท่ีผู้ก่อตั้งทรัสต์ (เจ้าของทรัพย์สิน) เข้าทําสัญญา
กับ Trustee ให้เข้ามาดูแลทรัพย์สินและถือกรรมสิทธิ์ในทรัพย์สิน ไม่ใช่เพื่อ
ประโยชน์ของ Trustee เอง แต่เพ่ือผูร้บัประโยชน์ตามทีเ่จ้าของทรพัย์สนิระบไุว้ 

อาจเปรียบเทียบได้ว่า ทรัสต์มีลักษณะคล้ายกับกรมธรรม์ประกันภัยที่
มบีรษิทัประกันทาํหน้าทีเ่ป็น Trustee โดยเจ้าของกรมธรรม์ได้มกีารกาํหนด
ผู้รับผลประโยชน์ไว้

ผู้ก่อตั้งทรัสต์ เรียกว่า Settlor (หรือ Grantor ในประเทศอเมริกา) ต้อง
มีการโอนกรรมสิทธ์ิในทรัพย์สินให้แก่ Trustee ทําให้ Trustee เป็นผู้ถือ 
กรรมสิทธ์ิท่ีแท้จริงเพ่ือบริหารจัดการทรัพย์สินให้แก่ผู ้รับผลประโยชน์ 
(Beneficiaries) ตามท่ีได้ตกลงทําสัญญากัน ซึ่ง Settlor อาจเป็นผู้รับ 
ผลประโยชน์เองหรือนําสมาชิกในครอบครัว มาเป็นผู้รับประโยชน์ด้วยก็ได้

ทรัสต์ สามารถแบ่งได้เป็นหลายประเภท เช่น 
ทรสัต์ทีเ่พิกถอนได้ (Revocable Trust) หมายถึง สญัญาทีม่กีารยกเลกิ

ได้ตลอดเวลา และเมือ่ยกเลกิแล้ว ทรพัย์สนิและเงนิได้ของทรสัต์จะกลบัคนื 
สู่ผู้ก่อตั้ง

ทรัสต์ท่ีเพิกถอนไม่ได้ (Irrevocable Trust) ซึ่งมักจะเกิดจากกลุ่ม
บคุคลท่ีต้องการปกป้องทรพัย์สนิบางอย่างเป็นมรดกให้ลกูหลานได้เก็บเก่ียว 
ผลประโยชน์เท่านัน้ โดยไม่ต้องการให้ทรพัย์สนิเปลีย่นมอื และต้องการรกัษา
อํานาจการควบคุมไว้

Discretionary Trust ซึง่ Trustee มดีลุพินิจในการจดัสรรทรพัย์สินและ
เงินได้จากทรัสต์ให้แก่ผู้รับผลประโยชน์ 

Non-Discretionary / Fixed Trust ซึ่ง Trustee ต้องแจกจ่าย
ผลประโยชน์ตามที่กําหนดไว้ในสัญญา เช่น ทรัสต์เพ่ือการลงทุนใน
อสังหาริมทรัพย์ (REIT) ที่มีการจ่ายผลประโยชน์ตามสัดส่วนการลงทุน

ตราสารจัดตั้งทรัสต ์  (Trust Deed) 
ระบุประเด็นสําคัญหลายอย่าง เช่น ผู้ก่อตั้ง 
Trustee และผู้รับผลประโยชน์จาก Trustee 
เจตนาในการก่อต้ังและประเภทของทรัสต ์
รวมถึงอายุของสัญญา ซึ่งข้อจํากัดของอายุ
สัญญาน้ันอาจแตกต่างกันตามกฎหมายใน
แต่ละประเทศ เช่น ประเทศสิงคโปร์ กําหนด
ให้ Trust มอีายุยาวนานได้สงูสดุ 100 ปีเท่าน้ัน 
ขณะทีบ่างประเทศอาจไม่กําหนดข้อจํากัดของ
อายุสัญญา

นอกจาก Trust Deed แล้ว เอกสารท่ี
สําคัญอีกอย่างท่ีเก่ียวข้องคือ หนังสือแสดง
ความประสงค์ของผู้ก่อตั้งทรัสต์ (Letter of 
Wishes) ซึ่งเป็นเอกสารท่ีผู้ก่อตั้งทรัสต์มีถึง 
Trustee เพ่ือให้ทราบถึงความประสงค์ของ 
ผู้ก่อต้ังทรัสต์ ในการดําเนินการต่างๆ โดย 
Letter of Wishes ไม่มีผลผูกพันตามกฎหมาย 
และไม่มีผลผูกพันให้ Trustee ต้องปฏิบัติตาม  
แต่เพ่ือให้ Trustee ใช้เป็นแนวทางในการ
ดําเนินการโดยยังคงความยืดหยุ ่นไว ้  ซึ่ง 
Trustee มักจะให้เคารพต่อ Letter of Wishes 
ถึงแม้ว่าไม่มีผลผูกพันตามกฎหมายก็ตาม

ประเด็นท่ีควรพิจารณาในการวางแผนการ
จัดการทรัพย์สิน ได้แก่

ประเด็นที่ไม่เก่ียวข้องกับภาษี ประกอบ
ด้วย วัตถุประสงค์ของการจัดตั้งทรัสต์ เช่น 
ต้องการให้ความช่วยเหลือทางการเงินกับผู้รับ
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ผลประโยชน์ ต้องการให้การกุศล ต้องการเป็น
มรดกให้ครอบครัว ต้องการปกป้องทรัพย์สิน
จากการฟ้องร้อง การล้มละลาย รวมถึงการ
พิจารณาลกัษณะทรพัย์สนิทีเ่อือ้และไม่เอือ้ต่อ
การก่อตั้งทรัสต์

ตัวอย่างข้อดีของการจัดตั้งทรัสต์สําหรับ
เป้าหมายในการจัดการมรดก คือ การที่ผู้รับ
มรดกไม่ต้องขอคําสั่งศาลในการโอนทรัพย์สิน 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงถ้าผู ้ก่อตั้งมีทรัพย์สินใน
หลายประเทศ การต้องไปขอคําสั่งศาลที่
ประเทศต่างๆ นั้นอาจยุ่งยาก เช่น ทรัพย์สิน
ลงทุนในตลาดหลักทรัพย ์ ท่ี
ฮ่องกงอาจเป็นหุ้นของบริษัทจด
ทะเบียนท่ีหมู่เกาะ Cayman ก็
เป็นได้

ประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับภาษี 
ประกอบด้วย เรื่องภาษีมรดก 
การแจกจ่ายผลประโยชน์จาก
กองทรัสต์ สถานะทางภาษี
ของผู้รับผลประโยชน์ และ
หน้าที่ในการรายงานภาษี

ปัจจุบัน ประมวลกฎหมายแพ่งและ
พาณชิย์ห้ามการจดัตัง้ทรสัต์ขึน้ในประเทศไทย 
เว้นแต่ จะเป็นการจัดตั้งเพ่ือธุรกรรมในตลาด
ทุน แต่ในต่างประเทศมีการจัดตั้งได้ ทําให้ผู้
ที่มีทรัพย์สินในประเทศไทยมีโอกาสท่ีจะโอน
ทรัพย์สินไปต่างประเทศเพ่ือก่อตั้งทรัสต์ แต่มี
ข้อจํากัดตามกฎหมายไทย เช่น การโอนเงนิสด
ในประเทศไทยไปยัง Trustee โดยตรงจะต้อง
ขออนุญาตจากธนาคารแห่งประเทศไทย และ
การโอนหุน้ของบรษิทัทีจ่ดัตัง้ข้ึนในประเทศไทย
ให้แก่ Trustee หรือบริษัทต่างประเทศจะมีข้อ
จํากัดการถือหุ้นของคนต่างด้าว และข้อจํากัด
ในการถือครองที่ดิน

ด ้วยเหตุนี้  สมาคมบริษัทหลักทรัพย์ 
ธนาคารแห่งประเทศไทย ธนาคารพาณิชย์ จึง
ได้ร่วมกันเสนอต่อรัฐบาลให้มี พ.ร.บ. ทรัสต์
เพื่อการจัดการทรัพย์สินส่วนบุคคล ซึ่งในขณะ
นี้ คณะรัฐมนตรีได้เห็นชอบในหลักการแล้ว 
กําลังรอการพิจารณาในชั้นกฤษฎีกาและสภา
นิติบัญญัติแห่งชาติต่อไป

เกี่ยวกับ ร่าง พ.ร.บ. ที่อยู่ในกระบวนการ
น้ัน การกําหนดทรัพย์สินที่สามารถโอนให้ 
ทรัสต์ได ้ยังคงเปิดกว้าง อาจจะไม่มีการ
กําหนดประเภท หรือแรกเริ่มอาจจะจํากัดเป็น 

Financial Asset ก่อน เนื่องจากเป็นเรื่องใหม่มากสําหรับประเทศไทย โดยที่ต้อง
พิจารณาเรื่องความพร้อมของ Trustee ประกอบด้วย

ส่วนผู้ท่ีจะมาเป็น Trustee กําหนดให้จะต้องมี License ท่ีเห็นชอบโดย 
สํานักงานคณะกรรมการ ก.ล.ต. ซึ่งอาจจะเป็นบริษัทลูกของธนาคารพาณิชย์
หรือบริษัทหลักทรัพย์ และอาจมีการอนุญาตให้ไม่จําเป็นต้องถือหุ้นถึง 99% เพื่อ
เปิดโอกาสให้หา Partners ในการทําธุรกิจ Trustee ได้ โดยกฎหมายได้ระบุไว้
ว่าเงื่อนไขต่างๆ สํานักงานคณะกรรมการ ก.ล.ต. สามารถประกาศเพิ่มเติมได้ใน
อนาคต

