
•	 สาระ ลํ่าซํา	หัวเรือใหญ่	สมาคมนักวางแผนการเงินไทย

•	 National e-Payment	ก้าวส�าคัญ	สู่สังคมไร้เงินสดเรียนรู้

•	 Business Model ของบริการวางแผนการเงินส่วนบุคคล

•	 First	Jobber	Financial	Tip:	ชะลอเพียงนิด เพื่อชีวิตที่ดีขึ้น

วารสารสมาคมนักวางแผนการเงินไทย ฉบับที่ 2 ปี 2559
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สวัสดีครับท่านผู้อ่านทุกท่าน ก่อนอ่ืน
ผมขอแสดงความขอบคุณจากใจที่สมาชิก
และคณะกรรมการสมาคมฯ ได้มอบความ
ไว้วางใจเลือกตั้งผมเป็นกรรมการและนายก
สมาคมเพ่ือสานต่อภารกิจของสมาคมฯ ซึ่ง
มีผลการด�าเนินงานที่ก้าวหน้าขึ้นเป็นล�าดับ
ตลอดระยะเวลา 8 ปีเต็มของการด�าเนินงาน
ของสมาคมฯ ผมต้ังปณิธานที่จะสร้างสรรค์ 

ส่งเสริม และพัฒนานักวางแผนการเงิน CFP ที่พร้อมด้วยความรู้ ความ
สามารถและจรรยาบรรณในการประกอบวิชาชีพตามมาตรฐานสากล 
ตลอดจนสง่เสรมิความรูค้วามเขา้ใจ ความส�าคัญของเรือ่งการวางแผนการ
เงนิใหก้บัทกุฝา่ยทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่ถอืเปน็สว่นส�าคญัในการยกระดบัคณุภาพ
ชีวิตของประชาชน และสร้างความมั่นคงต่อระบบเศรษฐกิจการเงินของ
ประเทศในระยะยาว

ส�าหรับวารสาร TFPA Bulletin ฉบับนี้ยังคงน�าเสนอสาระน่ารู้ที่น่า
สนใจมากมาย Cover Story ฉบับนี้ จะน�าเสนอเร่ืองราวการก�าหนดรูป
แบบธุรกิจการให้บริการวางแผนการเงินในต่างประเทศ ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์
ส�าคัญที่จะช่วยให้ธุรกิจประสบความส�าเร็จ เช่น ก�าหนดกลุ่มเป้าหมาย
ลูกค้า การสร้างคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ รวมทั้งการก�าหนดรายได้
จากการท�าธุรกิจ 

ส�าหรับคอลัมน์อื่นๆ ที่น่าสนใจ ได้แก่ How to Guide จะน�าทุกท่าน
ไปท�าความรู้จักกับแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาโครงสร้างระบบการช�าระ
เงินแบบอิเล็กทรอนิกส์แห่งชาติ หรือ National e-Payment นโยบายภาค
รฐัทีช่่วยขบัเคลือ่นเศรษฐกจิการเงินของประเทศใหก้า้วสู่ความเปน็ Digital 
Economy คอลมัน ์Tip เหมาะส�าหรบัหนุม่สาวทีก่�าลงักา้วสูช่วีติวยัท�างาน 
ด้วยการเปิดมุมมองใหม่ๆ ในการออม โดยการชะลอการซื้อสินทรัพย์ที่
ท่านฝันไว้ให้ช้าลง และเพียงไม่นาน ท่านจะมีเงินออมก้อนใหญ่ได้โดย
ไม่คาดคิด 

ผมหวังเป็นอย่างยิ่งว่าทุกท่านจะได้รับสาระความรู้ที่เป็นประโยชน์
จากวารสาร TFPA Bulletin ฉบับนี้ไม่มากก็น้อย ท้ายนี้ กองบรรณาธิการ
ยินดีรับฟังข้อติชมหรือข้อเสนอแนะต่างๆ จากท่านผู้อ่านทุกท่านเพื่อ
ปรับปรุงวารสาร TFPA Bulletin ให้ดียิ่งขึ้น โดยสามารถติดต่อเราได้ที่ 
info@tfpa.or.th 

แล้วพบกันใหม่ฉบับหน้าครับ
   สาระ ลํ่าซํา
   นายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
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นายสาระ ล�่าซ�า นายกสมาคม
กรรมการผู้จัดการและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร
บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ�ากัด (มหาชน) 

