
•	 คุณชนาธิป	จริยาวิโรจน์	ผู้อ�านวยการ	
	 ศูนย์คุ้มครองผู้ใช้บริการทางการเงิน	(ศคง.)
•	 การโค้ชกับการวางแผนการเงินส่วนบุคคล
	 A	Coaching	and	A	Personal	Financial	Planning
•	 หมดกังวลกับค่าเบี้ยประกันสุขภาพ
	 ที่เพิ่มขึ้นด้วยอนุสัญญา	UDR
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ก้าวขึ้นสู่ปีที่  4 ส�าหรับวารสาร TFPA 
Bulletin สมาคมนักวางแผนการเงินไทยยังคง
มุง่มัน่ทีจ่ะสรา้งสรรคจ์ดัท�าขอ้มลูทีเ่ปน็ประโยชน์
ทางด้านการเงินให้ครอบคลุมรอบด้าน ไม่ว่า
จะเป็นการลงทุน ประกันชีวิต ภาษี รวมถึง
ข่าวสารทางการเงินใหม่ๆ เพื่อให้ท่านผู้อ่าน 
ได้รับประโยชน์สูงสุด 

คอลัมน์ The Interview กองบรรณาธิการ 
ได้ รับเ กียรติจากคุณชนาธิป จริยาวิ โรจน์  
ผูอ้�านวยการ ศนูยค์ุม้ครองผูใ้ชบ้รกิารทางการเงนิ 

(ศคง.) ใหส้มัภาษณถ์งึบทบาทหนา้ทีข่อง ศคง. ในการใหค้วามรูท้างดา้นการเงนิ 
ช่องทางและขั้นตอนการให้บริการหากผู้บริโภคต้องการร้องเรียนปัญหาท่ี 
เกดิขึน้ผา่นโทรศพัท ์call center 1213  คอลมัน ์Cover Story จะพาไปท�าความ 
รู้จักกับ FinTech และ Robo-Advisor คืออะไร เกี่ยวข้องกับการท�าธุรกรรมทาง 
การเงินอย่างไร และฉบับนี้ยังได้เขียนถึงผลิตภัณฑ์ของประกันชีวิตท่ีเรียกว่า 
Unit Deducting Rider (UDR) สัญญาเพิ่มเติมแบบช�าระค่าการประกันภัย 
โดยการขายคืนหน่วยลงทุน ความแตกต่างระหว่างอนุสัญญาประกันสุขภาพ
แบบทั่วไปกับแบบ UDR รวมถึงค่าเบี้ยประกันว่ามีความแตกต่างกันมากน้อย
เพียงใด ติดตามอ่านได้จากคอลัมน์ Update 

นอกจากนี้แล้ว สมาคมฯ ยังได้มีการปรับปรุงสไตล์รูปเล่มให้มีความ 
ทันสมัยน่าอ่านมากข้ึน หากท่านผู้อ่านต้องการติชม หรือมีข้อเสนอแนะ โปรด
แจ้งมาได้ที่กองบรรณาธิการ info@tfpa.or.th  และขอขอบคุณที่ท่านได้ให้การ
ตอบรับวารสาร TFPA Bulletin ด้วยดีตลอดมา

   ธีระ ภู่ตระกูล CFP®

   นายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
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เรื่องเล่านักวางแผนการเงิน CFP 
กับตัวแทนประกันชีวิต บจ.เอไอเอ
 บริษัท เอไอเอ จ�ากัด ได้จัดอบรมหัวข้อ 
“เรื่องเล่านักวางแผนการเงิน CFP” ด้วยเล็ง
เห็นที่จะพัฒนาความรู้ให้กับตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัทฯ ได้รับประสบการณ์ตรงจาก
นักวางแผนการเงิน CFP ในการวางแผนการ
เงินให้กับลูกค้าซ่ึงมีรูปแบบความต้องการที่
แตกต่างกัน ร่วมถึงแลกเปลี่ยนแนวคิดกับผู้
เข้ารับการอบรม โดยคุณนโรโดม วาณิชฤดี 
CFP® และคุณณัฐพงษ์ อภินันท์กูล CFP® 
ตัวแทนจากสมาคมนักวางแผนการเงินไทย 
เป็นวิทยากรบรรยายที่จังหวัดขอนแก่น และ
จังหวัดเชียงราย

เปิดอบรมหลักสูตร
การวางแผนการเงินให้พนักงาน 
บมจ.อลิอันซ์ อยุธยา ประกันชีวิต
 คุณธีระ ภู่ตระกูล CFP® นายกสมาคมนัก
วางแผนการเงินไทย กล่าวแนะน�าหลักสูตรการ
วางแผนการเงิน ให้กับพนักงาน บมจ.อลิอันซ์ 
อยุธยา ประกันชีวิต ที่เข้ารับการอบรมหลักสูตรใน
ชุดวิชาที่ 1 พื้นฐานการวางแผนการเงิน ภาษี และ
จรรยาบรรณ เพื่อให้ผู้อบรมได้เห็นภาพรวมและ
ความส�าคัญของหลักสูตร เพิ่มพูนศักยภาพในการ
ปฏิบัติงานวางแผนการเงินให้กับลูกค้า จัดโดย
สถาบันฝึกอบรม สมาคมบริษัทหลักทรัพย์ไทย

เสวนา CFP® Professional Forum :
Content Marketing คืออะไร
และท�าไมนักวางแผนการเงินควรท�า 
Content Marketing”
 สมาคมนักวางแผนการเงินไทย จัดเสวนา 
CFP® Professional Forum หัวข้อเรื่อง “Content 
Marketing คืออะไร และท�าไมนักวางแผนการเงิน
ควรท�า Content Marketing” ให้กับสมาชิกสมา
คมฯ โดยได้รับเกียรติจากคุณจักรพงษ์ คงมาลัย 
Head of Business Content บริษัท สนุกออนไลน์ 
จ�ากัด และ คุณนิภาพันธ์ พูนเสถียรทรัพย์ CFP® 
ร่วมเป็นวิทยากรเล่าถึงประสบการณ์การท�างาน
ดา้นสือ่ออนไลน ์การท�าเนือ้หาขอ้มลูทีดี่มปีระโยชน์
ให้สามารถคงอยู่ได้ตลอดเวลาให้ แนะน�าการท�า 
Corporate Branding และ Personal Branding ให้
ตอบโจทย์และมีประโยชน์เพื่อให้ลูกค้าเห็นคุณค่า
และสนใจที่จะรับบริการ
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COVER STORY
โดย...ศักดา สรรพปัญญาวงศ์ CFP®

ผู้ก่อตั้งเว็บไซต์ www.a-academy.net

ปฏิเสธไม่ได้เลยนะครับ ว่า
ธุรกิจยุคใหม่ หรือที่เรียกกันว่า
ธุรกิจ “Startup” นั้น ได้เข้ามา
ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการด�าเนิน
ชีวิตของคนยุคนี้ในหลายๆ ด้าน 
ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการสื่อสาร
โทรคมนาคม (ผ่านบริการเช่น 
Facebook, Line, Skype) การ 
ท่องเที่ยว (เช่น AirBnb, Agoda, 
Booking) ความบันเทิง (เช่น 
YouTube, Facebook Videos, 
NetFlix) การคมนาคม (เช่น Uber, 
Grab) การจบัจา่ยใชส้อย (Amazon, 
eBay และ เวบ็ไซต์ชอ๊ปป้ิงออนไลน์
อื่นๆ) การศึกษา (Khan Academy, 
Udemy, Coursera, EdX) และ 
อีกหลายๆ ด้าน 

ซ่ึงในภาคการเงิน การธนาคาร การลงทุนเอง ก็หนี
การเปล่ียนแปลงนี้ไม่พ้น เพราะ “FinTech Startup” ที่
ก�าลังเกิดขึ้นทั่วโลก ก�าลังเข้ามาเขย่าวงการนี้เช่นกัน 
แม้แต่ Jamie Dimon CEO ของวานิชธนกิจชื่อดัง
อย่าง JP Morgan ยังออกมาเตือนว่า “Silicon Valley 
is Coming” ซ่ึงมีความหมายว่า บริษัท Tech Startup 
ก�าลังจะเข้ามาบุกภาคการเงิน โดยเขายงักล่าวเสริมด้วย
ว่า “There are hundreds of start-ups with a lot of 
brains and money working on various alternatives 
to traditional banking” 

ส�าหรับนักวางแผนการเงินและที่ปรึกษาการเงินใน
ประเทศไทยแล้ว คงเป็นการประมาทเกินไป หากเราจะ
ไม่ต่ืนตัวและเตรียมรับกับการเปล่ียนแปลงนี้ เพราะการ
เปลี่ยนแปลงหนึ่งๆ อาจจะเป็นวิกฤติส�าหรับผู้ไม่เตรียม
พร้อม แต่ก็อาจพลิกให้เป็นโอกาสได้เช่นกัน

รู้จักกับ

Robo-advisor
อีกหนึ่ง FinTech
ที่น่าจับตามอง
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FinTech คืออะไร ?
FinTech คือช่ือเรียกสั้นๆ ของ ธุรกิจและบริการ

ด้านการเงินที่อาศัยเทคโนโลยีเป็นปัจจัยส�าคัญในการ
ขับเคลื่อนการบริการ (นอกจาก FinTech แล้ว ก็ยังมี 
BioTech (Biology + Technology) MedTech (Medical 
+ Technology) FoodTech (Food + Technology) 
และ AgriTech (Agricultural + Technolog) เป็นต้น ซึ่ง 
FinTech เองนัน้ จนถงึปจัจบุนักม็กีารขยายตัวครอบคลมุ
บริการทางการเงินต่างๆ อย่างกว้างขวาง อาทิ

• ระบบตวักลางการช�าระเงนิ (Payment) ทีเ่รารูจั้ก 
 กันดีเช่น PayPal และยังมีอีกหลายเจ้า อย่างใน 
 บา้นเรากเ็ชน่ Paysbuy, Omise, 2C2P, TrueMoney,  
 mPay ฯลฯ

• การกู้ยมืเงิน (Lending) เชน่การกูย้มืระหว่างบุคคล 
 โดยไม่ผ่านตัวกลาง (Peer-to-Peer Lending) 
 ไปจนถึงการระดมทุนให้กับกิจการขนาดเล็ก หรือ 
 กิจการเพื่อสังคมผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต หรือ 
 อาจเรียกกว้างๆ ว่า Debt Crowdfunding 

• การรว่มเปน็เจา้ของกจิการ (Equity Financing)  
 หรือ Equity Crowdfunding ซึ่งในประเทศไทยก็ 
 เริ่มมีผู้พัฒนา Platform ขึ้นบ้างแล้ว แต่ยังรอความ 
 ชัดเจนของกฎระเบียบต่างๆ อยู่

• บรกิารดา้นการเงินออนไลน ์(Online Banking/ 
 Service) เช่น ธนาคารที่มีช่องทางการบริการหลัก 
 อยู่บนอินเตอร์เน็ต หรือกระทั่งบริการที่ปรึกษา 
 ทางการเงนิ/นกัวางแผนการเงนิผา่นทางอินเตอรเ์นต็