ประเด็นเรื่องการเสียภาษี ยังคงต้องมีการหารือเพิ่มเติมกับกรมสรรพากร 
แต่ในทางปฏิบัติ โดยทั่วไปแล้ว เป็นไปได้ 3 รูปแบบ คือ

แบบที่ 1 การกําหนดให้ทรัสต์เป็นหน่วยภาษี ซึ่งจะต้องระบุให้
ชดัเจนว่า หน่วยภาษน้ัีนจะเป็นบคุคลธรรมดาหรอืนิตบิคุคล และอาจ
จะต้องพิจารณาเรือ่งความเป็นธรรมในกรณีท่ี Settlor เป็นนติบิคุคล 
และ Beneficiary เป็นบคุคลธรรมดา รปูแบบน้ีเป็นแนวทางท่ีรฐับาล
มักจะเห็นชอบเน่ืองจากความโปร่งใส โดยผู้ที่เหมาะสมในการ 
รับผิดชอบเรื่องการชําระภาษีคือ Trustee เนื่องจากมีข้อมูลทั้งหมด 
เก่ียวกบัผลประโยชน์ของทรพัย์สนิ ส่งผลให้ Trustee ต้องมคีวามพร้อม 
ในเรื่องนี้ด้วย

แบบท่ี 2 ไม่ถือว่าทรัสต์เป็นหน่วยภาษี จะเก็บภาษีจาก 
ผู้รับประโยชน์เมื่อได้รับการแจกจ่ายผลประโยชน์จากกองทรัสต์ 

โดยการแจกจ่ายผลประโยชน์จะต้องหักภาษี ณ ที่จ่าย ซึ่งภาษีหัก ณ ท่ีจ่าย 
สามารถเครดิตภาษีได้สําหรับผู้รับประโยชน์ แต่อาจก่อให้เกิด Tax Deferral หรือ 
การเลือ่นชาํระภาษไีปเรือ่ยๆ ได้ ตราบใดท่ีทรสัต์ไม่ได้มกีารแจกจ่ายผลประโยชน์

แบบที่ 3 คือ ทรัสต์ไม่มีสถานะเป็นหน่วยภาษี (Pass-through entity) ผู้รับ
ประโยชน์มหีน้าท่ีเสยีภาษเีงนิได้สาํหรบัผลประโยชน์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนจากกองทรสัต์
ตามสดัส่วนของตนเอง ผูร้บัประโยชน์เสยีภาษเีงนิได้ตามสถานะของตนเอง (บุคคล
ธรรมดา/นิติบุคคล) ไม่จัดเก็บภาษีจากการแจกจ่ายผลประโยชน์ (เพ่ือมิให้เกิด
ภาษีซํ้าซ้อน)

ในปัจจุบันเน่ืองจากทรัสต์ยังไม่มีกฎหมายรองรับ ทําให้มีการจัดตั้ง Family 
Holding Company เพื่อบริหารจัดการทรัพย์สิน และบริษัทเหล่านี้อาจต้องมีการ
เปลี่ยนรูปแบบเป็นทรัสต์ได้เมื่อกฎหมายเสร็จสมบูรณ์

ร่าง พ.ร.บ. จึงได้มีการระบุว่า Settlor สามารถเป็นบริษัทจํากัดได้ ซึ่งเป็น
เรื่องพิเศษมากเพราะส่วนใหญ่ในต่างประเทศ ผู้ก่อตั้งจะต้องเป็นบุคคลธรรมดา
เท่าน้ัน อย่างไรก็ตาม หากมกีารนําไปใช้ในทางทีผ่ดิวัตถุประสงค์อาจทําให้สญัญา
เป็นโมฆะได้ ส่วนธุรกรรมการโอนทรัพย์สิน โดยทั่วไปนั้นต้องเสียภาษี แต่รัฐบาล
หรือกรมสรรพากร อาจออกกฎหมายมาลดหรือยกเว้นภาษีเพื่อเป็นการส่งเสริม

จากกรณีศึกษา พบว่าการจัดตั้งทรัสต์ส่วนใหญ่ไม่ใช่เหตุผลทางภาษี แต่
เป็นการส่งต่อธุรกิจหรอืการจดัการมรดก เช่น เจ้าของทรพัย์สนิเป็นผูป้ระกอบธุรกิจ
หลักโดยท่ีครอบครัวไม่ได้มีส่วนเก่ียวข้อง จึงมีการจัดตั้งทรัสต์เพ่ือเป็นการรวบ
อํานาจในการบริหารจัดการแล้วแจกจ่ายผลประโยชน์ให้กับสมาชิกในครอบครัว  
โดยป้องกันไม่ให้ทรัพย์สินกระจายออกไปจากการขายหุ้นหรือทรัพย์สิน หรือ 
อาจใช้ทรัสต์เป็นเครื่องมือในการบริหารกองทุนเพื่อสมาชิกในครอบครัวและผู้ที่มี 
ส่วนเกี่ยวข้องเพื่อต้องการความโปร่งใส 
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ผู้ร่วมอภิปราย:
• ดร. ธชักร เตียตระกูล หวัหน้าฝ่ายทีป่รกึษาการลงทนุส่วนบคุคลและการลงทุน
 หลักทรัพย์ต่างประเทศ บริษัทหลักทรัพย์ หยวนต้า (ประเทศไทย) จํากัด 
• คุณวีระอนงค์ จิระนคร ภู่ตระกูล รองกรรมการผู้จัดการใหญ่ 
 สายงานบุคคลธนกิจ ธนาคารซิตี้แบงก์ ประเทศไทย
• คุณปริญญ์ พานิชภักดิ ์กรรมการผู้จัดการใหญ่
 บริษัทหลักทรัพย์ ซี แอล เอส เอ (ประเทศไทย) จํากัด
ผู้ดําเนินการอภิปราย:
• คุณณัฐพงษ์ อภินันท์กูล กรรมการ สมาคมนักวางแผนการเงินไทย
สรุปความ โดย
• คุณเสกสรร โตวิวัฒน ์CFP®

สถานการณ์การลงทุนปัจจุบันมีความผันผวนมากขึ้น มี
ปัจจยัเสีย่งเกิดข้ึนมากมาย เช่น นโยบายสงครามการค้า ค่าเงนิ 
ตลาดเกิดใหม่ การข้ึนดอกเบ้ียของ FED, US bond Yield ที่ 
เพ่ิมขึ้น และปัจจัยที่น่ากลัวที่สุด ที่ให้ความเห็นเป็นเสียง
เดียวกันคือ ทรัมป์ แล้วในสถานการณ์แบบน้ี การลงทุนใน 
ต่างประเทศ ยังน่าสนใจอยู่หรือไม่

คณุปรญิญ์ เชือ่เรือ่งการกระจายความเสีย่ง ย่ิงในสภาวะ
ที่คาดการณ์ผลตอบแทนยากขึ้นเรื่อยๆ เช่นนี้ 

“ปัญหาท่ีเกิดข้ึนคือ ความไม่พอใจเรื่องทุนนิยม ที่ความ
มั่งคั่งกระจุกตัว เราเริ่มเห็นแนวทางผู้นําโลกท่ีมองเรื่องน้ีแตกต่างจากเดิม 
เริ่มมีนโยบายการเมืองใหม่ๆ ที่แตกต่างไปจากแต่ก่อน ทําให้นักวิเคราะห์
คาดการณ์ยากขึ้น” 

คุณปริญญ์ จึงมองว่าการไปลงทุนต่างประเทศ เป็นกลยุทธ์ที่จําเป็น 
ต้องมี แม้ประเทศไทยตอนนี้จะมีเสถียรภาพมากก็ตาม 

สําหรับภูมิภาคท่ีน่าสนใจ คุณปริญญ์มองว่าสหรัฐน่าสนใจ ปัจจุบัน
โมเดลการลงทนุใหม่ๆ ไม่สนใจภูมิภาค ไม่ดรูายประเทศ แต่สนใจ sector base  

เช่น developed market sector, emerging 
market sector, technology sector เป็นต้น 

“ในตลาดท่ีเคยดีมากๆ อย่างอินเดีย พอ
มีปัญหาจะทําให้เรามองเห็นหุ้น หรือ sector  
ที่โดดเด่นได้ง่ายขึ้น”

ด้านกฎระเบียบ ข้อกฎหมาย ของ
การพานักลงทุนไปยังต่างประเทศ ดร.ธัชกร 
อธิบายว่าปัจจบุนัง่ายขึน้มาก กฎหมายเปิดช่อง
ไว้มาก เช่น ลงทุนผ่านกองทุนรวมเพ่ือลงทุน

ในต่างประเทศ (FIF) ของ บลจ. 
ต่างๆ หรอืใช้บรกิาร บล. ซึง่พาไป 
ลงทนุตรงในหุน้รายตวั ในธนบตัร 
หรือกองทุนรวมในต่างประเทศ 
ซึ่ ง เ รื่ อ ง ภ า ษี ข อ ง ก า ร ล ง ทุ น
โดยตรงท่ีเกิดข้ึนในต่างประเทศ
ก็ข้ึนอยู่กับประเทศที่ไปลงทุน 
สาํหรบัการเสียภาษเีงนิได้ในไทย
ขึ้นอยู่กับการนําเงินได้น้ันกลับ
เข้ามาในประเทศเมื่อใด หากนํา