นายเรืองวิทย์ นันทาภิวัฒน ์ อุปนายก
นักวางแผนการเงิน CFP®

นางสาวสุวภา เจริญยิ่ง อุปนายก
นักวางแผนการเงิน CFP®

นายณัฐพงษ์ อภินันท์กูล เลขาธิการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

นายวศิน วัฒนวรกิจกุล  เหรัญญิก
นักวางแผนการเงิน CFP®

กรรมการผู้จัดการ บลจ. บัวหลวง

นายนโรโดม วาณิชฤดี นายทะเบียน
นักวางแผนการเงิน CFP®

ดร. กฤษฎา เสกตระกูล  กรรมการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

ผู้ช่วยผู้จัดการ ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

นายกวี ชูกิจเกษม  กรรมการ
รองกรรมการผู้จัดการ บล. กสิกรไทย

นายดอน จรรย์ศุภรินทร์  กรรมการ
ผู้อ�านวยการอาวุโส ธนาคารซิตี้แบงค์ 

ผศ.ดร.ธนาวัฒน์ สิริวัฒน์ธนกุล กรรมการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

นางสาวนฤมล บุญสนอง  กรรมการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

นางภควิภา เจริญตรา  กรรมการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

ประธานเจ้าหน้าที่ฝ่ายปฏิบัติการ บริษัท เอไอเอ จ�ากัด

นายวิโรจน์ ตั้งเจริญ กรรมการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

รองกรรมการผู้จัดการอาวุโส บลจ. กรุงไทย จ�ากัด

นางวิวรรณ ธาราหิรัญโชติ  กรรมการ
นักวางแผนการเงิน CFP®

นายศรชัย สุเนต์ตา CFA  กรรมการ
ผู้อ�านวยการอาวุโส Investment  Advisory ธนาคารไทยพาณิชย์

TFPA แต่งตั้ง
คณะกรรมการชุดใหม่

สมาชิกเลือก
คณะกรรมการ

สมาคมฯ 
แทนคณะกรรมการ

ที่ครบวาระ

เมื่อวันที่ 18 มีนาคม 2559 
ที่ประชุมใหญ่สามัญสมาคม
นักวางแผนการเงินไทยประจ�า
ปี 2559 ได้มีการเลือกต้ังคณะ
กรรมการสมาคมนักวางแผนการ
เงินไทยชุดใหม่ จ�านวน 15 ท่าน 
แทนคณะกรรมการสมาคมฯ ที่
จะครบวาระในวันที่ 27 เมษายน 
2559 โดยกรรมการสมาคมฯ 
ประกอบดว้ยสมาชกิสามญัซึง่เปน็
ตัวแทนของวิสาหกิจหลักทรัพย์
และอนุพันธ์ วิสาหกิจธนาคาร
พาณิชย์ วิสาหกิจประกันภัยและ
ประกันชีวิต วิสาหกิจบริการที่
เกี่ยวเนื่องกับหลักทรัพย์และเงิน
ทุน และนกัวางแผนการเงิน CFP® 

ทัง้นี ้คณะกรรมการสมาคมฯ 
ชุดใหม่ได้เลือกตั้งกรรมการเพื่อ
ด�ารงต�าแหน่งงานที่เกี่ยวข้องใน
คณะกรรมการสมาคมฯ โดยมีมติ 
เลอืกตัง้นายสาระ ล�า่ซ�า เป็นนายก
สมาคมฯ คนที่ 3 โดยมีวาระการ
ด�ารงต�าแหน่ง 2 ปี นับตั้งแต่วันที่ 
18 มนีาคม 2559 – 18 มนีาคม 2561 
ต่อจากนายธีระ ภู่ตระกูล  

รายชื่อคณะกรรมการสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
วาระการด�ารงต�าแหน่งระหว่างวันที่ 18 มีนาคม 2559 ถึงวันที่ 18 มีนาคม 2561
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การสอบหลกัสตูรการวางแผนการเงนิ CFP ครัง้ที ่2/2559
สมาคมนกัวางแผนการเงนิไทย จดัสอบหลกัสตูรการวางแผนการเงนิ 