• การเงินส่วนบุคคล (Personal Finance) เช่น  
 การวางแผนการเงนิ การจดัการงบประมาณรายรบั- 
 รายจ่าย เครื่องมือช่วยจัดการภาษี วางแผนด้าน 
 สินเช่ือ เครื่องมือช่วยเปรียบเทียบและคัดเลือก 
 ผลิตภัณฑ์ทางการเงินต่างๆ เช่นประกันภัย บัตร 
 เครดิต ฯลฯ

• การลงทุนส่วนบุคคล (Retail Investments)  
 เช่น เครื่องมือช่วยวิเคราะห์การลงทุนในหุ้น ทั้งด้าน 
 ปัจจัยพื้นฐาน และปัจจัยทางเทคนิค รวมไปถึงการ 
 จัดพอร์ตการลงทุน ซึ่งส�าหรับประเทศไทย เราอาจ 
 คุ้นชื่อ Jitta, Market Anyware และ StockRadars  
 เป็นต้น
 
• การวิเคราะห์วิจัยด้านการเงินการลงทุน  
 (Financial Research and Data) ให้บริการ 
 ข้อมูลประกอบการตัดสินใจลงทุน ทั้งข้อมูลที่เป็น 
 ข้อมูลดิบ และข้อมูลที่ผ่านกระบวนการสังเคราะห์ 
 แลว้ ซึง่เดมิอาจจดัท�าขึน้โดยบรษิทัหลกัทรพัยต์า่งๆ  
 แต่ปัจจุบันผู้วิจัยอิสระมีการให้บริการลักษณะนี้ 
 เพิ่มมากขึ้น อาทิ เว็บไซต์ Seeking Alpha เป็นต้น

 ซ่ึงนอกจากตัวอย่างที่ได้กล่าวมา ก็ยังมี FinTech 
อีกหลายด้านที่ก�าลังเกิดขึ้น อย่างไรก็ตาม ใน Cover 
Story นี้ ผมอยากพาทุกท่านไปรู้จักกับ FinTech อีกรูป
แบบหนึ่งที่เกี่ยวข้องกับวิชาชีพนักวางแผนการเงิน และ
วิชาชีพผู้แนะน�าการลงทุนโดยตรง ซึ่งในต่างประเทศ
นั้น ได้ขนานนามบริการลักษณะนี้ด้วยช่ือที่น่าสนใจว่า 
“Robo-Advisor” ซ่ึงหากมองในแง่ร้าย ก็เป็นคู่แข่งกับ 
“Human-Advisor” อย่างเราเต็มๆ แต่หากมองในแง่ดี 
การเกิดขึ้นของ Robo-Advisor ก็ช่วยผลักดันให้เกิดการ
พัฒนาในอุตสาหกรรมนี้ได้ด้วยเช่นกัน

รู้จักกับ

Robo-advisor
อีกหนึ่ง FinTech
ที่น่าจับตามอง
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Robo-Advisor คืออะไร
ท�าอะไรได้บ้าง ?

Robo-Advisor นั้นเป็นบริการ “ออนไลน์” ที่ครอบ 
คลุมบริการต่างๆ ที่ แตกต่างกันไปในแต่ละผู้ให้บริการ 
แต่ส่วนใหญ่แล้วเป็นการบริการด้าน การลงทุนส่วน
บุคคล (Personal Investment) เป็นหลัก โดยมีการใช้ที่
ปรึกษาหรือนักวางแผนการเงินที่เป็น “คนจริงๆ” เข้ามา
มีส่วนร่วมในการบริการให้น้อยที่สุด ดังนั้น ค�าแนะน�า
ส่วนใหญ่จึงเกิดจากชุดค�าสั่งและเง่ือนไขการตัดสินใจ 
(Algorithm หรอื Rule) ทีอ่อกแบบไวล้ว่งหนา้ตามปรัชญา 
และกลยุทธ์การลงทุนของทีมงานผู้ก่อตั้ง เสมือนเป็น 
การตัดสินใจของหุ่นยนต์ (Robot) ที่ถูกป้อนโปรแกรมไว้
โดยมนุษย์ (Human)

บริการต่างๆ ของ Robo-Advisor นั้น มักแบ่งเป็น
ส่วนใหญ่ๆ ดังนี้

1) ก�าหนดเป้าหมายและวางแผนการลงทุน
Robo-Advisor ส่วนใหญ่มักเริ่มต้นบริการด้วยการ

เชิญชวนให้ผู้ลงทุนต้ังเป้าหมายการลงทุนต่างๆ ซ่ึงมัก
เป็นเป้าหมายที่มีความส�าคัญอาทิ การเกษียณอายุ ทุน
การศึกษาบุตร เก็บเงินซื้อบ้าน เงินส�ารอง นอกจากนั้นก็
อาจเป็นเป้าหมายแบบเปิด เช่นเป็นการลงทุนเพื่อสร้าง
ความมั่งคั่งหรือให้เงินเติบโตเฉยๆ ก็สามารถก�าหนดได้

 
ที่มา : Betterment

จากรูปข้างต้น ตัวอย่างหน้าจอที่ Robo-Advisor 
ชื่อ Betterment แนะน�าเป้าหมายที่เหมาะสมให้กับ 
ผู้ลงทุนเม่ือผมลองกรอกอายุเป็น 33 ปี และรายได้ต่อปี
เท่ากับ $50,000 จะเห็นว่ามีเป้าหมาย 3 อย่างคือ เงิน
ทนุส�ารอง (Safety Net) เงนิทนุเกษยีณ (Retirement) และ
เงินลงทุนเพ่ือวัตถุประสงค์ทั่วไป (General Investing) 
ซ่ึงเราสามารถคล๊ิกเข้าไปอ่านรายละเอียดและปรับ
เปลี่ยน เพิ่มหรือลดเป้าหมายได้

โดยทัว่ไปหลงัจากกระบวนการตัง้เปา้หมายเสรจ็สิน้ 
Robo-Advisor ก็จะเร่ิมท�าความรู้จักกับผู้ลงทุน ผ่าน
แบบสอบถามออนไลน ์หรือชดุค�าถามงา่ยๆ ใกลเ้คยีงกบั
แบบประเมินความเส่ียงของบ้านเรา แต่มักมีค�าถามเชิง
จิตวทิยาการลงทนุหรือการเงนิเชิงพฤตกิรรม (Behavioral 
Finance) ร่วมดว้ย เพือ่ท�าความเข้าใจผู้ลงทนุใหม้ากทีส่ดุ 
(เนื่องจากไม่ได้มีการพบหน้ากันแบบ Face-to-Face)

2) ออกแบบและแนะน�าพอร์ตการลงทุน
การใหค้�าแนะน�าการลงทนุของ Robo-Advisor สว่น

ใหญ่ เป็นการประยุกต์ใช้หลักและทฤษฎีการตัดสินใจ 
ลงทุนซึ่งมีพื้นฐานมาจาก Modern Portfolio Theory 
(MPT) โดย Harry Markowitz ซึ่งเน้นการกระจายการ
ลงทุนไปในสินทรัพย์ที่หลากหลาย (Diversification) 
เพื่อสร้างพอร์ตการลงทุนที่มีประสิทธิภาพ (Efficient 
Portfolio) นั่นคือเป็นพอร์ตที่มีความเส่ียงน้อยที่สุดที่ให้
ผลตอบแทนในระดับที่สามารถบรรลุเป้าหมายได้ 

ซ่ึ งพอ ร์ตการลงทุนที่  Robo-
Advisor แต่ละรายแนะน�านั้น ทั้งหมด
ล้วนเป็นพอร์ตการลงทุนที่มีการจัดสรร
สินทรัพย์และกระจายการลงทุนทั่วโลก 
(Global Asset Allocation) แต่ด้วย
ปรัชญาการลงทุนและวิธีการตัดสินใจ
ลงทุนเฉพาะตัวของผู้ออกแบบ Robo-
Advisor แต่ละราย พอร์ตการลงทุนที่
แนะน�า ก็จะมีความแตกต่างกันไปบ้าง
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เพิม่ประสทิธภิาพการลงทนุ เพราะในระยะยาวนัน้ ยากที่
จะมกีองทนุทีบ่ริหารแบบเชงิรุก (Active Fund) กองใด ที่
สร้างผลตอบแทนชนะดชันอีา้งองิไดอ้ยา่งสม่�าเสมอ ดงันัน้ 
การพยายามสรา้งผลตอบแทนให ้“ใกลเ้คยีง” ดชันซีึง่เปน็
ตัวแทนสินทรัพย์ให้มากที่สุดจึงเป็นเป้าหมายหลัก ซึ่ง 
การจะท�าไดเ้ชน่นัน้ คา่ใชจ้า่ยในการบรหิารจดัการกองทนุ
หรอืทีเ่รยีกวา่ Total Expense Ratio (TER) กต็อ้งต่�าทีส่ดุ
เท่าที่จะเป็นไปได้ด้วย (Robo-Advisor บางรายสามารถ
แนะน�าพอร์ตการลงทุนที่มี TER เฉล่ียทั้งพอร์ตน้อยกว่า 
0.2% ต่อปี ซึ่งถือว่าต่�ามาก และยังไม่มีค่าธรรมเนียมใน
การซื้อขายหลักทรัพย์ด้วย) ซึ่งสองคุณสมบัตินี้ถือเป็น 
จุดเด่นของกองทุน ETF

ในข้ันตอนนี้ Robo-Advisor จะเป็นผู้คัดเลือก
กองทุน ETF ที่เหมาะสมที่สุดมาให้กับผู้ลงทุน ซึ่งก็จะมี 
ความแตกต่างกันไปบ้าง ตามดุลยพินิจหรือเกณฑ์การ 
คัดเลือกกองทุนของแต่ละราย แต่ยังไงเสีย ก็หนีไม่พ้น 
กองทนุ ETF ของ ETF Provider รายใหญ ่เชน่ Vanguard, 
iShares และ SPDR นอกจากนั้นความแตกต่างอีก
ประการหนึ่ง ก็จะอยู่ที่วิธีการเลือกดัชนีอ้างอิง เช่น หาก

ที่มา : The Wall Street Journal

จากกราฟแท่งด้านบน นิตยสาร The Wall Street 
Journal ได้ท�าการทดสอบ Robo-Advisor 5 ราย โดย
ระบุเป้าหมายและระดับความเสี่ยงในการการลงทุนที่
ใกล้เคยีงกนั จะเหน็วา่สดัสว่นสนิทรพัยท์ี ่Robo-Advisor 
แต่ละรายแนะน�านั้นยังมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยยะ
ส�าคัญ แต่อย่างไรก็ตามทุกพอร์ตยังคงเป็นพอร์ตแบบ 
Global Asset Allocation 