เงินได้กลับเข้ามาหลังจากปีปฏิทินท่ีเกิดเงินได้ 
ก็ไม่มีภาระภาษีในไทย

ส่วนเร่ืองค่าธรรมเนียมค่าบริการจะ
มีความซับซ ้อนและรายละเอียดมากกว่า
การลงทุนในไทย ซึ่งนักลงทุนไทยคุ้นเคยกับ 
ค่าธรรมเนียมท่ีไม่สูงมากนัก แต่การไปลงทุน
ต่างประเทศจะมีค่าใช้จ่ายต่างๆ มากขึ้น เช่น 
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ค่า custodian fee ท่ีนักลงทุนไทยไม่คุ้นเคย 
หรือค่าโอนเงิน เช่น การโอนเงินไปเวียดนาม 
อาจจะคิดเป็นจํานวนร้อยละของเงินที่โอน 
ไม่ใช่คิดต่อการโอนเป็นครั้ง ดังนั้น ต้องศึกษา
เรื่องค่าธรรมเนียมต่างๆ ให้ดี อีกประเด็นที่ควร
ระมัดระวังสําหรับการลงทุนโดยตรงในต่าง
ประเทศคือ เรื่องการจัดการมรดก เน่ืองจาก
ใช้เวลาค่อนข้างนานในการรับรองเอกสาร
ทางกฎหมายในกรณีที่เจ้าทรัพย์เสียชีวิต และ
ทายาทต้องการอ้างสิทธิในสินทรัพย์ลงทุนของ
เจ้าทรพัย์ นกัลงทุนสามารถพิจารณาการจดัตัง้
ทรัสต์หรือการใช้บัญชีร่วม

ในด้านการรายงานการทําธุรกรรม  
มี 2 รูปแบบ คือ บริษัทหลักทรัพย์ (บล.) หรือ 
บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน (บลจ.) จะเป็น 
คนทํารายงานส่งธนาคารแห่งประเทศไทย 
(ธปท.) แทนนักลงทุน ส่วนนักลงทุนที่เป็น 
qualify investor ธปท. เปิดให้ลงทุนผ่าน
สถาบนัไทย หรอืไปลงทนุตรงเองกไ็ด้ นกัลงทนุ
มีหน้าท่ีทํารายงานเป็นรายไตรมาสส่ง แต่ถ้า
เป็นผูท้ีม่ ีwealth สงู มกัจะมบีล. คอยให้บรกิาร

คุณวีระอนงค์ อธิบายว่าการอนุญาต
ให้ตัวแทนสามารถให้บริการด้านลงทุนใน 
ต ่างประเทศได ้  ถือเป ็นการเป ิดโลกให ้ 
นักลงทุนไทย สิ่ง
สําคัญคือ ทําให้
เ กิ ด ก า ร ล ง ทุ น 
ในต่างประเทศที่
หลากหลาย ซึ่ง
ก่อนหน้ามีเพียง 
FIF เท่าน้ัน ซึ่งมี
ข ้อจํ ากัดและมี
น้อย หลงัอนญุาต
ทําให้มีทางเลือก
มากมาย สามารถไปลงทุนในสกุลเงินนั้นๆ ได้
โดยตรง และเมือ่มทีางเลอืกมากข้ึน การบรหิาร
ในรูปแบบพอร์ตการลงทุนจึงมีความสําคัญ 
มากขึ้น โดยเฉพาะการลงทุนระยะยาว การทํา 
แบบ total diversification เหมาะสมที่สุด

นอกจากน้ี คุณวีระอนงค์ยังเสริมอีกว่า  
ในเรื่องการรายงาน นอกจากรายงานกับ  
ธปท. แล้ว ยังมีเรื่อง FATCA และอื่นๆ ที ่
นักลงทุนไม่ถนัด ถ้าใช้บริการผ่านสถาบันจะ 
มีการดูแลเรื่องต่างๆ เหล่านี้ให้

“ในวันที่เราเริ่มต้น ควรเริ่มผ่านสถาบันจะดีกว่าไปลงทุนเอง เพราะกฎหมาย
ต่างๆ ในต่างประเทศ มีความแตกต่างและยุ่งยากมาก” 

คุณปริญญ์ เล่าว่าช่วง 3 - 5 ปีหลัง เริ่มมีนักลงทุนไทยทั้งบุคคลและบริษัท
ขนาดใหญ่ สนใจไปลงทุนต่างประเทศมากขึ้น และนักลงทุนจีนก็มาลงทุนในไทย
มากขึ้น เกิดการหาพันธมิตร เพื่อจะลงทุนในประเทศไทย 

ดร. ธัชกร มองเรื่องการไปลงทุนในต่างประเทศคือ diversification ที่เป็น
ส่วนสําคญัใน asset allocation ถ้าไม่ใช่ผูชํ้านาญจรงิๆ ไม่แนะนําให้เป็นการลงทนุ 
ระยะสั้นมากๆ ถือว่าเส่ียงมาก และสถาบันท่ีดูแลนักลงทุนกลุ่มน้ีท่ีมีเครือข่าย 
ต่างประเทศ ก็จะพยายามใช้ความเชี่ยวชาญของพันธมิตรในประเทศน้ันๆ เพราะ

เชื่อว่าข้อมูลที่ดีพอสําคัญอย่างมาก และนอกจาก
กําไรขาดทุนจากทรัพย์สินท่ีไปลงทุนแล้ว ยังมีกําไร
ขาดทุนจากอัตราแลกเปลี่ยน ซึ่งนักลงทุนไทยต้อง
มองให้ลึกข้ึน โดยเฉพาะอัตราแลกเปล่ียนระยะสั้นๆ  
มีความเสี่ยงสูง และอาจจะมีต้นทุนในการซื้อขายสูง
ดว้ย ควรมองเปา้หมายระยะยาวด้วย diversification 
และ asset allocation

การท่ีจะพาลูกค้าไปลงทุนต่างประเทศของ
สถาบัน คุณวีระอนงค์เล ่าว ่าจะต้องมีพันธมิตร  
จําเป็นต้องคัดสรร และมีทางเลือกให้ครบ ทั้งในแง่ 

asset และกองทุน และสําคัญคือ สถาบนัต้องมองภาพรวมของพอร์ตลูกค้า การใช้ 
tools ต่างๆ จะช่วยให้เห็นว่า asset allocation ไปทางไหน แบบไหน และ tools ทีดี่ 
ควรตอบโจทย์ได้มากขึ้น ไม่ใช่แค่ระยะยาว แต่สามารถ support แผนเฉพาะส่วน  
หรือเป้าหมายย่อยๆ ของลูกค้าได้

“สถาบันจําเป็นต้องหาพันธมิตรที่เชี่ยวชาญ บุคลากรต้องมีความพร้อม มี
ความรู ้ความสามารถ ไม่ใช่แค่เชีย่วชาญการขาย และต้องให้ความสาํคญักับ ethic”

คุณปรญิญ์ ยอมรบัว่าเมือ่ม ีFinTech ในรปูแบบปัจจบุนั อตุสาหกรรมการเงนิ 
ได้รบัผลกระทบอย่างชดัเจน มกีารใช้ algorithm มากข้ึน ข้อมลูท่ีถูกป้อนเข้าไปโดยคน  
กําหนดเกณฑ์ต่างๆ ข้อมูลถูกย่อยประมวล เครื่องมือจะเรียนรู้ไปเรื่อยๆ เมื่อมีการ
ประมวลข้อมูลที่เข้ามาเรื่อยๆ ตอนน้ีการลงทุนระยะสั้นๆ ถ้าลงทุนเองจะยากข้ึน  
เพราะคนมีอารมณ์ และสู้ความไวของระบบไม่ได้

อนาคต การใช้บลอคเชน (Blockchain) และดิจิตอล จะมีผลต่อการลงทุน
มากขึ้น และมีความหลากหลาย ไม่จํากัดเฉพาะตลาดหุ้น หรือสิ่งที่เห็นอยู่ในวันนี้ 
โดยเฉพาะสิ่งที่น่ากังวลคือ สินทรัพย์ต่างๆ ไปในทิศทางเดียวกัน เป็นเรื่องที่น่าคิด 

“เมือ่การพัฒนาไปเรว็มาก เกณฑ์ปัจจบุนัท่ีตามไม่ทันโปรแกรม ทําให้เกิดลกัลัน่  
เพราะมันเร็วมาก สิ่งท่ีเกิดขึ้น คือ strategy หรือการทําผิดกฎ ด้วยวัตถุประสงค์ 
สีเทา” 

ช่วงท้ายวิทยากรทั้ง 3 ท่าน ฝากข้อคิดไว้ว่า
ควรให้ความสําคัญกับงานวิจัยท่ีเป็นโกลด์แสตนดาร์ด และควรอ่านข้อมูล