ครั้งที่ 2/2559 เมื่อวันที่ 15 พฤษภาคม 2559 โดยมีผู้ลงทะเบียนเข้าสอบ
ดังนี้ ฉบับที่ 1 พื้นฐานการวางแผนการเงิน ภาษี และจรรยาบรรณ จ�านวน 
350 คน ฉบับที่ 2 การวางแผนการลงทุน จ�านวน 189 คน

โครงการครูพอเพียง
ปลอดหนี้ ชีวีสมดุล

สมาคมนักวางแผนการเงินไทย ร่วม
สนับสนุนโครงการครูพอเพียง ปลอดหนี้ 
ชีวีสมดุล ซ่ึงจัดโดยศูนย์สถานศึกษาพอ
เพียง มูลนิธิยุวสถิรคุณ ส�านักงานทรัพย์สิน
ส่วนพระมหากษัตริย์ โครงการดังกล่าวมี
วตัถปุระสงคเ์พ่ือแกไ้ขปญัหาหนีค้ร ูสง่เสรมิ
ให้บุคลากรครูปลอดหนี้ ใช้ชีวิตอย่างพอ
เพียงและสมดุลตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียงของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว 
โดยมีนักวางแผนการเงิน CFP ร่วมลงพ้ืน
ที่แนะน�าโครงการและเก็บข้อมูลทางการ
เงินของครูเพื่อจัดท�าแผนการเงินและจัด
ท�าหลักสูตรอบรมทางการเงินที่เหมาะสม
ส�าหรบัคร ูณ โรงเรยีนน�ารอ่ง ไดแ้ก ่โรงเรยีน
บ้านวังจรเข้ จ.สมุทรสาคร และโรงเรียน
เสริมงามวิทยาคม จ.ล�าปาง  

นักวางแผนการเงิน CFP ร่วมให้ความรู้
และคําแนะนําเรื่องการวางแผนการเงินในงาน 
Money Expo 2016 กรุงเทพ

เสวนา CFP® Professional Forum
“หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง
กับการวางแผนการเงิน”

สมาคมฯ ไดจ้ดัการเสวนาหวัขอ้ “หลกัปรชัญา
ของเศรษฐกิจพอเพียงกับการวางแผนการเงิน” 
เมื่อวันที่ 27 พฤษภาคม 2559 ภายใต้กิจกรรม 
CFP® Professional Forum ซึ่งจัดขึ้นเป็นครั้งที่ 9 

นับตั้งแต่ปี 2558 โดยได้รับเกียรติจาก ดร.ปรียานุช ธรรมปิยา 
ผูอ้�านวยการศนูยส์ถานศกึษาพอเพยีง มลูนธิยิวุสถริคณุ  ดร. อจัฉรา 
โยมสินธุ์ ที่ปรึกษาศูนย์สถานศึกษาพอเพียง มูลนิธิยุวสถิรคุณ  เป็น 
ผูร้ว่มอภปิราย และคณุผาณติ เกดิโชคชยั CFP® ทีป่รกึษาศนูยส์ถาน
ศกึษาพอเพยีง มลูนธิยิวุสถริคณุ เปน็ผูด้�าเนนิการอภปิราย ซึง่ในงาน
ได้มีการอภิปรายแลกเปล่ียนความคิดเห็น ประสบการณ์ในการน�า
หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว 
มาประยกุตใ์ชเ้พือ่ใหเ้กดิความเจรญิกา้วหนา้นัน้ตอ้งค�านงึถงึ 4 เรือ่ง 
ดว้ยกนั คอื เศรษฐกจิ สงัคม สิง่แวดลอ้ม และวฒันธรรม ควบคูก่นัไป 
รวมถงึการจดัโครงการครพูอเพยีง ปลอดหนี ้ชวีสีมดลุ ซึง่สมาคมฯ ได้
ส่งตัวแทนนักวางแผนการเงิน CFP เข้าไปมีส่วนร่วมในการวางแผน
และแก้ไขปัญหาหนี้สินครู เพื่อให้ครูได้ตระหนักถึงความส�าคัญของ
วางแผนการเงินโดยยึดหลักเศรษฐกิจพอเพียง  