โดยกระบวนการนีห้ากเปรยีบเทยีบเปน็การตัดสนิใจ 
ลงทุนก็อยู่ในขั้นตอนของการจัดสรรสินทรัพย์เพ่ือการ
ลงทุนเชิงกลยุทธ์ หรือ ระยะยาว (Strategic Asset 
Allocation) นั่นเอง ซึ่งในขั้นตอนนี้ Robo-Advisor บาง
รายก็อนญุาตใหผู้ล้งทนุสามารถทีจ่ะปรบัเปลีย่นน้�าหนกั
การลงทุนในสินทรัพย์การลงทุนต่างๆ ได้เองอีกด้วย โดย
เมื่อมีการปรับเปลี่ยนน้�าหนักการลงทุน ก็จะมีการแสดง
แบบจ�าลองผลลัพธ์การลงทุน (Simulation) ให้ผู้ลงทุน
ได้เห็นเลยว่า โอกาสส�าเร็จเป็นเท่าใด ดังที่แสดงในรูป
ด้านล่างนี้

 
ที่มา : Nutmeg

3) เลือกหลักทรัพย์
 หรือเครื่องมือเพื่อลงทุน
เครื่องมือลงทุนที่ Robo-Advisor แทบ

ทั้ งหมดแนะน�าให้ลงทุนนั้น คือกองทุน
ประเภท Exchange Traded Fund (ETF) 
ซึ่งมีนโยบายการลงทุนแบบเชิงรับ (Passive) 
เพื่ อสร้ า งผลตอบแทนเลี ยนแบบดัชนี
อ้างอิงตามประเภทสินทรัพย์ในแผน Asset 
Allocation 

โดยสาเหตสุ�าคัญที ่Robo-Advisor สว่น
ใหญเ่ลือกใช้ ETF ซ่ึงเปน็กองทนุดชันนีัน้กเ็พือ่

ต้องมีการลงทุนใน International Stock หรือหุ้น 
นอกสหรัฐฯ Robo-Advisor บางรายกจ็ะแนะน�าให้
ลงทุนในกองทุน ETF เพียงกองเดียวหรือน้อยกอง 
ซึ่งเลียนแบบดัชนีแบบกว้าง (Broad-based 
Index) ครอบคลุมหลายประเทศ ขณะที่บางราย 
อาจแนะน�าให้ลงทุนใน ETF รายประเทศหลายๆ 
กองแทน โดยนับรวมเป็น International Stock ซึ่ง
แสดงให้เห็นว่า แม้จะเป็นหุ่นยนต์เหมือนกัน แต่ก็
แตกต่างกันในรายละเอียดได้
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4) ด�าเนินการลงทุน
ขั้นตอนนี้ถือเป็นขั้นตอนที่ส�าคัญ Robo-Advisor 

หลายราย จะอนญุาตใหผู้ล้งทนุสามารถทดลองวางแผน
และสร้างพอร์ตการลงทุนต่างๆ ได้ฟรีจนมาถึงขั้นตอนนี้ 
ซ่ึงเป็นขั้นที่ต้องมีการลงทุนจริง โดยหากไม่ประสงค์จะ
ให้ Robo-Advisor ด�าเนินการลงทุนให้ ผู้ลงทุนก็อาจน�า
แผนที่ได้ไปด�าเนินการลงทุนด้วยตัวเอง

แต่หากอยากให้ Robo-Advisor ด�าเนินการลงทุน
ให้ ก็สามารถโอนย้ายพอร์ตการลงทุน ณ ปัจจุบันที่อยู่ 
ณ โบรกเกอร ์ตา่งๆ เขา้มาอยูภ่ายใตก้ารดแูลของ Robo-
Advisor ได้ โดย Robo-Advisor บางรายที่มีเครือข่ายที่
กว้างขวางหน่อย ก็จะสามารถเข้าไปจัดการพอร์ตของ
ลูกค้าที่อยู่ในโบรกเกอร์ต่างๆ ได้หลายแห่ง ในขณะที่ 
Robo-Advisor บางรายที่มีข้อตกลงกับโบรกเกอร์น้อย
แห่ง ก็อาจต้องให้ลูกค้าขายหลักทรัพย์เดิมที่ถืออยู่ใน
โบรกเกอร์เก่า แล้วจึงเริ่มต้นลงทุนใหม่

นอกจากหลักทรัพย์ทั่วไปแล้ว Robo-Advisor บาง
แห่งยังสามารถนับรวมกองทุนเพื่อการเกษียณอายุ หรือ
กองทุนสวัสดิการประเภทอื่นๆ ที่มีในสหรัฐฯ เข้ามาอยู่
ภายใต้การดูแลได้ด้วย ซึ่งหากเป็นประเทศไทย ก็อาจ
เทียบเคียงได้กับกองทุนส�ารองเลี้ยงชีพ (PVD) กองทุน
รวมหุ้นระยะยาว (LTF) และกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ 
(RMF) เป็นต้น

5) ติดตามและปรับปรุงพอร์ตการลงทุน
Robo-Advisor แต่ละราย ต่างก็ออกแบบหน้าจอ 

Dashboard ส�าหรับสรุปข้อมูลการลงทุน ซึ่งมีความ
สวยงามเข้าใจงา่ย และส่งเสริมใหผู้้ลงทนุใหค้วามส�าคญั
กับการบรรลุเป้าหมาย

 

ที่มา : FutureAdvisor

ตวัอยา่งเช่น ในหนา้ Dashboard ของ Robo-Advisor 
ชือ่ FutureAdvisor ดงัรปูดา้นบน จะแสดงใหเ้หน็วา่พอรต์
เกษียณ ณ ปัจจุบันของ John มีมูลค่าเท่าใด พร้อมคาด
การณ์ว่าเงินจะเติบโตเป็นเท่าใดในอนาคต และยังห่าง
จากเป้าหมายอยู่เท่าใด ซ่ึงจากรูปจะเห็นว่าพอร์ตการ
ลงทนุดงักลา่วนีย้งัไมส่ามารถบรรลเุปา้หมาย (Off Track) 
ดังนั้น Robo-Advisor จึงเสนอให้ลงทุนเพิ่มอีกเดือน
ละ $30 เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายเร็วข้ึน เป็นต้น จะเห็นว่า 
การรายงานการลงทุนด้วยมุมมองแบบนี้ เน้นให้ผู้ลงทุน
เปรียบเทียบสถานะปัจจุบันกับเป้าหมาย ซึ่งจะแตกต่าง
จากรายงานการลงทุนของสถาบันการเงินไทย ที่เน้นให้
เปรียบเทยีบกบัตน้ทนุ ซึง่มกักระตุน้ใหเ้กดิความโลภและ
ความกลัว เมื่อเห็นตัวเลขก�าไร/ขาดทุน

นอกจากการรายงานที่ดีแล้ว Robo-Advisor หลาย
รายยังมีบริการปรับพอร์ตการลงทุนให้กับลูกค้า ทั้งการ
รักษาสัดส่วนการลงทุนให้เป็นปกติ (Rebalancing) 
ทั้งการปรับพอร์ตอิงภาวะตลาด (Tactical Asset 
Allocation) และ การปรับพอร์ตเพ่ือลดความเสี่ยงเมื่อ
ระยะเวลาการลงทุนส้ันลง (Glide Path Rebalancing) 
นอกจากนัน้บางรายยงัมบีริการพเิศษ ใหผู้ล้งทุนสามารถ
พูดคุยรับค�าปรึกษาจาก Human-Advisor ได้เพิ่มเติม 
นอกจากการใช้ระบบอัตโนมัติอีกด้วย เรียกได้ว่าเป็น
บริการที่ครบวงจรตั้งแต่ เริ่มต้นจนถึงสิ้นสุดกระบวนการ
ลงทุน1
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มีค่าใช้จ่ายเท่าใด ?
ด้วยขอบเขตการบริการขนาดนี้ บางท่านอาจคิด

ว่าต้องแพงแน่ๆ แต่ข้ึนชื่อว่าเป็น Tech Startup เรื่อง
แพงเป็นอันลืมไปได้เลยครับ เพราะหากเปรียบเทียบค่า
บริการกับผู้ที่รับค�าแนะน�าการลงทุนจากที่ปรึกษาการ
เงินหรือนักวางแผนการเงินอิสระ ซึ่งในสหรัฐฯ มักคิดค่า
ปรึกษาอยู่ที่อัตรา 1% ต่อปี (คิดจากมูลค่าสินทรัพย์ที่ให้
ค�าปรึกษา) แต่ส�าหรับ Robo-Advisor แล้ว ค่าใช้จ่ายดัง
กลา่วจะอยูท่ีป่ระมาณ 0.15-0.25% ตอ่ปเีทา่นัน้ หรอืพดู
ง่ายๆ คือ ล้านละประมาณ 1,500 – 2,500 บาท 

ซึง่นอกจากคา่บรกิารใหค้�าปรกึษาทีถ่กูกว่าแลว้ ด้วย
การคัดเลือกกองทุน ETF ที่มีค่าธรรมเนียมต่�าเป็นพิเศษ 
คา่ใชจ่้ายทีต่อ้งเสยีไปเมือ่ลงทนุในกองทนุกย็งัถกูลงด้วย 
โดยกองทุน ETF ที่ Robo-Advisor คัดเลือกมานั้น มักมี 
TER อยู่ที่ต่�ากว่า 0.2% ต่อปี ขณะที่กองทุน ETF ทั่วไป
อาจมี TER สูงถึง 0.6% ต่อปี และกองทุนรวมทั่วไปจะมี 
TER สูงกว่านี้ (กองทุนรวมหุ้นแบบ Active Fund ส่วน
ใหญ่ในบ้านเราเก็บ TER อยู่ที่ประมาณ 2% ต่อปี)

ชวนย้อนมองตัวเอง
ก่อนจากกัน ผมอยากปิดท้าย Cover Story นี้ด้วย

การชวนท่านผู้อ่าน ในฐานะผู้ประกอบวิชาชีพด้านการ
ให้ค�าแนะน�าการลงทุนในประเทศไทย ได้ลองย้อนมอง
ตัวเราเอง ว่าเราได้เรียนรู้อะไรจากเรื่องราวของ Robo-
Advisor ในต่างประเทศนี้บ้าง ซึ่งตามความเห็นส่วนตัว
ของผม ผมคิดว่าในที่สุด Robo-Advisor ก็จะมีให้บริการ
ในประเทศไทย แต่อาจจะไม่เร็วนัก เนื่องจากพัฒนาการ
หลายอย่างที่เราอาจจะต่างจากสหรัฐฯ อาทิ 

• พื้นฐานความรู้ของผู้ลงทุน ที่ ผู้ลงทุนบ้านเรายัง 
 อาจเน้นลงทุนเป็นกอง หรือเป็นตัว หาจังหวะลงทุน 
 เปน็คร้ังตอ่คร้ัง มากกวา่จะลงทนุเปน็พอร์ต ส่วนเรือ่ง 
 ก�าไรนั้น ก็ดูจะมุ่งก�าไรระยะสั้น มากกว่าการบรรลุ 
 เป้าหมายส�าคัญต่อชีวิตในระยะยาว ซึ่งในฐานะ 
 นกัวางแผนการเงนิ พวกเราคงตอ้งชว่ยใหค้วามรูก้บั 
 ผู้ลงทุนกันต่อไป