และงานวิจยัจากต้นทาง อย่าอ่านจากตัวกลาง เพราะไม่รูว่้าข้อมลูถูกแปลงแต่งเตมิ 
แค่ไหน การไปลงทุนต่างประเทศ จําเป็นต้องรู้ให้ลึก รู้จริง ในการแนะนําลูกค้า  
นักวางแผนการเงนิ CFP ควรต้องทําการบ้านให้มาก ถ้าไม่รูก็้ต้องหาข้อมลูให้รูจ้รงิ 
ว่าลูกค้าต้องการอะไร อะไรท่ีเหมาะหรือไม่เหมาะสม หลักสําคัญของการแนะนํา 
ลูกค้าคือ ลูกค้าต้อง win 



4
/2

5
6

1

12

การทาํอาชพีนกัวางแผนการเงนิ หรอืทีป่รกึษาการเงนิ และ
เก็บเงินค่าปรึกษาจากลูกค้าน้ัน เป็นเรื่องท้าทาย เพราะลูกค้า
ส่วนใหญ่ไม่พร้อมจ่ายเงนิค่าคําปรกึษา การอภิปรายในหัวข้อน้ี 
จะได้เรียนรู้ประสบการณ์จากผู้ร่วมอภิปราย 4 ท่านที่ไม่ได้
ทํางานในสถาบันการเงิน แต่สามารถประสบความสําเร็จและ
มีรายได้จากการให้บริการปรึกษาการเงิน 

คุณเจษฎา สุขทิศ ก่อนท่ีจะจัดตั้งบริษัทของตนเอง 
เคยทํางานในสายจัดการกองทุนมาโดยตลอด เมื่อมาถึง 
จดุหนึง่ มองเห็นโอกาสในตลาด โดยเฉพาะนกัลงทนุจํานวนมาก 
ยังเข้าไม่ถึงบริการการวางแผนทางการเงิน จึงจัดตั้ง FINNOMENA ขึ้นมา  
โดยจดทะเบียนเป็นบริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซื้อขายหน่วยลงทุน (บลน.) 
ทําให้สามารถเป็นนายหน้าทีจ่ดัจําหน่ายกองทนุรวมได้ โดยสร้างระบบ Fund 
Supermart และทําระบบ Omnibus Account ซึ่งจะทําให้ลูกค้าสามารถ
ซื้อขายกองทุนได้หลาย บลจ. ได้โดยเซ็นเอกสารเพียงชุดเดียว นอกจากน้ี 
FINNOMENA ยังมีโมเดลการลงทุนแนะนํา และสามารถซื้อขายได้หลายวิธี 
ในเรว็ๆ น้ีลกูค้าจะสามารถเปิดบัญชผ่ีาน Application โดยไม่ต้องใช้กระดาษ

อกีต่อไป ปัจจบุนัมลีกูค้าท่ีเปิดบญัช ี4,000 กว่า
ราย และมีทรัพย์สินภายใต้การดูแลประมาณ 
5,500 ล้านบาท 

ส่ิงท่ี FINNOMENA ให้ความสําคัญมี  
3 อย่าง ได้แก่ 

1.  Content ให้ความรู้ผ่าน Multi Media 
Platform และอัพเดทเรื่องการลงทุนผ่านช่อง
ทาง Live ต่างๆ ซึ่งมีคนเข้าถึง Content ของ 
FINNOMENA มากกว่าล้านคนทุกสัปดาห์ ทําให้ 
เป็นท่ีรู้จักมากข้ึน และจากการสํารวจพบว่า 
FINNOMENA ถือเป็นแบรนด์ที่นักลงทุนอยาก
ลองมาใช้บริการปรึกษาการลงทุน จัดพอร์ต
การลงทุน

2. Investment Platform 
สามารถส่งคําสั่งซื้อขายได้หลาก
หลายรูปแบบ ทั้งแบบส่งเอกสาร
ผ่านโทรศัพท์ และส่งผ่านระบบ
ออนไลน์

3.  Advice ท่ีเป็นอิสระจาก
ผู้ออกตราสารเนื่องจาก ไม่ได้เป็น
ผู้ออกตราสารเอง ทําให้มีอิสระ
ในการเลือก ยกตัวอย่าง เช่น IPO  
ตัวใหม่ เป็นกองทุนหรือเป็นอะไร 

ก็มองไปที่ตัว Product จริงๆ ว่าดีหรือไม่ดี และ
ให้คําแนะนําแก่ลูกค้าได้อย่างเป็นกลางที่สุด

ในอนาคตจะพัฒนาให้สามารถแนะนาํได้
ทั้งกองทุนรวม หุ้น (Social Trading Platform) 
Peer to Peer Lending และประกันชีวิต

FINNOMENA มกีารแบ่งระดบัการบรกิาร
ลูกค้า อย่างนักลงทุนที่มีพอร์ตหลักหลาย 

Case Study for
Independent Financial Planner

ผู้ร่วมอภิปราย:
• คุณเจษฎา สุขทิศ ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร FINNOMENA
 และนายกสมาคมฟินเทคประเทศไทย
• คุณนโรโดม วาณิชฤดี ที่ปรึกษาคณะกรรมการ 
 บริษัท พอสสิเบิ้ลเวลท์ แอดไวเซอรี่ เซอร์วิส จํากัด
• คุณศักดา สรรพปัญญาวงศ์ นักวางแผนการเงิน CFP®
 และผู้ร่วมก่อตั้ง Avenger Planner 
• คุณสุจารี จันทร์สว่าง กรรมการผู้จัดการ 
 บริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซื้อขายหน่วยลงทุน เวลท์ รีพับบลิค จํากัด
ผู้ดําเนินการอภิปราย
• คุณสุวภา เจริญยิ่ง อุปนายก สมาคมนักวางแผนการเงินไทย
สรุปความ โดย
• คุณพิชญา ซุ่นทรัพย์ CFP® 
• คุณอรพรรณ บัวประชุม CFP®
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ร้อยล้าน เรยีกว่า FPB หรอื FINNOMENA Private  
Banking กลุ่มน้ีเราจะต้องเข้าไปพบ และช่วย
ออกแบบพอร์ตการลงทุนแบบเฉพาะให้ได้ มี 
Report ดูทาง Application ได้ หากเป็นกลุ่ม 
ลูกค้าที่มีพอร ์ต 3-10 ล ้านบาท จะใช้ทั้ง
เทคโนโลยีและคนช่วยกันดูแล โดยจะโทรศัพท์
ติดต่อลูกค้าเดือนละ 1 - 2 ครั้ง เพื่อทําการปรับ
พอร์ต ส่วนกลุ่ม Mass ที่มียอดเงินลงทุนน้อย
ลงมา จะบริการผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก 

ปัจจุบัน บริษัทเปิดรับ Independent 
Investment Planner โดยสามารถใช้ Platform 
การจัดพอร ์ตการลงทุนตาม Mode l  ที่ 
Investment Committee กําหนด เพื่อดูแล
ลูกค้าของตนเองได้

FINNOMENA เป็น Fintech Startup ทําให้
ต้องใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง และต้องระดมทุน 
จาก Venture Capital ปัจจุบันมีทีมงานรวมกัน 
กว่า 70 คน เฉพาะสายเทคโนโลยีมีมากว่า  
20 คน ค่าแรงสูงมาก รวมแล้วสูงกว่า 7 หลัก 
ต่อเดือน ตอนน้ียังไม่ถึงจุดที่มี Economy of 
Scale ซึ่งยังต้องสู้ต่ออีกมาก 

ปัจจยัสําคญัทีจ่ะทําให้ประสบ
ความสําเร็จคือ ต้องสร้าง Culture 
ให้ 70 คนตื่นตอนเช้าแล้วอยาก 
มาทาํงาน แล้วไม่มคีวามรูส้กึ TGIF  
(Thanks God It’s Friday) จะมีแต่ 
Thanks God It’s Monday 

อีกประเด็นคือ Reality จาก 
ประสบการณ์ทํางานในองค ์กร  
บางครั้งเราพูดความจริงกันไม่ได้  
แต่ความจริงคือความจริง อย่างเช่น งานอันน้ี 
ออกมาไม่ดี มันคือความจริง วันนี้คุณมาสาย  
มีคน 20 คน รอคุณมาครึ่งชั่วโมง น่ีก็คือ 
ความจริง เวลาเราประชุมเราต้องแยกให้ออก 
ระหว่าง R สองตัวคอื Reality กับ Relationship 
เราจะพูดว่า Reality ถ้าเราคํานึงถึงความสมัพันธ์  
แคร์กัน แต่วันนี้เราเอาความจริงมาพูดเพ่ือจะ
ทําให้ทุกอย่างเดินหน้าไปข้างหน้าได้ 

คุณสุจารี จันทร์สว ่าง บลน. เวลท์  
รีพับบลิค จํากัด เปิดให้บริการเดือนสิงหาคม 
2560 จุดเด่น คือประสบการณ์ของผู้บริหาร 
โดยผูร่้วมก่อตัง้ เคยทํางานกับบรษิทัหลกัทรพัย์ 
จัดการกองทุน (บลจ.) มามากกว่า 20 ปี 
ปัจจุบนั บลน. เวลท์ รพัีบบลคิ จํากัด มพีนกังาน 
5 คน ดแูลลกูค้าประมาณ 100 กว่าราย ยอดเงนิ
ลงทุนรวม 3,000 ล้านบาท

โมเดลธุรกิจชัดเจน เน้นกลุ่มลูกค้า High 
Net Worth (HNW) เป็นหลัก ในแง่โครงสร้าง 
ผู้ถือหุ้น คุณสุจารีเป็น Founder โดยบริษัท 
มีทุนจดทะเบียน 20 ล้านบาท เป็นระบบเปิด

เผยชื่อหรือ Selling Agent ซึ่งจะมีความซับซ้อนน้อยกว่าระบบ Omnibus และ 
เนือ่งจากธุรกิจนี ้Margin ต่ํามาก ดงันัน้ เรือ่งคนเป็นเรือ่งใหญ่ อะไรทีไ่ม่ดต้ีองตดัออก  
ข้อดขีองการทาํงานที ่บลจ. ทีเ่ป็น Joint Venture กับต่างประเทศ ทาํให้รูห้ลกัเกณฑ์ 
และวธีิการทํางาน สวมวญิญาณ Startup ทําทกุอย่าง ตัง้แต่ แม่บ้าน ถึง MD เพราะ
ตอนนี้เป็นเจ้าของธุรกิจ มีความสุขจากการทํางานที่แท้จริง 

บลน. เวลท์ รีพับบลิค จํากัด มีจุดเด่นในเรื่องการลงทุนในต่างประเทศ และ
การลงทนุทีห่ลากหลาย จากประสบการณ์การทาํงานกับ บลจ.ต่างประเทศมาตลอด  
ทําให้รูว้ธีิการทาํงานของต่างชาต ิและได้คยุกับ Fund Manager โดยตรง เมือ่มาทาํ  
บลน. เวลาทํา due diligence กอง ก็จะไปฟังเองทุกครั้ง ตอนนี้ Fund Manager 
เมืองนอกมีจํานวนมาก เมื่อก่อนขายครั้งเดียวก็จบกันไป แต่ทุกวันนี้ นักลงทุนไทย
สนใจลงทุนเพิ่มมากขึ้น บางกองทุนขายได้เป็นแสนล้านบาท 

ส่วนใหญ่ลูกค้าที่ดูแลอยู่ เน้นการลงทุนระยะยาว จึงเน้นการลงทุนในหุ้นเป็น
หลัก เช่น กองทุน Global Equity Fund ซึง่เมือ่ก่อนม ีAberdeen แต่ปัจจบุนั มหีลาย
เจ้ามากขึน้ ทุกวันน้ี กองทุนชัน้นาํอย่าง Wellington JPMorgan ซึง่เป็น Global Firm 
ที่ใหญ่มาก บินมาตลอด หน้าที่คือเข้าไปรับฟัง และดูรายละเอียดกองทุน เปรียบ
เทียบ และนําเสนอให้ลูกค้า

ลูกค้าของบริษทัเป็น HNW เวลาท่ีคุยกับลูกค้าคร้ังแรก จะคุยว่าเงนิก้อนน้ีแบ่ง
มา ลกูค้าระดบัพันล้านอาจแบ่งมาแค่ 30 ล้านบาท ก็เป็นแค่เงนิส่วนหนึง่ของลกูค้า 
ดงัน้ัน ในเร่ืองความผนัผวนตรงน้ี ถ้ากลุม่ลกูค้าเป็น HNW มนัจะไม่ได้เป็นประเดน็
มากนัก แต่ก็ต้องมีการสื่อสารผ่านช่องทางไลน์ โทรศัพท์ สามารถสื่อสารกับลูกค้า

ได้ตลอด เพราะจํานวนลูกค้าไม่ได้มีมาก ทําให้มีความใกล้ชิดกัน
หลักสาํคัญของธุรกิจคือ การเป็น RM (Relationship Manager) 

ท่ีดี ลูกค้าจะมาก็เพราะเรา ลูกค้าจะไปก็เพราะเรา และตรงนี้เป็น 
จุดแข็งมากๆ ของบริษัท

เข้าใจว่าหลายท่านเป็นนักวางแผนการเงนิ การทีจ่ะเลอืกไปอยู่  
Platform ไหน ก็ต้องพิจารณาให้ดี เพราะม ีPain Point หลายจดุ อาชพีนี ้
เป็นอาชีพที่ดี แต่การเข้าไปสังกัดที่ไหน อะไร อย่างไร จะมีประเด็น
ที่ต้องศึกษา ส่วน Model การทําธุรกิจแต่ละท่ีก็จะแตกต่างกันไป 
การทํางานก็จะแตกต่างกัน เพราะฉะนั้นต้องกลับมาประเมินตัวเอง 

ประเมินบริษัทที่จะเข้าไปอยู่ด้วย ว่าไปด้วยกันได้หรือไม่
คุณศักดา สรรพปัญญาวงศ์ ผมเคยทํางาน 

ใน บลจ. ทหารไทย ประมาณ 4-5 ปี ระหว่างท่ีทํางาน  
ได้ทําเพจให้ความรู้เร่ืองการเงนิชือ่ A Academy ปัจจบุนั 
ขึ้นปีท่ี 9 แล้ว เป็นเพจท่ีสอนเรื่องการวางแผนการเงิน 
ล้วนๆ มีทั้งบทความและวีดีโอ หลังออกจากงาน  
ได้เคยทํางานด้านประกันเป็นระยะเวลาหนึ่ง และมา 
ทํางานด้านการให้ความรู้เรื่องการวางแผนการเงิน และ 
เมื่อปี 2560 ได้ร่วมกันจัดต้ัง Avenger Planner กับ 
Co-Founder อีก 2 คน มีบริการเดียวคือ วางแผน 

การเงินแบบองค์รวม โมเดลของ Avenger Planner ไม่ใช่การจ้างงาน แต่เป็น 
ลักษณะ Partnership โดยปัจจุบัน มีนักวางแผนการเงินจํานวน 29 คน อีก 33 คน
อยู่ระหว่างการเก็บชั่วโมงสะสมประสบการณ์ 

รายได้ของ Avenger Planner มาจากนักวางแผนการเงนิท่ี Active เพราะเขา
ต้องจ่ายเงนิให้เราเพือ่แลกกบั Know How ในการทํางานวางแผนการเงนิ ทีสํ่าคญั
คือ นักวางแผนการเงนิไม่ต้องหาลกูค้าเอง แต่ละเดือนนักวางแผนการเงินสามารถ
บอกว่าต้องการลูกค้าก่ีราย บริษัทสามารถส่งลูกค้าให้ได้ โดยปกติ นักวางแผน
การเงิน 1 คน จะรับดูแลลูกค้าใหม่ 4 - 5 รายต่อเดือน ดังนั้น นักวางแผนการเงิน
ประมาณ 20 คน จะรับลูกค้าได้ประมาณ 100 รายต่อเดือน แต่ในความเป็นจริง 
ไม่เป็นเช่นนั้น เพราะนักวางแผนการเงินแต่ละคน Manage Efficiency ได้ต่างกัน  
บางคนเริ่มของดรับงาน บางคนรับลูกค้าได้แค่เดือนละ 1 รายเท่านั้น 
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สาํหรบัค่าใช้จ่ายทีค่ดิจากลกูค้าจะเป็นแบบ Commission Based ไม่มี
ค่าทีป่รกึษาเพราะโมเดลน้ีง่ายต่อการให้ลกูค้าทาํตามแผนมากกว่า ซึง่บรษิทั
จะได้ Fee Sharing จากกองทุนต่างๆ รวมถึงรายได้จากประกันด้วย ตอนนี้
บริษัทมีรายได้จากสมาชิกและรายได้จาก Fee Sharing ยังไม่มากเพียงพอ
สาํหรบัจ่ายค่าออฟฟิศซึง่ไม่สงูมากนัก ปัจจบุนั มเีงนิทีบ่รษิทัดูแลอยู่ประมาณ 
1,100 ล้านบาท กลุม่ลกูค้าของ Avenger Planner เน้น Non-High Net Worth 
เฉลี่ยลูกค้าต่อเคสจะมีทรัพย์สินตํ่ากว่า 1 ล้านบาท

ผมเชื่อมั่นว่า Avenger Planner เป็นทีมนักวางแผนการเงินอิสระท่ี 
เปิดเผยข้อมลูมากทีส่ดุ เปิดเผยความขัดแย้งทางผลประโยชน์ ค่าธรรมเนียม
ทกุอย่าง เปิดเผยกระบวนการคัดเลอืกนกัวางแผนการเงนิ หลักการในการรบั
ลูกค้าชัดเจน

ในสถานการณ์ท่ีราคาหลักทรัพย์ผันผวนแบบนี้ เนื่องจากให้บริการ
วางแผนการเงิน ไม่ใช่ Investment House ดังนั้น Focus คือ ทําอย่างไร
ให้ลูกค้า continue แผนต่อ ลูกค้าส่วนใหญ่อยู่ในระยะเริ่มลงทุน สิ่งที่กังวล
คือ การถูกขัดกลางทาง ถามว่าตอนน้ีทําอย่างน้ี ทําอย่างน้ันได้
หรือยัง อันน้ีซื้อได้หรือยัง สุดท้ายนักวางแผนการเงินจะรับมือกับ
สถานการณ์แบบน้ีไม่ไหว เราทํางานวางแผนระยะยาว ดังน้ันจึง
จัดพอร์ตแบบ Strategic Asset Allocation (SAA) และควรจะต้อง
ยึดมัน่ในระดบัหนึง่ หากพอร์ตเพลีย่งพล้ําไปอาจจะต้องเตมิเพ่ือให้ 
Allocation เป็นตามที่กําหนดไว้ ซึ่งโดยปกติมีทบทวนปีละครั้ง แต่
ถ้าเกิดมปีระเดน็ท่ีรนุแรงจรงิๆ ก็มรีะบบ Newsletter ทีจ่ะแจ้ง ต้ังแต่
เปิดบริษัทมาก็เพิ่งเคยส่งเพียงครั้งเดียว 