• ความพร้อมเร่ืองผลิตภัณฑ์และทางเลือกการลงทุน  
 เช่น กองทุนดัชนี และกองทุน ETF ที่ยังมีอยู่น้อย  
 และยังไม่มีประสิทธิภาพ เช่น ค่าธรรมเนียมที่ยัง 
 สูงเกินไป ส่งผลให้ Tracking Error สูงตามไปด้วย  
 และตัวเลือกของดัชนีอ้างอิงที่มีให้เลือกน้อยมาก

• กฎระเบียบต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ซ่ึงส�านักงาน กลต. ก็ 
 มีนโยบายที่จะเพิ่มรูปแบบของใบอนุญาตประเภท 
 ต่างๆ ให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงของโลกและ 
 เทคโนโลยี แต่ก็คงยังต้องอาศัยเวลา

ในทางกลบักนั ผมกลบัคดิวา่เราสามารถเรยีนรูจ้าก
พัฒนาการที่เกิดขึ้นแล้ว เอามาพัฒนาการปรับปรุงการ
ท�างานของเราได้ ยกตัวอย่างเช่นการท�างานในลักษณะ
ของ Hybrid Advisor น�าโดย Human-Advisor ซึ่งคือ
พวกเรา แล้วเพ่ิมตัวช่วยทางเทคโนโลยี คล้ายๆ กับ 
Robo-Advisor มาบูรณาการเข้าด้วยกัน ท�าให้สามารถ
ให้ค�าแนะน�าได้อย่างมีประสิทธิผลและมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน โดยยงัคงเอกลักษณข์อง Human-Advisor อยู่นัน่ 
คือการมี Human-Touch ซ่ึงผมเช่ือว่ายังจ�าเป็นกับผู้รับ
ค�าปรึกษาจ�านวนมาก

ภาคธุรกิจและสถาบันการเงินไทยเอง ก็สามารถ
เข้ามามีส่วนร่วมได้ เช่นให้การสนับสนุนแก่ FinTech 
Startup ต่างๆ ได้แสดงฝีมือ แล้วน�าผลงานที่ได้นั้นไปใช้
เป็นประโยชน์ทางธุรกิจ อย่างในสหรัฐฯ เอง สถาบันการ
เงินบางแห่ง เช่น BlackRock และ Charles Schwab ก็
เข้าซ้ือกจิการ Robo-Advisor เพือ่ใช้เปน็ส่วนหนึง่ของการ
ขยายตลาดลกูคา้รายยอ่ยทีเ่ปน็คนรุน่ใหม ่ขณะเดยีวกนั 
Vanguard ซึ่งเป็นผู้น�าด้าน Index Fund / Index ETF ก็
เปิดบริการ Vanguard Personal Advisor คือก้าวเข้ามา
เป็น Robo-Advisor เสียเองเลยเพราะมีผลิตภัณฑ์พร้อม
อยู่แล้ว  
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HOW TO GUIDE
นโรโดม วาณิชฤดี CFP®, FChFP 
ที่ปรึกษาการเงินส่วนบุคคลและเจ้าของกิจการอิสระ
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ช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมา ในแวดวงการพัฒนาบุคลากร 
มักมีค�าหนึ่งที่เรามักได้ยินอยู่บ่อยๆ คือค�าว่า การโค้ช 
(Coaching) ซึ่งเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ในการช่วยเหลือ
บุคคลให้ประสบความส�าเร็จตามที่แต่ละบุคคลต้องการ 
โดยการค้นหาแนวทางที่เหมาะสมในการไปสู่เป้าหมาย
ด้วยตนเอง โดยมีโค้ชเป็นผู้ที่สะท้อนแนวความคิดต่างๆ 
ของผู้ขอรับการโค้ช หรือจะเรียกว่าโค้ชชี่ก็ได้ ให้มอง
เห็นตัวเอง ผ่านกระบวนการตั้งค�าถามที่เหมาะสมและ
สร้างสรรค์ ผ่านการรับฟังอย่างเข้าอกเข้าใจ เพื่อกระตุ้น
ให้โค้ชชี่ได้คิดได้เลือกวิธีการ และตัดสินใจด้วยตนเอง 
ไม่มีการแนะน�าหรอืบอกใหท้�า เพราะเชือ่มัน่ในศกัยภาพ 
ความเชี่ยวชาญ รวมถึงองค์ความรู้ของโค้ชชี่ที่มีอยู่แล้ว 
เพยีงแตท่ีผ่า่นมา โค้ชชีไ่มส่ามารถน�ามนัขึน้มาใชไ้ด ้หรอื
ไม่เคยคิดถึงวิธีการนั้นๆ มาก่อน 

“การโคช้จะปลดล็อคศกัยภาพของบคุคลในการเพิม่
ประสทิธภิาพการท�างานของตวัเองอยา่งสงูสดุ ทัง้ยงัชว่ย
ให้พวกเขาได้เรียนรู้ด้วยตนเอง มากกว่าการที่ต้องสอน
พวกเขา” (Sir John Withmore, 1992)

นอกเหนือจากการโค้ชแล้ว ก็ยังมีวิธีการอีกหลาย
รูปแบบที่สามารถพาผู้คนไปถึงจุดหมายปลายทางได้ 
ซ่ึงแต่ละวิธีการนั้นสามารถแบ่งความแตกต่างได้จาก 2 
ปัจจัย ปัจจัยแรกจะพิจารณาจากจุดที่เราสนใจว่าเน้น
ที่ตัวปัญหาที่ท�าให้ไปไม่ถึงเป้าหมาย (Problem) หรือ
เน้นที่จะค้นหาวิธีไปให้ถึงเป้าหมาย (Solution) ส่วนอีก
หนึ่งปัจจัย คือดูจากวิธีการที่เราใช้ว่าในจัดการโดยแบ่ง
เป็นการบอกค�าตอบ (Tell) หรือ การถามค�าถามเพื่อให้
คดิหาค�าตอบ (Ask) ดงัแสดงตาม TAPS Model ดา้นลา่ง

การโค้ชกับการวางแผน
การเงินส่วนบุคคล

A	Coaching	and
A	Personal	Financial	Planning
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ถ้าเราพิจารณาดูจาก TAPS Model ด้านบนแล้ว
จะพบว่างานของที่ปรึกษาการเงินส่วนบุคคล หรือนัก
วางแผนการเงินส่วนบุคคล ก็มีวัตถุประสงค์ที่มุ่งเน้นใน
การพาผู้ขอรับค�าปรึกษาไปให้ถึงเป้าหมายทางการเงิน 
หรอืเปา้หมายชวีติตามแตท่ีพ่วกเขาตอ้งการ คอืมุง่สนใจ
ในวิธีการไปให้ถึงเป้าหมาย หรือ Solution เช่นเดียวกับ
การโค้ช เพียงแต่การโค้ชจะใช้วิธีการถามค�าถาม เพื่อให้
ผู้ขอรับค�าปรึกษา ค้นหาวิธีการได้ด้วยตนเอง ส่วนการ
เป็นที่ปรึกษาฯ หรือนักวางแผนฯ นั้นจะเน้นการวิเคราะห์
ข้อมูล และแนะน�าวิธีการในการไปให้ถึงเป้าหมายให้กับ
ผู้ขอรับค�าปรึกษา

ถึงแม้ว่าทั้งสองรูปแบบจะเน้นไปที่ Solution เช่น
เดยีวกนั แตก่ใ็หผ้ลลพัธใ์นระยะยาวทีแ่ตกตา่งกนั เพราะ
การประสบความส�าเรจ็ของแผนการเงนิระยะยาวมกัมผีล
จากเรือ่งของวนิยัในการจดัการเงนิของผูข้อรบัค�าปรกึษา
เขา้มาเกีย่วขอ้งดว้ย ไมว่า่แผนการเงินหรอืแผนการลงทนุ
จะดีแค่ไหน ถ้าผู้ขอรับค�าปรึกษาไม่มีวินัยในการท�า
ตามแผน ก็ไม่สามารถที่จะบรรลุถึงเป้าหมายได้ ซึ่งใน
เชิงจิตวิทยา คนเราจะยอมรับและยึดในสิ่งที่ตนเองคิด 
หรือตัดสินใจด้วยตนเอง มากกว่าการที่มีผู้อื่นมาบอกให้
ท�า ดังนั้นวิธีการตั้งค�าถามในรูปแบบการโค้ช เพื่อให้ผู้
ขอรับค�าปรึกษา ได้เลือกและตัดสินใจด้วยตนเอง จึงมี
ประสิทธิภาพในการท�าให้บรรลุเป้าหมายทางการเงินได้
มากกว่า อย่างไรก็ตามทางเลือกที่ผู้ขอรับค�าปรึกษาได้
ตัดสินใจเลือกนั้น จะดีหรือไม่ดี ก็ขึ้นอยู่ความองค์ความ
รูแ้ละประสบการณท์างการเงนิทีม่อียูม่ากอ่นดว้ยเชน่กนั 
เพราะฉะนั้นส�าหรับผู้ขอรับค�าปรึกษาที่มีความรู้พื้นฐาน
ทางการเงินน้อย หรือไม่มีประสบการณ์มาก่อน รูปแบบ
การโค้ชจะลดโอกาสในการบรรลุเป้าหมายลดอย่างมาก 

สว่นรปูแบบการใหค้�าปรกึษาฯ หรอืการวางแผนฯ ที่
ปรึกษาฯ จะเน้นการบอกวิธีการ หรือแนะน�าการจัดการ
เงิน รวมถึงบริหารจัดการให้เลย ซึ่งเหมาะส�าหรับผู้ขอรับ
ค�าปรึกษาที่มีความรู้ทางการเงินน้อย หรือไม่สามารถ
วเิคราะหแ์ละตดัสนิใจได้เอง แต่ต้องเสีย่งกบัวนิยัในระยะ
ยาวของผูข้อรบัค�าปรกึษา วา่จะท�าตามแผนฯ หรอืลงทนุ
ผ่านที่ปรึกษาได้อย่างต่อเนื่องหรือไม่

จากที่กล่าวมาข้างต้นจะพบว่าทั้งสองรูปแบบไม่ว่า
จะเป็นการโค้ช หรือการวางแผนฯ ต่างก็มีข้อดีและข้อ
เสียที่ต้องระมัดระวังด้วยกันทั้งคู่ ไม่สามารถบอกได้ว่า
รูปแบบไหนที่ดีกว่ากัน แต่ถ้าเราสามารถประยุกต์ใช้รูป
แบบทั้งสองให้ผสมผสานกันได้ ให้เหมาะสมในแต่ละ
ช่วงกระบวนการวางแผน ก็อาจจะเพิ่มประสิทธิภาพใน
การน�าพาผู้ขอรับปรึกษาให้บรรลุเป้าหมายที่ต้ังไว้ได้
มากขึ้น การผสมผสานดังกล่าว จะต้องสร้างองค์ความรู้
ทางการเงินพ้ืนฐานให้ผู้ขอรับค�าปรึกษาก่อน แล้วจึงน�า
เทคนิคการโค้ช ที่เรียกว่า GROW Model มาประยุกต์
ใช้ต่อ เพ่ือให้ผู้ขอรับค�าปรึกษามีองค์ความรู้มากพอที่จะ
เลือก และตัดสินใจวิธีการในการบรรลุเป้าหมายทางเงิน
ได้ด้วยตนเอง เราในฐานะที่ปรึกษาฯ จะเป็นคนที่คอย
ถาม น�าทาง และให้ข้อมูลเบื้องต้นเท่านั้น

ส�าหรับการประยุกต์ใช้ GROW Model ในการวาง 
แผนการเงนินัน้ ทีป่รึกษาฯ จะตัง้ค�าถามใน 4 ประเดน็หลกั 
ซึ่งที่ปรึกษาฯ ควรจะค่อยๆ ไล่ไปทีละประเด็นกับผู้ขอรับ 
ค�าปรึกษาแต่ก็สามารถย้อนกลับไปกลับมาได้เช่นเดียวกัน 
ถ้าคิดว่าประเด็นที่มีการพูดคุยกันก่อนหน้านั้น เริ่มไม่
ชัดเจน หรือมีความขัดแย้งกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้

G มาจากค�าว่า Goal เป็นการถามเพื่อค้นหา 
เปา้หมายทางการเงนิทีผู่ข้อรับค�าปรึกษาตอ้งการ 
และผลลัพธท์ีผู้่ขอรับค�าปรึกษาต้องการได้รับหลงั
จากการพูดคุยหรือการวางแผนครั้งนี้ ค�าถามที่
ใช้ก็เช่น 
• อะไรเป็นสิ่งที่ส�าคัญส�าหรับคุณในขณะนี้

• อนาคตท่ีดีที่คุณต้องการเป็นอย่างไร หรือ คุณ 
 ต้องการใช้ชีวิตแบบไหนหลังเกษียณอายุ

• คณุสามารถวดัผลไดห้รอืไมส่�าหรบัสิง่ทีค่ณุก�าลงัท�า 
 อยู่เพื่อไปให้ถึงเป้าหมายในอนาคต

• คุณสามารถท�าให้เป้าหมายในอนาคตของคุณให้ 
 ชัดเจนข้ึนได้หรือไม่ สามารถก�าหนดเป็นตัวเลข 
 ได้ไหม หรือบอกได้ไหมว่าต้องการสิ่งนี้เมื่อไร

• อะไรคือเหตุผลหรือแรงบันดาลใจให้คุณต้องการ 
 แผนการเงินนี้ หรือเป้าหมายนี้

• คุณคิดว่าเป้าหมายที่เราคุยกันอยู่นี้คุณสามารถ 
 ท�าได้หรือไม่ ท้าทายหรือไม่
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R มาจากค�าว่า Reality เป็นประเด็นค�าถามที่
ถามถึง สถานการณใ์นปจัจบุนั สิง่ทีย่งัขาดอยูค่อื
อะไร ทกัษะ หรือความรูด้้านไหนทียั่งต้องการเพิม่
เติม รวมถึงเพือ่ยนืยนัวา่เปา้หมายทีต่อ้งการเปน็
เปา้หมายทีต่อ้งการอยา่งแทจ้รงิหรอืไม ่ค�าถามที่
มักใช้ในประเด็นนี้เช่น
• ในปัจจุบันคุณได้ท�าส่ิงใดไปแล้วบ้างส�าหรับเป้าหมาย 
 ในอนาคตที่คุณต้องการ

• สถานการณ์ในปัจจุบันของคุณเป็นอย่างไร แล้ว 
 คุณคิดอย่างไรกับสถานการณ์ในตอนนี้ของคุณ

• นัน่เปน็สิง่ทีจ่�าเปน็หรอืสิง่ทีเ่พยีงพอแลว้ส�าหรบัคณุ 
 ใช่หรือไม่

• คุณยังต้องการสิ่งใดเพิ่มเติมหรือไม่เพื่อท�าให้พร้อม 
 ส�าหรับการไปให้ถึงเป้าหมายที่ต้องการ

• มีสิ่งใดบ้างที่อาจจะท�าให้คุณไปไม่ถึงเป้าหมายที่ 
 ต้องการ

• มีทักษะด้านไหนที่คุณจ�าเป็นต้องเรียนรู้เพิ่มเติม 
 หรือไม่

• ผลท่ีเกิดขึ้นจากการที่คุณได้เริ่มลงมือไปแล้วเป็น 
 อย่างไร

• การจัดการเป้าหมายที่ก�าลังพูดถึงนี้จะกระทบกับ 
 เป้าหมายอืน่ๆ หรอืไม ่เป้าหมายไหนทีส่�าคัญกวา่กนั

O มาจากค�าว่า Options เป็นการถามเพื่อให้
พิจารณาหาทางเลือกต่างๆ เพ่ือให้ผู้ขอรับค�า
ปรึกษาได้คิด และหาช่องทางวิธีการในการบรรลุ
เป้าหมายได้ด้วยตนเอง ซึ่ง ณ จุดนี้ ผู้ขอรับ
ค�าปรึกษาควรมีความรู้ทางการเงินพอสมควร 
ค�าถามในประเด็นนี้เช่น
• จากที่มองเห็นเป้าหมายแล้ว และได้เข้าใจข้อเท็จ 
 จริงทั้งหมดแล้ว ไม่ทราบว่าคุณมีทางออกอย่างไร 
 บ้าง

• คุณสามารถท�าอะไรได้บ้างเพื่อไปให้ถึงเป้าหมายที่ 
 ต้องการ

• คณุมทีางเลือกทีจ่ะแกไ้ขปัญหาดังกลา่วอยา่งไรบา้ง 
 หรือคุณมีทางเลือกอย่างไรบ้างส�าหรับเป้าหมายที่ 
 ต้องการ

• คุณคิดว่าคนอื่นเขาท�ากันอย่างไรกับสถานการณ์ 
 ที่คล้ายคลึงนี้

• คุณแน่ใจหรือไม่ว่าทางเลือกที่พูดมานั้นครบหมด 
 แล้วหรือท�าไมไมล่องเพิม่ทางเลอืกมมุอืน่ดบูา้งหละ่

• ถา้คณุตอ้งมรีายไดม้ากกวา่นีค้ณุจะท�าอะไรเพิม่บา้ง

• คุณต้องการค�าแนะน�าอะไรจากผมเพิ่มเติมหรือไม่

W มาจากค�าวา่ Wrap Up หรอื Will หรอื Way 
Forward กไ็ด ้แลว้แตจ่ะใช ้แตท่ัง้หมดลว้นมุง่หวัง
ใหผู้้ขอรับค�าปรึกษาสามารถสรุปเร่ืองราวทัง้หมด
ทีเ่ริม่ตน้คยุกนัมา จนถงึสิง่ทีต่อ้งท�าเพือ่ให้บรรลุ
เปา้หมาย จากนัน้กใ็หไ้ปด�าเนนิการตามทีต่กลงไว ้
ค�าถามที่ใช้เช่น
• อะไรคือทางเลือกที่คุณเลือกจะท�าเพื่อไปให้ถึง 
 เป้าหมายที่ตั้งไว้

• สรุปว่าเราจะท�าอะไรกันต่อไป

• ทางเลือกนี้ช่วยให้คุณบรรลุเป้าหมายได้อย่างไร

• อุปสรรคที่อาจจะเจอมีอะไรบ้าง

• มีอะไรอีกหรือไม่ที่กระทบต่อการตัดสินใจของคุณ 
 ในครั้งนี้

• คณุจะใหร้างวลัตวัเองอยา่งไรเมือ่เปา้หมายของคณุ 
 ส�าเร็จลง

• มีอะไรอีกหรือไม่ที่ต้องพิจารณาก่อนท่ีจะเริ่มต้น 
 ลงมือปฎิบัติตามแผนที่วางไว้

• คุณสามารถวัดผลได้หรือไม่ แล้วจะวัดเมื่อไร

 การน�า เทคนิดการโค้ชไปใช้ เพื่ อช่วยผู้ ขอ รับ 
ค�าปรึกษาให้บรรลุเป้าหมายทางการเงินนั้น ยังคง
สามารถพัฒนาไปได้อีกอย่างต่อเนื่อง ซ่ึงผมหวังว่า
บทความนีจ้ะมสีว่นจดุประกายความคดิใหแ้ก ่ทีป่รึกษาฯ 
ทุกท่าน ได้น�าแนวคิดต่างๆ ไปต่อยอดการท�างาน เพ่ือ 
ให้ผู้ขอรับค�าปรึกษาของทุกท่านได้รับประโยชน์สูงที่สุด
นะครับ สวัสดีครับ
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ความเป็นมา
และบทบาทของ ศคง.

ธนาคารไทยแห่งประเทศไทย (ธปท.) 
เล็งเห็นความส�าคัญของการคุ้มครองผู้ใช้
บริการทางการเงินและส่งเสริมให้ประชาชน
มีทักษะทางการเงิน จึงจัดตั้งศูนย์คุ้มครองผู้
ใช้บริการทางการเงิน หรือ ศคง. ขึ้น เมื่อวันที่ 
13 มกราคม 2555 เพื่อให้เป็นศูนย์กลางใน
การด�าเนินงานด้านการคุ้มครองผู้ใช้บริการ
ทางการเงินอย่างเป็นระบบ ส่งเสริมความรู้
และดแูลเรือ่งรอ้งเรยีนเกีย่วกบับรกิารทางการ
เงิน

บทบาทและหน้าที่หลักของ ศคง.
มี 3 ประการคือ

1. ส่ ง เสริมความรู้ เกี่ ยวกับบริการ
ทางการเงินเพื่อให้ประชาชนมีความรู้เบื้อง
ต้นทางการเงินอย่างเพียงพอที่จะดูแลตัวเอง
ได้ เข้าใจถึงสิทธิและหน้าที่ของตนเอง รู้จัก
วางแผนการเงิน สามารถตัดสินใจเลือกใช้
บริการทางการเงินได้อย่างเหมาะสม และรู้
เท่าทันเล่ห์เหลี่ยมกลโกง

2. ให้ค�าปรึกษาและรับเร่ืองร้องเรียนเกี่ยวกับบริการทางการ
เงินของสถาบันการเงินและผู้ให้บริการทางการเงินที่อยู่ภายใต้การ
ก�ากับดูแลของ ธปท. รวมทั้งให้ข้อมูลเกี่ยวกับบริการทางการเงินที่ 
ธปท. ดูแล ได้แก่ ธนบัตร พันธบัตร และกฎระเบียบธุรกรรมเงินตรา
ต่างประเทศ

3. ส่งเสริมบทบาทหน้าที่ของ ธปท. ในด้านการก�ากับดูแลให้
สถาบันการเงินให้บริการแก่ลูกค้าอย่างเป็นธรรม โดย ศคง. ส่งผ่าน
ขอ้มลูปญัหา ขอ้รอ้งเรยีนและขอ้เสนอแนะไปยงัหนว่ยงานทีเ่กีย่วข้อง
เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบในการก�าหนดนโยบายตรวจสอบและก�ากับ
ดูแลสถาบันการเงินให้ด�าเนินการอย่างถูกต้องและค�านึงถึงสิทธิขั้น
พื้นฐานของผู้ใช้บริการทางการเงิน

TH
E IN

TERV
IEW

1213 เบอร์โทรศัพท์ที่คุ้นหู
ของศูนย์คุ้มครองผู้ใช้บริการทางการเงิน	
ธนาคารแห่งประเทศไทย	

TFPA Bulletin ฉบับนี้ได้รับเกียรติ
จากคุณชนาธิป จริยาวิโรจน์ ผู้อ�านวย
การ ศูนย์คุ้มครองผู้ใช้บริการทางการเงิน 
(ศคง.) มาให้สัมภาษณ์เกี่ยวกับบทบาท
และหน้าที่ของ ศคง. และข้อคิดเห็นเกี่ยว
กบัปญัหาทางการเงินสว่นบคุคลพร้อมขอ้
เสนอแนะในการแก้ไขปัญหา

THE INTERVIEW
กองบรรณาธิการ
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ช่องทางการร้องเรียนของ ศคง.