การ Handle ยากหรือง่าย อยู่ท่ีการคุยกับลูกค้าในวันแรก  
Avenger Planner เน้นคุยเรื่องความเสี่ยงให้
ลูกค้าทราบ เพราะเวลาติดลบ 10% ลูกค้าจะถาม
ว่าคืออะไรไม่เข้าใจ ดังนั้น ต้องอธิบายว่าเงินท่ี
ลงทุนอาจมีกรณีที่เสียหายได้ เช่น วิกฤตน้ี อาจ
จะขาดทุนประมาณน้ี ต้องสื่อสารว่ารับได้หรือไม่ 
ในบางกรณีที่ลูกค้ารับไม่ได้ จะต้องให้ความรู้และ
ให้ลูกค้าพยายามทําตามแผน เช่น เงินส่วนที่กัน
ไว้ปลอดภัย เงินส่วนระยะสั้นเราจัดการหมดแล้ว 
ถ้าเราไม่ลงทุนในส่วนตรงนี้ ก็ไม่รู้จะทําอย่างไรให้
ตอบโจทย์เกษียณได้

คุณนโรโดม วาณิชฤดี บริษัท พอสสิเบิ้ลเวลท์ แอดไวเซอรี่ เซอร์วิส 
จํากัด เป็นการรวมตัวกันของตัวแทนประกัน ทําให้เวลาไปพบลูกค้าจะคิดว่า
มาขายประกัน การเปลี่ยน nature จากตัวแทนประกันให้มาเป็นนักวางแผน
การเงินนั้น ทําเพียงลําพังคนเดียวไม่ได้ ต้องทําเป็นทีม จึงเกิดการรวมตัวกัน
ของประกันหลายๆ ทีม เพ่ือทําให้ทํางานแบบทีป่รกึษาการเงนิได้จรงิๆ ปัจจบุนั 
มีทีมงานประมาณ 24 คน มีนักวางแผนการเงิน CFP 3 ท่าน บริษัทเปิด 
ดําเนินการมาแล้ว 3 ปี มีลูกค้าหลักพันราย ทรัพย์สินภายใต้การบริหาร 
มีประมาณ 1,000 ล้านบาท มีทุนประกันรวมประมาณ 2,000 ล้านบาท  
เบี้ยประกันรวมประมาณ 200 ล้านบาท 

ผมเริ่มเข้ามาในสายการวางแผนการเงินจากการขายประกัน พอดีช่วง
นั้นไม่มีเงินจ่ายค่าเบี้ย จึงสมัครเป็นตัวแทนประกันทําได้ประมาณ 1 ปี ก็
สามารถเคลียร์หน้ีได้หมด แต่ก็รู้สึกว่าอาชีพนี้ไม่เหมาะกับเรา วันหนึ่งได้ไป
ฟังวิทยากรจากสงิคโปร์บอกว่าตัวแทนประกันชวิีตท่ีสงิคโปร์ไม่มแีล้ว ทุกคน 
เปลี่ยนเป็นนักวางแผนการเงิน พอเปลี่ยนแนวทางการทํางานมาวางแผน 
การเงินจริงๆ รายได้ก็ไม่มาก เพราะเราวางแผนบนพ้ืนฐานของทฤษฎี ตาม 
ความจําเป็นของลูกค้า เราไม่ได้ขายบนความสามารถจ่ายของลูกค้า 

บรษิทั พอสสเิบิล้เวลท์ แอดไวเซอร่ี เซอร์วิส  
จาํกัด ขายแผนให้บรษิทัเป็นหลกั โดยเสนอการทํา  
Training ก่อน เข้าไปให้ความรูท่ี้ถูกต้องแก่ลกูค้า  
ถ้าหากผู้เรียนสนใจ สามารถเซ็นเอกสารขอรับ
คําปรึกษา ครั้งแรกจะให้คําแนะนําโดยไม่มีค่า 
ใช้จ่าย หลังจากนั้นจึงจะคิดค่าใช้จ่าย ซึ่งโดย 
ส่วนใหญ่ ในจํานวนลูกค้า 10 รายชือ่ จะสามารถ 
เข้าไปวางแผนต่อได้ 3 ราย ซึง่ลกูค้า 3 รายนี ้จะ
ซื้อผลิตภัณฑ์การเงินท่ีหลากหลาย บางรายให้
วางแผนให้จนถึงการทาํพินัยกรรม การวางแผน
ภาษี SME บัญชี เขียนธรรมนูญครอบครัว 
แผนการเงินทีข่ายได้แพงท่ีสดุคอื 200,000 บาท 
ต่อการวางแผนเพียงอย่างเดียว ท้ังน้ี รายได้ของ
บริษัท 95% มาจากค่า Commission Base 

และอีก 5% เป็นรายได้จากการ
วางแผน ตัวบริษัทไม่ได้มีกําไร
มาก แต่รายได้รวมของทีมงาน
ทั้งหมดประมาณ 40 ล้านบาท 
สามารถ Handle กับค่าใช้จ่าย
แต่ละเดือนได้ 

ตอนเริ่มทําบริษัท การนํา
ตัวแทนมารวมกัน ความยาก
คือ ต้องเปลี่ยน mindset จาก 
นกัขาย เป็นนกัวางแผนการเงิน  

ดังน้ัน ถ้าวันน้ีอยากประสบความสําเร็จใน
การเป็นที่ปรึกษาการเงินอิสระ ถ้ามาจากสาย
ประกันต้องมั่นใจก่อนว่าพร้อมที่จะทํางานใน
เชิงวางแผนจริงหรือไม่ เพราะรายได้จะลดลง 
หากมาจากสายอาชีพอื่น การเป็นนักวางแผน
การเงิน ตอนน้ีไม่ใช ่ว ่าสอบผ่านหลักสูตร 
การวางแผนการเงิน CFP แล้วจะเป็นได้ คุณ
ยังขาดอีกหลายอย่างเพ่ือไปพูดให้ลูกค้าฟัง  
อธิบายให้ลูกค้าฟังอย่างไรให้เข้าใจ 

 ในส่วนของการทํางาน บริษัทให้ความ
สาํคญักับเรือ่งของความสขุ ไม่เคยบอกว่าเดอืน
น้ีต้องมียอดเท่าไร แต่ละคนต้องมีเป้าหมาย
ส่วนตัว เป้าหมายท่ีทําให้แต่ละคนมีความสุข
ได้ แต่ละคนมีความสุขไม่เหมือนกัน ถ้าตอนน้ี 
ทุกคนมีความสุข บริษัทก็ไปได้ วันน้ีไม่ว่าจะ 
ทําอะไรก็ตาม เป้าหมายควรจะสะท้อนสิ่งที่เรา
ต้องการจริงๆ ไม่ใช่เป้าหมายที่คนอื่นใส่ให้เรา

“ถึงแม้ว่าทุกท่านจะไม่ได้มี Back up 
เป็นสถาบันการเงินใหญ่โต แต่ดูแลเม็ดเงิน
หมื่นล้านด้วยพละก�าลังของท่านเอง อาชีพ 
นักวางแผนการเงินหรือท่ีปรึกษาการเงินอิสระ
เป็นเรื่องที่ท�าได้ และท�ากันมาในระยะเวลา 
แค่ 2 - 3 ปีเท่านั้น อยากให้ทั้ง 4 ท่านเป็นแรง
บันดาลใจให้เราทุกคน และ Key Success 
Factor ไม่ได้มีอะไรมากไปกว่าเราท�าให้ชีวิต
ลูกค้าเราให้ดีขึ้น” คุณสุวภา เจริญยิ่ง 
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16 พิธีกร พ่อบ้าน นักสืบ
สวมบทบาทเพื่อเก็บข้อมูลการเงิน

อย่างมีประสิทธิภาพ

การเก็บข้อมูลทางการเงินของผู้ขอรับค�าปรึกษา	 เป็น
ส่วนทีส่�าคัญท่ีสดุ	แต่ในทางปฏบิติั	เรามีข้อจ�ากดัและอปุสรรค	
มากมายที่ท�าให้เราไม่สามารถได้ข้อมูลการเงินที่ถูกต้องและ
ครบถ้วนตามวตัถปุระสงค์ในการวางแผนการเงิน	เมือ่เราเริม่
ศึกษาการวางแผนการเงินจากหลักการ	เช่น	รายรับ	รายจ่าย		
ทรัพย์สิน	หนี้สิน	 เวลาที่เราวางแผนการเงิน	เราก็เอาลิสต์
รายการแบบท่ีเราเรยีนมา	เดนิเข้าไปถามแบบตรงๆ	ซึง่ข้อมูล
เหล่าน้ันบางทีผู้ขอรับค�าปรึกษาก็นึกตัวเลขไม่ออก	หรือ
บางทีก็ไม่สะดวกท่ีจะเปิดเผยข้อมูลแบบตรงๆ	ผลที่ได้ก็คือ	
ได้ข้อมูลท่ีไม่ถูกต้อง	และท�าให้การวางแผนไม่ถูกต้องตาม
ไปด้วย	การเกบ็ข้อมูลจงึเป็นเรือ่งท่ีต้องผสมผสานท้ังศาสตร์
และศิลป์	เพือ่ให้ได้ข้อมูลท่ีต้องการจริงๆ	และตัวของผูข้อรบั
ค�าปรึกษาไม่รู้สึกอึดอัดมากเกินไป