 
ในปี 2558 ที่ผ่านมาประชาชนติดต่อเข้ามาทางช่องทางต่างๆ 

จ�านวน 59,595 ราย กว่าร้อยละ 93 ติดต่อมาทางโทรศัพท์ ส่วนที่
เหลือมาจากช่องทางอื่นๆ และหน่วยงานภายนอก เช่น ศูนย์รับเรื่อง
ร้องทุกข์ส�านักนายกรัฐมนตรี (Hotline 1111) และส�านักงานคณะ
กรรมการคุ้มครองผู้บริโภค โดยในแต่ละวันท�าการมีประชาชนทั่ว
ประเทศโทรเขา้มาใชบ้รกิารทีเ่บอร ์Hotline 1213 ประมาณ 200 สาย
ต่อวัน สามารถแยกวัตถุประสงค์ในการให้บริการออกเป็น

• การให้ข้อมูลและค�าปรึกษา โดยเฉพาะการสอบถามขอค�า
แนะน�าด้านบริการทางการเงิน เช่น การปรับปรุงโครงสร้างหนี้ การ
ขอสินเชื่อ (แหล่งเงินกู้ วิธีการขอสินเชื่อ)

• การร้องเรียน ส่วนใหญ่เป็นปัญหาเรื่องเงินให้สินเช่ือ เช่น 
การคิดดอกเบี้ย/ค่าธรรมเนียมที่ไม่ถูกต้อง การทวงหนี้ด้วยการใช้
วาจาไม่เหมาะสม นอกจากนี้ ยังมีเรื่องการให้ข้อมูลไม่ครบถ้วน/
ไม่ถูกต้องของเจ้าหน้าที่ท�าให้เกิดการเข้าใจผิด เช่น การเข้าใจผิด
ระหว่างเงินฝากกับประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์

• การขอความอนเุคราะหจ์ากผูใ้หบ้รกิารทางการเงนิ เปน็เร่ือง
ขอปรบัโครงสรา้งหนีจ้ากบตัรเครดิตและสนิเชือ่สว่นบคุคล รองลงมา
เป็นการขอลด/ยกเว้นค่าธรรมเนียมและดอกเบี้ย 

ขั้นตอนการให้บริการ
เมื่อมีผู้โทรเข้ามาเพื่อขอค�าปรึกษา ซึ่ง

หากเจ้าหน้าสามารถตอบค�าถาม/ให้ค�า
แนะน�าได้ก็จะแจ้งข้อมูลให้ทราบในทันที แต่
หากเป็นเร่ืองร้องเรียน เจ้าหน้าที่จะพิจารณา
ว่าเป็นประเด็นที่อยู่ในการก�ากับดูแลของ 
ธปท. หรือไม่ ถ้าเป็นเรื่องที่ เกี่ยวข้องกับ
สถาบันการเงินและผู้ประกอบธุรกิจภายใต้
การก�ากับดูแลของ ธปท. (non-bank) ศคง.
จะสง่เรือ่งไปยงัสถาบนัการเงนิหรอืหนว่ยงาน
นั้นเพื่อให้ชี้แจงเร่ืองร้องเรียน โดยให้ส่งค�า
ตอบไปยังผู้ร้องเรียนโดยตรง และส�าเนาถึง 
ศคง. และเม่ือ ศคง. ได้รับส�าเนาชี้แจงแล้ว 
จะมีการประสานไปยังผู้ร้องเรียนเพื่อยืนยัน
ค�าชี้แจงต่างๆ แต่หากไม่อยู่ในขอบเขตของ 
ธปท. จะแนะน�าให้ไปติดต่อหน่วยงานที่รับ
ผิดชอบโดยตรง เช่น

• เรื่องการลงทุน แนะน�าให้ส่งเรื่องไป
ยังส�านักงานคณะกรรมการก�ากับหลักทรัพย์
และตลาดหลักทรัพย์ (กลต.)

• เรื่องกรมธรรม์ประกันชี วิตและ
ประกันภัย แนะน�าให้ส่งเร่ืองไปยังส�านักงาน
คณะกรรมการก�ากบัและส่งเสริมการประกอบ
ธุรกิจประกันภัย (คปภ.)

• เร่ืองสนิเชือ่ทีไ่มอ่ยูภ่ายใตก้ารก�ากบั
ดแูลของ ธปท. เชน่ การเชา่ซือ้รถจกัรยานยนต์
ผ่านร้านค้า หรือการผ่อนช�าระเครื่องใช้
ไฟฟ้ากับร้านค้าโดยตรง ที่ท�าสัญญาภายใต้
ประมวลกฎหมายแพง่และพาณชิย ์แนะน�าให้
สง่เรือ่งไปยงัส�านกังานคณะกรรมการคุม้ครอง
ผู้บริโภค (สคบ.) 

• ก า ร ใ ห้ ข้ อ เ ส น อ
แนะ และการแจ้งเบาะแส 
ส่วนใหญ่เป็นเรื่องการเรียก
เก็บค่าธรรมเนียมต่างๆ เช่น 
ค่าธรรมเนียมการทวงถาม
หนี้ ค่าธรรมเนียมช�าระบัตร
เครดิตล่าช้า และการแจ้ง
เบาะแสภัยทางการเงิน
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ปัญหาทางการเงินส่วนบุคคล
และข้อเสนอแนะในการแก้ไข

เนื่องจากปัญหาส่วนใหญ่ที่มีการขอค�า
ปรึกษาและร้องเรียนจะเป็นเรื่องเกี่ยวข้องกับ
หนี้สิน ซึ่งเป็นปัญหาใหญ่ของประเทศ ดังนั้น 
ปัญหาทางการเงินส่วนบุคคลของคนไทยใน
ปัจจุบันที่ ศคง. ห่วงใยมี 2 เรื่องหลัก ได้แก่
1. ภาวะหนี้สินล้นพ้นตัวเกินกว่าความ 
 สามารถในการช�าระหนี้ 

พฤติกรรมทางการเงินของคนไทยพบว่า 
เกือบ 1 ใน 3 จะกู้ยืมเมื่อมีเงินไม่พอใช้จ่าย
แทนที่จะแก้ปัญหาด้วยวิธีอื่น เช่น ลดราย
จ่าย หารายได้เพิ่ม1 นอกจากนี้ สถิติเรื่องขอ
ค�าปรึกษาและร้องเรียนชี้ให้เห็นว่าคนไทยยัง
ขาดการวางแผนบริหารหนี้ที่เหมาะสม เช่น 
ผ่อนรถไม่ไหวเพราะรายได้ต�่ากว่าที่คาดไว้ 
ถอนเงนิจากบตัรกดเงนิสด (สนิเชือ่สว่นบคุคล
ที่ไม่มีหลักประกัน) ซึ่งอัตราดอกเบี้ยค่อนข้าง
สูงเพื่อน�ามาใช้เป็นค่าครองชีพของครอบครัว

ข้อเสนอแนะ
ก่อนขอสินเชื่อควรมั่นใจว่า (1) เป็นการ

ก่อหนี้เพื่อสร้างรายได้ สร้างอนาคต (หนี้ดี) 
เช่น หนี้เพื่อการศึกษา หนี้เพ่ือการประกอบ
อาชีพ (2) ภาระการผ่อนต่อเดือนเมื่อรวมหนี้
ทุกประเภทแล้ว ไม่ควรเกิน 1 ใน 3 ของราย
ได้ และ (3) อย่าลืมว่า เงินทุกบาทที่กู้มาจะ
ต้องจ่ายคืนเจ้าหนี้พร้อมกับดอกเบี้ย

2. การไม่ เห็นความส�าคัญของการ 
 วางแผนออมเงินเพื่อเกษียณ

เนื่องจากประเทศไทยก�าลังก้าวเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายุ แต่มีคนไทยเพียง 1 ใน 4 ที่
ออมเพื่อเกษียณอย่างจริงจังโดยออมเงินได้
ตามแผนทีว่างไว ้และคนสว่นใหญท่ีอ่อมเพ่ือ
เกษียณก็ไม่มั่นใจว่าพฤติกรรมการออมของ
ตน จะท�าใหม้เีงนิใช้จ่ายเพยีงพอหลงัเกษยีณ
อายุงาน2นอกจากนี้ ยังมีแนวคิดการใช้ชีวิต
หลังเกษียณว่าจะพึ่งพาลูกหลาน ญาติพี่น้อง 
และคู่สมรส เป็นอันดับต้นๆ3

ข้อเสนอแนะ 
ควรพ่ึงตนเองส�าหรับการเก็บออมเพ่ือการเกษียณ ไม่ควรหวัง

พ่ึงภาครัฐหรือลูกหลาน แนะน�าว่าควรหักเงินออม 25% ก่อน แล้ว
เหลือเงินเท่าไรจึงค่อยน�าไปใช้จ่าย ถ้าออม 25% ไม่ไหว ก็อาจจะ
เร่ิมที่ 10% ก่อนก็ได้แล้วค่อย ๆเพ่ิมข้ึน และพิจารณาการลงทุนใน
รูปแบบการเพิ่มเงินสะสมในกองทุนส�ารองเลี้ยงชีพส�าหรับพนักงาน
บริษทั กองทนุบ�าเหนจ็บ�านาญข้าราชการ (กบข.) ส�าหรับข้าราชการ
หรอืกองทนุการออมแหง่ชาต ิ(กอช.) ส�าหรบัแรงงานนอกระบบ รวม
ไปถึงการท�าประกันชีวิตแบบบ�านาญ หรือลงทุนในกองทุนรวมเพื่อ
การเลี้ยงชีพ (RMF)

ข้อเสนอแนะต่อนักวางแผนการเงิน
นักวางแผนการเงินมีบทบาทส�าคัญที่มีส่วนช่วยให้ความรู้

ทางการเงินออกไปในสังคม เช่นเดียวกับพันธกิจหลักของ ศคง. การ
ใหค้�าปรึกษาโดยนกัวางแผนการเงนิเปน็การใหค้�าปรึกษาแบบ Tailor 
made เฉพาะบคุคลซ่ึงท�าใหผู้้ทีไ่ดรั้บค�าปรึกษาไดรั้บค�าแนะน�าทีต่รง
จุดกับชีวิตของแต่ละคนตัวอย่างที่เห็นชัดเจน คือ การให้ค�าปรึกษา
แก่ผู้เข้าแข่งขันในรายการ The Money ที่เป็นประโยชน์อย่างมาก
ต่อผู้ที่ได้รับค�าปรึกษา 

อย่างไรก็ตาม เห็นว่าปัจจุบันคนทั่วไปยังไม่เข้าถึงบริการของ
นักวางแผนการเงิน ในขณะที่มีคนจ�านวนไม่น้อยที่ต้องการได้รับค�า
ปรึกษา จึงอยากให้เพิ่มการประชาสัมพันธ์มากขึ้นว่าจะสามารถใช้
บริการไดท้ีไ่หน อยา่งไร และควรบอกใหรู้้วา่การวางแผนการเงนิเปน็
เร่ืองของทกุคน ไมใ่ชเ่ฉพาะคนรวยทีม่เีงนิมาก หรือคนทีม่ปีญัหาหนี้
สิน นอกจากนี้หากมีช่องทางที่จะให้บริการโดยไม่คิดค่าใช้จ่าย เช่น 
สมาชิกผลัดกันมาเป็นอาสาสมัครในท�านองเดียวกับทนายอาสา
ของสภาทนายความ หรือจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม (CSR) หรือร่วมมือ
กับองค์กรอื่น ๆ (เช่น ให้ค�าปรึกษาฟรีในงานนิทรรศการทางการเงิน 
หรืองานให้ความรู้ที่จัดโดยภาครัฐ อย่างที่ได้ท�าอยู่แล้วเป็นระยะ ๆ)
ก็จะเป็นประโยชน์แก่ประชาชนในวงกว้างยิ่งขึ้น

ส�าหรับผู้ที่ต้องการข้อมูลเพิ่มเติมของ ศคง. 
สามารถเข้าดูได้ที่ 
www.1213.or.th หรือ 
facebook.com/hotline1213 

1 ศคง. ส�ารวจร่วมกับส�านักงานสถิติแห่งชาติปี 2556
2 ศคง. ส�ารวจร่วมกับส�านักงานสถิติแห่งชาติปี 2556
3 ศคง. ส�ารวจร่วมกับ ADB ปี 2558
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Unit Deducting Rider

NEW PRODUCT
คุณพิชญา ซุ่นทรัพย์ CFP®
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แต่ทว่าหลังจากท�าประกันสุขภาพไปแล้ว กลับมีสิ่ง
อื่นที่ผู้เอาประกันต้องกังวลแทน นั่นก็คือค่าเบี้ยประกันที่
เพิม่ขึน้ตามชว่งอายทุีม่ากขึน้ทกุๆป ีจนอาจจะไมส่ามารถ
แบกรับค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ได้ และอาจจ�าเป็นต้องยกเลิก
กรมธรรม ์มผีลให้ความคุ้มครองต้องสิน้สดุลง ทัง้ๆทีค่วาม
เสี่ยงในการเจ็บป่วยมีมากขึ้น

Unit Linked แตกต่างกับ
ประกันชีวิตทั่วไปอย่างไร? 

โดยปกตแิลว้เบีย้ประกนัทีเ่ราจา่ยไปจะถกูแบง่ออก
เป็น 2 ส่วน ส่วนที่ 1 เป็นค่าการประกันภัยส�าหรับการ
ให้ความคุ้มครอง และค่าใช้จ่ายตามที่กรมธรรม์ประกัน
ชีวิตก�าหนด 

สว่นที ่2 เปน็สว่นทีจ่ดัสรรน�าไปลงทนุ ซึง่เงนิในสว่น
นี้หากเป็นประกันชีวิตแบบดั้งเดิม บริษัทประกันจะท�า
หน้าที่น�าเงินส่วนใหญ่ไปลงทุนในพันธบัตรรัฐบาล และ
จะจ่ายเงินคืนตามที่ระบุไว้ในกรมธรรม์ 

แต่ส�าหรับ Unit Linked เงินในส่วนนี้ผู้เอาประกัน
เป็นผู้เลือกน�าเงินไปซื้อหน่วยลงทุนของกองทุนรวมด้วย
ตนเอง ดังนั้นอัตราผลตอบแทนที่ได้รับจะข้ึนอยู่กับผล
การด�าเนินงานและประเภทของกองทุนรวม

หมดกังวล
กับค่าเบี้ยประกันสุขภาพ

ที่เพิ่มขึ้นด้วย

อนุสัญญา UDR ปจัจบุนับรษิทัประกนับางแหง่จงึออกผลติภณัฑใ์หม่
ที่ช่วยแก้ปัญหาเรื่องดังกล่าว มีชื่อว่า สัญญาเพิ่มเติม
แบบช�าระค่าการประกันภัยโดยการขายคืนหน่วยลงทุน 
(Unit Deducting Rider) หรือเรียกสั้นๆ ว่า UDR ซึ่งเป็น
อนุสัญญาประกันสุขภาพที่ค่าเบี้ยประกันถูกออกแบบ
มาให้เป็นแบบคงที่ตลอดอายุสัญญาโดยมีการน�าเบี้ย
ประกันบางส่วนไปลงทุนในหน่วยลงทุน UDR จึงถูก
ก�าหนดให้เป็นอนุสัญญาแนบกับกรมธรรม์ประกันชีวิต
ควบการลงทุน หรือ Unit Linked เท่านั้น

การเจ็บป่วยเป็นเรื่องที่เกิดขึ้นได้กับ
ทุกคน แม้ว่าการเจ็บป่วยเพียงเล็กน้อย 
อาจไม่กระทบกับการเงินมากนัก แต่หาก
โชคไม่ดีประสบอุบัติเหตุรุนแรง หรือ
ป่วยเป็นโรคร้ายแรง เงินที่เก็บออมมา 
ทั้งชีวิตอาจสูญเสียไปทั้งหมดก็เป็นได้ 
การทำาประกันสุขภาพเป็นเครื่องมือที่
เหมาะสมในการบริหารความเสี่ยงเรื่อง 
ค่ารักษาพยาบาลท่ีอาจจะเกิดขึ้นใน
อนาคต
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ตัวอย่างความแตกต่างของเบี้ยประกันแบบ
UDR และประกันสุขภาพแบบดั้งเดิม

สมมตินางสาว A อายุ 30 ปี สุขภาพอยู่ในเกณฑ์
มาตรฐาน ตอ้งการท�าประกนัสขุภาพค่าหอ้งและค่ารกัษา
พยาบาล 2,200 บาท/คืน

 และเมื่อค�านวณค่าใช้จ่ายตั้งแต่ 30 ปี จนถึง 80 
ปี พบว่ากรณีประกันสุขภาพแบบดั้งเดิมต้องช�าระเบี้ย
รวมทั้งสิ้น 1,045,968 บาท ส่วน UDR ช�าระรวมทั้งสิ้น 
692,900 บาทเท่านั้น ต่างกันเป็นเงินกว่า 3.5 แสนบาท 
ทัง้นีต้วัเลขข้างตน้เปน็การเปรียบเทยีบเฉพาะเบีย้ประกนั
ภยัเทา่นัน้ ไมร่วมถงึผลตอบแทนทีไ่ดรั้บจากการลงทนุใน
หน่วยลงทุน

 สังเกตได้ว่าค่าเบี้ยของสัญญาประกันสุขภาพแบบ 
UDR (HS UDR) สูงกว่าประกันสุขภาพดั้งเดิม (HS) ใน
ช่วงแรก โดยเบี้ยของ UDR เริ่มต้นที่ 13,838 บาท คงที่
ตลอดระยะเวลา เทยีบกบัเบีย้ประกนัสขุภาพแบบดัง้เดมิ
ซึ่งเริ่มต้นที่ 5,948 บาท แต่เพิ่มขึ้นตามอายุ จนสูงกว่า 
UDR มากในช่วงบั้นปลาย 

ประเด็นที่ต้องพิจารณาสำาหรับ
การวางแผนคุ้มครองสุขภาพระยะยาว
ด้วย UDR

UDR เปน็อนสัุญญาทีแ่นบกบั Unit Linked จงึท�าให้
เงนิสว่นหนึง่จะถกูจดัสรรไปลงทนุในหนว่ยลงทนุ ซึง่หาก
เงินลงทุนในส่วนนี้เติบโตทั้งจากการสะสมในแต่ละปี 
และอัตราผลตอบแทนที่ได้รับจากการลงทุน จนเพียงพอ
ในระดับหนึ่ง ผู้เอาประกันยังสามารถหยุดพักช�าระเบี้ย
ประกนัเพือ่ความคุม้ครองชีวติและสุขภาพไดก้อ่นก�าหนด 
โดยใชว้ธิกีารขายหนว่ยลงทนุออกมาช�าระคา่เบีย้ประกนั
แทน ท�าใหช้ว่ยลดภาระคา่ใชจ้า่ยสขุภาพในระยะยาวได้

อยา่งไรกต็ามหากความผนัผวนของการลงทนุสง่ผล
ใหผ้ลตอบแทนคลาดเคลือ่นไปจากทีค่าดไว ้ผูเ้อาประกนั
อาจต้องช�าระเบี้ยสูงกว่าที่ก�าหนดไว้ได้เช่นกัน 

เพือ่ใหเ้หน็ภาพมากข้ึน ขอยกตวัอยา่งนางสาว A คน
เดิม โดยก�าหนดให้นางสาว A ท�าประกัน Unit Linked 
ทุนประกันชีวิต 1,000,000 บาท และแนบอนุสัญญา HS 
UDR 2,200 บาท/คนื คดิเปน็เบีย้ทีต่อ้งช�าระตอ่ป ี25,838 
บาท/ปี และก�าหนดให้อัตราผลตอบแทนเฉลี่ยของพอร์ต
การลงทุนเท่ากับ 1% และ 5% ตามล�าดับ 

ความแตกต่างระหว่างอนุสัญญา
ที่เป็นประกันสุขภาพแบบทั่วไป กับ UDR

อนสุญัญาประกนัสขุภาพโดยปกติแลว้เป็นการช�าระ
เบี้ยประกันในส่วนที่เป็นค่าใช้จ่ายเพ่ือคุ้มครองเท่านั้น 
ไม่มีส่วนของเงินออมหรือลงทุนเลย เมื่ออายุของผู้เอา
ประกนัเพิม่ขึน้ความเสีย่งในการเจบ็ปว่ยจะสงูขึน้ตามไป
ด้วย ท�าให้เบี้ยประกันที่บริษัทเรียกเก็บจึงเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ

ในขณะที่เบี้ยประกันของ UDR จะมีทั้งส่วนที่เป็น
ความคุ้มครอง และส่วนของเงินลงทุน ท�าให้เบี้ยประกัน
ที่เรียกเก็บสูงกว่าอนุสัญญาแบบปกติ ทั้งนี้เงินที่น�าไป
ซื้อหน่วยลงทุนจะสอดคล้องกับการลงทุนที่ผู้เอาประกัน
ระบุไว้ตามกรมธรรม์หลักแบบ Unit Linked ที่อนุสัญญา 
UDR แนบไปด้วย

สรุปได้ว่า เงินที่จ่ายไปแพงกว่าในช่วงแรกจะถูกน�า
ไปลงทุนในหน่วยลงทุนและจะถูกขายออกมาเพื่อน�ามา
ช�าระคา่การประกนัภยัทีเ่พ่ิมขึน้ในอนาคตนัน่เอง ด้วยเหตุ
น้ีท�าใหบ้รษิทัประกนัสามารถค�านวณและก�าหนดเบีย้ให้
คงที่ตลอดระยะเวลาความคุ้มครองได้
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การทำาประกันสุขภาพแบบ UDR
มีประโยชน์ในการวางแผนการเงินอย่างไร?