ตระหนัก นิติวงศ์ CFP®

ในเม่ือขัน้ตอนการเก็บข้อมูลเป็นเหมอืนการเปิดฉากท่ีต้องสร้างความ
ประทับใจให้กับลกูค้า นักวางแผนการเงนิอาจจะต้องสวมบทบาทต่างๆ เพ่ือ
ให้เก็บข้อมูลของผู้ขอรับคําปรึกษาให้ได้ครบถ้วนที่สุด

งานพิธีกร...
เริ่มต้นวางแผนการเงินไม่ใช่เรื่องเงิน แต่เป็น...หู

ถ้าจะให้เห็นภาพก็คือ การสมมติุตัวเองเป็นพิธีการรายการหน่ึง แล้วสมัภาษณ์
ลกูค้าด้วยความกระตือรอืร้นพร้อมกับการโยนคําถามปลายเปิด ลกัษณะเช่นน้ีคอื
สิ่งที่เรียกว่า “การฟังเชิงรุก” ซึ่งเป็นเทคนิคหนึ่งที่ช่วยในการกระชับความสัมพันธ์ 
ได้เป็นอย่างด ีเพราะโดยธรรมชาต ิคนเราชอบทีจ่ะพูดเรือ่งของตวัเอง เรือ่งทีต่วัเอง
ภาคภูมใิจให้คนอืน่ฟัง นักวางแผนการเงนิสามารถใช้โอกาสน้ีในการทาํความรูจ้กั 
กับลูกค้า สร้างสัมพันธภาพ และเก็บข้อมูลของลูกค้าไปพร้อมๆ กัน แน่นอนว่า 
นอกเหนือจากเทคนิคนี้ นักวางแผนการเงินต้องสร้างความน่าเชื่อถือให้กับตัวเอง
ด้วย ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกาย มารยาท บุคลิก รวมถึงการสร้าง personal brand 
ที่สั่งสมมา (การใช้ social media สื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือ นิตยสาร หรือการให้
เครดิตของผู้ที่แนะนํามาให้) 
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ข้อมูลอ้างอิง
หนังสือ เทคนิคโน้มน้าวใจ ด้วยการฟัง ไม่ใช่การพูด โดย ทะนิโมะเตะ ยุกะ สํานักพิมพ์ วีเลิร์น

https://www.cfp.net/for-cfp-professionals/professional-standards-enforcement/current-standards-of-professional-conduct/
compliance-resources/frequently-asked-questions/financial-planning

https://www.truefinancialplanning.com/posts/gathering-quantitative-financial-planning-data
https://www.kitces.com/blog/get-organized-meeting-alternative-to-financial-planning-data-gathering-meeting/

งานพ่อบ้าน...
จัดระเบียบข้อมูลการเงิน 
จุดเริ่มต้นของการเก็บข้อมูลที่ดี

จากเว็บไซต์ https://www.kitces.com  
มีบทความหนึ่งที่ พูดถึงการเก็บข้อมูลทาง 
การเงินของลูกค้า โดยมีไอเดียว่า หากเราเสีย
เวลาในการพบครั้งแรกเพ่ือการจัดระเบียบ
ข้อมูลการเงินของลูกค้า จะทําให้การวางแผน
การเงินทําได้อย่างราบรื่นตลอดไป โดยวิธีการ
ทาํนัน้ก็คอื การให้ลกูค้าเก็บเอกสารทีเ่ก่ียวข้อง
กับการเงินของตัวเองทั้งหมดลงในกล่อง
เอกสารท่ีมีช่องแยกประเภทเรียบร้อย ไม่ว่า 
จะเป็นสมดุบญัชเีงินฝาก กรมธรรม์ประกันภยั/ 
ประกันชีวิต โฉนดที่ดิน สลิปเงินเดือน สัญญา
กู้ยืม หนังสือแสดงการผ่อนชําระคืนหนี้สิน 
หนังสือหักภาษี ณ ที่จ่าย พินัยกรรม รวมทั้งจัด
ระเบยีบข้อมลูการเงนิท่ีอยู่ในรปูบญัชีออนไลน์ 
เช่น หุ้น กองทุนรวม ให้สามารถเรยีกตรวจสอบ
ได้ง่ายๆ ประโยชน์เพิ่มเติมของการจัดระเบียบ

นักสืบ...
ช่วยลูกค้าตามร่องรอย
ข้อมูลรายจ่าย

รายรับรายจ่ายได้ง่ายและรวดเร็ว
การเริม่ต้นตดิกระดมุเมด็แรกท่ีถูกต้อง ย่อมทําให้การ

ติดกระดุมเม็ดต่อๆ ไปถูกต้องไปด้วย การวางแผนการเงิน
ท่ีดีจงึต้องเริม่ต้นด้วยหลกัความคิดท่ีเป็นระบบ แต่ในขณะ
เดยีวกันเรือ่งการเงนิส่วนบคุคลก็คอื เรือ่งของมนษุย์ ซึง่ต้อง
ใช้ศิลปะเข้ามาผสมผสาน นักวางแผนการเงินท่ีดีจะเป็น 
ผูท่ี้ใช้ท้ังศาสตร์และศลิป์เข้ามาผสมผสานกัน ซึง่ทัง้หมดนี้
ก็เพื่อให้ตัวของผู้ขอรับคําปรึกษา สามารถบรรลุเป้าหมาย
การเงินได้ด้วยความสุขอยู่ทุกๆ ขณะนั่นเอง 

ข้อมูลคือ ตัวของลูกค้าจะไม่รู้สึก
อดึอดั เพราะแทนทีจ่ะเข้าไปถาม
ตัวเลขตรงๆ ซึ่งทําให้ตัวลูกค้า
รู ้สึกอึดอัด แต่เปลี่ยนเป็นการ 
ช่วยลูกค้าจัดระเบียบการเงิน 
ตัวเอง ทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าตัวของ
นักวางแผนการเงินไปอยู่ในฝั่ง
เดียวกับลูกค้าแทน

ต้องยอมรบัว่าตัวเลขหน่ึงท่ีค่อนข้างยากในการเก็บข้อมลูก็คือ รายจ่าย  
โดยเฉพาะลูกค้าท่ีไม่ได้มีการบันทึกรายจ่าย เราอาจจะต้องช่วยลูกค้าเป็น
นักสืบหาตัวเลขรายจ่าย ถ้าเป็นหลักฐานการจ่ายเงินจําพวกใบเสร็จรับเงิน
ต่างๆ หากลกูค้าเก็บไว้ก็สามารถช่วยให้เราเก็บข้อมลูรายจ่ายได้ หรอืเทคนคิ
หน่ึงท่ีใช้ได้ดีคือ การให้ลูกค้าเก็บข้อมูลการใช้จ่ายจากบัตรเครดิตในแต่ละ
เดือน และบางธนาคารจะมีการแจ้งสรุปยอดรายปีและแบ่งประเภทของ 
การใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตของลูกค้ามาให้ ก็จะช่วยในการตรวจสอบรายจ่าย 
ของลูกค้าได้เช่นกัน

นอกจากน้ี เราสามารถช่วยลูกค้าสืบหารายจ่ายได้จากความสนใจ 
งานอดิเรก พฤติกรรมการดูแลสุขภาพ เช่น เมื่อพูดคุยกับลูกค้าแล้วทราบ
ว่าลูกค้าชอบดูหนังในโรงหนัง เราก็สามารถถามความถ่ีในการชมและ 
นํามาคํานวณตัวเลขค่าใช้จ่ายได้หรือเราทราบว่าลูกค้าใช้รถยนต์ย่ีห้อใด  
เราสามารถช่วยลกูค้าในการหาข้อมลูเพ่ือคาํนวณเบีย้ประกัน หรอืค่าใช้จ่าย
ในการบํารุงรักษารถยนต์ได้

แต่ถ้าจะให้ดท่ีีสดุก็คอื แนะนําให้ลกูค้าทําบญัชรีายรบัรายจ่าย โดยใน
ปัจจุบันน้ี มีแอพพลิเคชั่นในมือถือมากมายท่ีช่วยให้เราสามารถเก็บข้อมูล
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การใช้ประกันชีวิต
และประกันสุขภาพ

เพื่อลดหย่อนภาษี
จากประกาศอธิบดีกรมสรรพากร	เกี่ยวกับภาษีเงินได้	
(ฉบับที	่315)	เรื่อง	ก�าหนดหลักเกณฑ์	และวิธีการเพื่อการยกเว้น
ภาษีเงินได้	ส�าหรับเงินได้เท่าที่ผู้มีเงินได้จ่ายเป็นเบี้ยประกันภัย	
ส�าหรับการประกันสุขภาพของผู้มีเงินได้ซึ่งก�าหนดไว้ดังนี้

ผู้มีเงินได้ต้องแจ้งความประสงค์
ท่ีจะใช ้ สิทธิยกเว ้นภาษีเงินได ้
ต่อบริษัทประกันชีวิต หรือบริษัท
ประกันวินาศภัยท่ีได้เอาประกันไว้ 
ท้ังน้ี สําหรบัการใช้สิทธิยกเว้นภาษี
เงนิได้ตัง้แต่ปีภาษ ี2561 เป็นต้นไป