การที่เบี้ยของ UDR คงที่ตลอดอายุสัญญา ท�าให้
ผู้รับค�าปรึกษาสามารถเตรียมจ�านวนเงินที่แน่นอนไว้
ส�าหรับท�าประกนัสุขภาพจนครบก�าหนดทีต่ัง้ใจไว ้โดยไม่
ตอ้งกงัวลวา่วนัหนึง่เบีย้จะเพิม่ข้ึนจนแบกภาระไมไ่หว ลด
ความซับซ้อนของการวางแผนบริหารความเส่ียงของคา่ใช้
จ่ายด้านสุขภาพในระยะยาว อย่างไรก็ตามนักวางแผน
การเงินควรชี้แจงข้อดีและข้อจ�ากัดของ UDR ให้ผู้รับค�า
ปรึกษาทราบอย่างชัดเจน รวมถึงการแนะน�าพอร์ตการ
ลงทนุทีเ่กีย่วขอ้งใหเ้หมาะสมกบัความสามารถในการรับ
ความเสี่ยงของผู้เอาประกันด้วย  

กรณีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเป็น 1% พบว่า เม่ือ
นางสาว A อายุ 76 ปี ค่าใช้จ่ายเพื่อความคุ้มครองจะ
สูงกว่าเบ้ียประกันและมูลค่าหน่วยลงทุนรวมกัน ท�าให้
นางสาว A ต้องช�าระเบี้ยประกันเพิ่มเติมอีก 86,484.30 
บาท นอกเหนือจากเบี้ยที่ต้องช�าระเป็นปกติจ�านวน 
25,838 บาท และเมื่ออายุเพิ่มขึ้นเบี้ยที่ต้องช�าระจะยิ่ง
เพิ่มขึ้นไปอีก

กรณอีตัราผลตอบแทนเฉลีย่เทา่กบั 5% เมือ่ค�านวณ
มูลค่าหน่วยลงทุนของ Unit Linked และ HS UDR จะ
สามารถช�าระคา่ใชจ้า่ยไปจนครบอายสุญัญาได้ ซึง่ท�าให้
นางสาว A สามารถพิจารณาหยุดช�าระเบี้ยได้ตั้งแต่อายุ 
60 ปี และใช้วิธีการขายคืนหน่วยลงทุนออกมาช�าระค่า
การประกันภัยส�าหรับความคุ้มครองชีวิตและสุขภาพ
ได้จนครอบอายุสัญญาสุขภาพที่ 80 ปี โดยไม่จ�าเป็น
ต้องช�าระค่าเบี้ยประกันเพ่ิมเติม ซึ่งจะช่วยให้นางสาว 
A หมดความกังวล เรื่องค่าใช้จ่ายประกันสุขภาพในช่วง
หลังเกษียณอายุ

1
/2

5
5

9
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Expected Return 1%

อายุ

30
35
40
45
50
55
60
65
70
75
76
77
78
79

เบี้ย
ประกัน

25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
86,484.30

121,433.88
125,673.96
130,393.92

ค่าการ
ประกันภัย

28,088.61
8,004.94
9,835.91

11,245.16
13,220.75
18,023.50
25,795.01
37,590.52
58,710.09
90,505.58

117,503.88
121,433.88
125,673.96
130,393.92

มูลค่า
หน่วย
ลงทุน

-2,235.32
69,583.72

158,063.59
246,124.65
330,975.83
399,415.35
436,419.81
421,971.10
308,949.55
31,019.58

Expected Return 5%

อายุ

30
35
40
45
50
55
60
65
70
75
76
77
78
79

เบี้ย
ประกัน

25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00

ค่าการ
ประกันภัย

28,088.76
8,036.40

10,000.51
11,675.30
14,079.79
19,511.27
28,004.86
40,071.50
61,478.35
93,452.79

121,659.77
125,104.88
128,817.49
132,963.54

มูลค่า
หน่วย
ลงทุน

-2,171.48
77,538.72

195,202.81
339,458.49
514,050.35
712,654.95
896,110.14
936,860.83
880,549.51
633,580.36
540,329.06
438,877.76
328,541.98
208,428.08

Expected Return 3%

อายุ

30
35
40
45
50
55
60
65
70
75
76
77
78
79

เบี้ย
ประกัน

25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00
25,838.00

ค่าการ
ประกันภัย

28,088.69
8,022.22
9,913.81

11,441.85
13,598.30
18,651.10
26,737.49
38,903.88
60,421.73
92,579.97

120,840.93
124,348.97
128,134.85
132,365.56

มูลค่า
หน่วย
ลงทุน

-2,202.72
73,436.03

175,594.31
288,595.02
411,116.18
530,893.93
632,249.02
692,780.04
659,452.05
452,157.04
370,697.29
183,019.34
188,639.13
86,888.59



2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556 2557 2558

ผลจัดเก็บภาษีทั้งประเทศ

ปงบประมาณ

หนวย : ลานบาท

ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา
302,491 ลบ.

อากรแสตมป
13,572 ลบ.

ภาษีเงินไดนิติบุคคล
566,150 ลบ.

ภาษีเงินไดปโตรเลียม
83,522 ลบ.

รวมทุกประเภท
ภาษีอากร

1,729,203 ลบ.

ภาษีป 2558

ภาษีมูลคาเพิ่ม
708,905 ลบ.

ภาษีธุรกิจเฉพาะ
54,175 ลบ.

รายไดอื่น ๆ
388 ลบ.

1,729,203

1,646,997

1,617,277

1,516,554

1,264,858

1,138,639

1,276,260

1,119,262

1,729,977

1,729,203

1,646,997

1,617,277

1,516,554

1,264,858

1,138,639

1,276,260

1,119,262

1,729,977

ที่มา: ปีงบประมาณ 2550-2557 กรมสรรพากร
 ปีงบประมาณ 2558 กระทรวงการคลัง



พื้นฐาน
การวางแผน

การเงิน ภาษี และ
จรรยาบรรณ

ครั้งที่ 1
13 มี.ค. 59

9.00-12.00 น.

ครั้งที่ 2
15 พ.ค. 59 

9.00-12.00 น.

ครั้งที่ 3
10 ก.ค. 59

9.00-12.00 น.

ครั้งที่ 4
11 ก.ย. 59

9.00-12.00 น.

ครั้งที่ 5
6 พ.ย. 59

9.00-12.00 น.

การวางแผน
การลงทุน

ครั้งที่ 1
13 มี.ค. 59

13.30-16.30 น.

ครั้งที่ 2
15 พ.ค. 59 

13.30-16.30 น.
.

ครั้งที่ 3
10 ก.ค. 59

13.30-16.30 น.

ครั้งที่ 4
11 ก.ย. 59

13.30-16.30 น.

ครั้งที่ 5
6 พ.ย. 59

13.30-16.30 น.

การวางแผน
การประกันภัย 

และการวางแผน
เพื่อวัยเกษียณ

ครั้งที่ 1
12 มี.ค. 59

13.30-16.30 น.

-
.

ครั้งที่ 3
9 ก.ค. 59

13.30-16.30 น.

-

ครั้งที่ 5
5 พ.ย. 59

13.30-16.30 น.

การวางแผน
ภาษีและ
มรดก

ครั้งที่ 1
12 มี.ค. 59

13.30-15.00 น.

-
.

ครั้งที่ 3
9 ก.ค. 59

13.30-15.00 น.

-

ครั้งที่ 5
5 พ.ย. 59

13.30-15.00 น.

การจัดท�า
แผนการเงิน

ครั้งที่ 1
รับโจทย์

12 มี.ค. 59 
14.00-15.30 น.

-

ครั้งที่ 3
รับโจทย์

9 ก.ค. 59
14.00-15.30 น.

-

ครั้งที่ 5
รับโจทย์

5 พ.ย. 59
14.00-15.30 น.

ฉบับที่ 1 ฉบับที่ 2 ฉบับที่ 3
ฉบับที่ 4 ฉบับที่ 4

ส่วนที่ 1 ส่วนที่ 2 ส่งแผนการเงิน
31 มี.ค. 59

9.00-16.00 น.
เสนอแผนการเงิน

9 เม.ย. 59
9.00-16.00 น.

ส่งแผนการเงิน
24 พ.ย. 59

9.00-16.00 น.
เสนอแผนการเงิน

3 ธ.ค. 59
9.00-16.00 น.

ส่งแผนการเงิน
28 ก.ค. 59

9.00-16.00 น.
เสนอแผนการเงิน

6 ส.ค. 59
9.00-16.00 น.

ตารางสอบ

หลักสูตรการวางแผนการเงิน ปี 2559



CFP PROFESSIONALS LOWER CORPORATE
RISKS AND COMPLAINTS

Firms expect an increase in the number
of people seeking advice from financial planners.

CFP PROFESSIONALS MAKE
GREAT EMPLOYEES

60% average longer employment

76% experience higher rates of
career advancement 

79%OF FIRMS PLAN TO GROW
THE NUMBER OF CFP PROFESSIONALS

MORE PRODUCTIVE
66% of firms said that CFP professionals are

GENERATE HIGHER PROFIT
62% of firms said that CFP professionals

LOWER COMPLIANCE 
AND LEGAL RISKS

69% indicate CFP professionals
lower compliance and legal risks

FEWER CLIENT
COMPLAINTS

59% report fewer client
complaints against

CFP professionals

CFP PROFESSIONALS = SATISFIED CLIENTS

INCREASE CLIENT
RETENTION

BOOST CLIENT
SATISFACTION

76% of firms indicate
employing CFP professionals

leads to increased client retention

84% of firms say employing
CFP professionals has a positive

impact on client satisfaction

DIFFERENTIATE
THE BUSINESS

81% of firms say
CFP professionals help

differentiate their business

WHY FIRMS VALUE

PROFESSIONALS

CFP PROFESSIONALS ARE MORE
PRODUCTIVE AND PROFITABLE

GROWTH OF ASSETS
UNDER MANAGEMENT

69% of firms said CFP
professionals have a higher rate of
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https://www.youtube.com/watch?v=uWkG_hYcqX8