สําหรับในปีภาษี 2560 การ
ใช้สิทธิยกเว้นภาษีเงินได้ ผู้มีเงิน
ได้ต้องมใีบเสรจ็รบัเงนิ หรอืหนงัสอื
รับรองจากบริษัทประกันชีวิตหรือ
บริษัทประกันวินาศภัย ซึ่งต้องมี
ข้อความอย่างน้อย ดังต่อไปนี้ 
(1) ชือ่ นามสกุล และเลขประจาํตวั 
 ประชาชนของผูเ้อาประกันภัย 
 ซึง่เป็นผูม้เีงนิได้ และจ่ายเบีย้ 
 ประกันจากเงินได้นั้น
(2) ชื่อ ที่อยู่ และเลขประจําตัว 
 ผู ้ เสียภาษีอากรของผู ้ รับ 
 ประกันภัย 
(3) จาํนวนเบีย้ประกันภัย สาํหรบั 
 การประกันสุขภาพตามข้อ 2 
(4) จํานวนเงินที่มีสิทธิยกเว ้น 
 ภาษีเงินได้

การยกเว ้นภาษี เ งินได ้สําหรับเงินได ้ เท ่า ท่ี ผู ้มี เงินได ้จ ่ายเป ็นเบี้ย 
ประกันภัย สําหรับการประกันสุขภาพของผู้มีเงินได้ ต้องเป็นการจ่ายเบี้ย
ประกันภัยจากเงินได้ที่ได้รับ ซึ่งต้องนํามารวมคํานวณเพ่ือเสียภาษีเงินได้ 
ให้แก่บริษัทประกันชีวิตหรือบริษัทประกันวินาศภัยท่ีประกอบกิจการใน 
ราชอาณาจักร

การประกันสุขภาพตามข้อ 1 ให้หมายถึง 
(1) การประกันภัยท่ีให้ความคุ ้มครองเก่ียวกับการรักษาพยาบาลอัน 
 เกิดจากการเจ็บป่วย และการบาดเจ็บ การชดเชยการทุพพลภาพและ 
 การสูญเสียอวัยวะ เนื่องจากการเจ็บป่วยหรือบาดเจ็บ 
(2) การประกันภัยอุบัติเหตุเฉพาะที่ให้ความคุ้มครองเก่ียวกับการรักษา 
 พยาบาล การทุพพลภาพ การสูญเสียอวัยวะ และการแตกหักของ 
 กระดูก 
(3) การประกันภัยโรคร้ายแรง (Critical Illnesses) 
(4)  การประกันภัยการดูแลระยะยาว (Long Term Care)
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ข้อควรพิจารณาในการส่งข้อมูล (ในความเห็นของผู้เขียน)
1. หากไม่ต้องการใช้สิทธิประกันสุขภาพในการลดย่อนภาษี เราไม่อยู่ในข่ายที่ 
 ต้องส่งข้อมูล ก็ไม่ต้องแสดงความประสงค์ 
2. หากมีกรมธรรม์หลายฉบับ ควรแจ้งความประสงค์เฉพาะฉบับท่ีมีประกัน 
 สุขภาพท่ีเราต้องการใช้สิทธิลดหย่อนจากประกันสุขภาพนั้นเท่านั้น ส่วน 
 กรมธรรม์ประกันชีวิตฉบับอื่นๆ ท่ีไม่มีสัญญาเพ่ิมเติมสุขภาพ ไม่ต้องแสดง 
 ความประสงค์

นอกจากนี้ ขอเพ่ิมเติมข้อควรระวังในการใช้ประกันชีวิตเพื่อลดหย่อนภาษี 
ในกรณีที่เวนคืนกรมธรรม์ก่อน 10 ปี ซึ่งได้มีข้อหารือเลขที่ กค 0702/9655 เรื่อง 
ภาษเีงนิได้บคุคลธรรมดา กรณกีารยกเว้นภาษสํีาหรบัเงนิได้ท่ีจ่ายเป็นเบีย้ประกัน
ชีวิต สรุปได้ว่า

“กรณีท่ีผู้มีเงินได้เวนคืนกรมธรรม์ประกันชีวิต หรือยกเลิกกรมธรรม์ประกัน
ชีวิตก่อนครบกําหนดเวลาสิบปี โดยไม่จ่ายค่าเบี้ยประกันชีวิตตามเงื่อนไขในกรม
ธรรม์ต่อไปน้ัน ไม่ถือเป็นการจ่ายเบี้ยประกันภัยสําหรับกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ี
มี กําหนดเวลาต้ังแต่สิบปีขึ้นไป ตามหลักเกณฑ์ข้อ 2 ของประกาศอธิบดีกรม
สรรพากร เกี่ยวกับภาษีเงินได้ ฉบับที่ 172 ลงวันที่ 30 ธันวาคม พ.ศ. 2551 หาก
ผู้มีเงินได้ใช้สิทธิยกเว้นภาษี สําหรับเงินได้ที่ได้จ่ายเป็นเบี้ยประกันชีวิตไปแล้ว 
จึงอยู่ในบังคับท่ีต้องปฏิบัติตามความในข้อ 5 ตามประกาศอธิบดีกรมสรรพากร
ฉบับดังกล่าว ท่ีจะต้องย่ืนแบบแสดงรายการภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาเพ่ิมเติม 
เพ่ือเสียภาษีเงินได้เพ่ิมเติมของปีภาษีที่ได้ใช้สิทธิยกเว้นภาษีสําหรับเงินได้ที่จ่าย
เป็นเบี้ยประกันชีวิตไปแล้วพร้อมเงินเพิ่ม ตามมาตรา 27 แห่งประมวลรัษฎากร”

ดังน้ัน ในการวางแผนการเงินให้ลูกค้า จึงต้องมีความระมัดระวังเป็น 
อย่างมากในการให้คําแนะนํากรณีที่ลูกค้ามีความต้องการเวนคืนกรมธรรม์  
เพราะนอกจากลูกค้าจะเสียประโยชน์ในสิ่งท่ีควรได้รับจากกรมธรรม์แล้ว  
ยังจะเสียสิทธิยกเว้นภาษีสําหรับเงินได้ท่ีจ่ายเป็นเบี้ยประกันชีวิต และเสียเงิน 
เพิ่มอีกด้วย 

ประกาศนี้ ให ้ ใช ้บั งคับสําหรับ 
เงินได้พึงประเมินประจําปี พ.ศ. 
2560 ที่จะต้องยื่นรายการใน พ.ศ. 
2561 เป็นต้นไป

การได้รับยกเว้นภาษีเงินได้ตาม
ประกาศน้ี ให้ผู้มีเงินได้นําเงินได้ที่
ได ้รับยกเว ้นภาษีเงินได้ ไปคํา
นวณหักจากเงนิได้พึงประเมนิตาม
มาตรา 40 แห่งประมวลรัษฎากร 
เมื่อได้หักค่าใช้จ่าย ตามมาตรา 
42 ทวิ ถึงมาตรา 46 แห่งประมวล
รัษฎากรแล้ว

บริษั ทประ กันชี วิตหรื อบริษั ท
ประกันวินาศภัยที่ได้รับแจ้งความ
ประสงค์ตามข้อ 3 วรรคหนึง่ต้องส่ง
ข้อมูลของผู้เอาประกันด้วยข้อมูล
อิเล็กทรอนิกส์ตามรูปแบบข้อมูล 
(Format) ที่มีรายการอย่างน้อย 
ตามที่แนบท้ายประกาศน้ี ด้วยวิธี
การที่กําหนดทางเว็บไซต์ของกรม
สรรพากร http://www.rd.go.th 

การแจ้งและการส่งข้อมลูตาม
วรรคหนึ่ง ให้แจ้งภายในวันท่ี 7 
มกราคมของปีถัดไป เว้นแต่อธิบดี
จะกําหนดเป็นอย่างอื่น 

น่ันก็แปลว่า หากผู้มีเงินได้ต้องการใช้
สิทธิลดหย่อนจากเบี้ยประกันสุขภาพ ต้อง
แจ้งความประสงค์กับบริษัทประกันชีวิตหรือ
ประกันวินาศภัยที่ได้เอาประกันภัยไว้ โดยที่
บริษัทประกันดังกล่าวก็ต้องส่งข้อมูลของผู้เอา
ประกันให้แก่สรรพากรด้วย หากไม่แจ้งความ
ประสงค์ กจ็ะไม่สามารถนําเบีย้ประกันสุขภาพ
มาลดหย่อนภาษีได้

ส่ิงท่ีเกิดข้ึน คือ ทางบริษัทประกันได้ส่งแบบฟอร์ม
ท้ังในรูปกระดาษ และแบบ online ให้ลูกค้าได้แจ้งความ
ประสงค์มาได้พักใหญ่ๆ แล้ว ซึง่ในแบบฟอร์มจะมใีห้เลอืก
ว่าต้องการส่งข้อมูลเฉพาะบางกรมธรรม์ (ท่ีมีสัญญาเพ่ิม
เติมสุขภาพ) หรือส่งข้อมูลของทุกกรมธรรม์ให้สรรพากร 
แล้วมันต่างกันอย่างไรล่ะ ผู้เขียนขอแสดงความเห็น ดังนี้