คุณพิชญา ซุ่นทรัพย์ CFP® และคุณอรพรรณ 
บัวประชุม CFP® ร่วมให้ข้อมูลและค�าแนะน�า 
เกี่ยวกับการเปิดบัญชีซื้อขายหลักทรัพย์ การจัด
พอร์ตการลงทุนในหุ้นและกองทุนรวม รวมถึงให้ 
ค�าปรึกษาเก่ียวกับการวางแผนการลงทุนกับนักลงทุน 
และประชาชนที่สนใจ ณ บูธของตลาดหลักทรัพย์ฯ 

คุณกริช  เศรษฐนันท์  CFP® คุณสาธิต 
บวรสันตสุิทธ์ิ CFP® คณุวรพจน ์เกตอุร่าม CFP® และ 
คุณสุรกิจ พิทักษ์ภากร CFP® ได้ร่วมเป็นวิทยากร
บรรยายเรื่อง “การวางแผนด้านการประกันภัย 
เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการเงิน” เพื่อส่งเสริมให้
ประชาชนมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่อง การ
วางแผนการเงินและการลงทุนและตระหนักถึง
ความส�าคัญและประโยชน์ของการท�าประกันภัย
และประกันชีวิต ณ บูธของส�านักงาน คปภ.  

หมายเหตุ : สมาคมฯ มีก�าหนดจัดสอบหลักสูตรการวางแผนการเงิน 
CFP ครั้งที่ 3/2559 ซึ่งประกอบด้วยข้อสอบฉบับที่ 1 และ ฉบับที่ 2 ใน 
วันที่ 10 กรกฎาคม 2559 ผู้สนใจสามารถดูรายละเอียดได้ที่ www.tfpa.
or.th และ www.set.or.th  2
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สาระ	ล�่าซ�า

หัวเรือใหญ่
สมาคมนักวางแผนการเงินไทย

THE INTERVIEW
กองบรรณาธิการ

เตม็ตวัของประเทศไทย ซึง่ถา้ไมม่กีารวางแผน 
การเงินที่ดีก็อาจจะส่งผลกระทบในวงกว้าง
ต่อสังคม วัดได้จากการเติบโตทางเศรษฐกิจ
ของประเทศ การวางแผนการเงินจึงถือเป็น
ปัจจัยส�าคัญที่จะบรรเทาปัญหาที่จะเกิดขึ้น 
ทั้งเป็นการเตรียมความพร้อมของชีวิตใน
อนาคตอีกด้วย”

ทีมงานมีโอกาสได้สัมภาษณ์นายกสมาคมนักวางแผนการเงิน
ไทยคนใหม่ คุณสาระ ล�่าซ�า ที่จะมาเป็นหัวเรือใหญ่ของสมาคมฯ 
เพื่อความก้าวหน้ายิ่งขึ้นไปอีกตลอด 2 ปีข้างหน้านี้

คุณสาระ ล�่าซ�า มีประสบการณ์ท�างานทั้งระดับปฏิบัติการและ
บริหารในบริษัทประกนัชั้นน�าของประเทศไทยนานกวา่ 20 ปี รวมถึง
เป็นนายกสมาคมประกันชีวิตไทยและกรรมการสภาหอการค้าแห่ง
ประเทศไทยอีกด้วย

ประสบการณ์ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับอุตสาหกรรมการวางแผน
การเงนิของนายกสมาคมฯ นัน้ยอ่มสง่ผลดีในหลายด้าน ตอ่สมาคมฯ
และสมาชิก เราไปรับทราบวิสัยทัศน์ของท่านพร้อมๆกัน 

ความคิดเห็นต่ออุตสาหกรรมการวางแผนการเงิน 
การให้คําปรึกษาทางการเงินในปัจจุบัน

“ส�าหรับอุตสาหกรรมการวางแผนการเงิน ผมมองว่าการ
ให้ค�าปรึกษาทางการเงินในประเทศไทยในปัจจุบัน ถือว่ายังเป็น
อุตสาหกรรมที่อยู่ในช่วงก�าลังเติบโต เนื่องจากปัจจุบันทั้งในภาค
ของธุรกิจและประชาชนเริ่มเล็งเห็นความส�าคัญของการวางแผน
การเงินมากขึ้นส่วนหนึ่งมาจากภาวะเศรษฐกิจที่ค่อนข้างผันผวน
ท้ังในและนอกประเทศท�าให้จ�าเป็นต้องมีความรัดกุมในการใช้จ่าย 
ตลอดจนการวางแผนการเงินเพื่อให้ธุรกิจด�าเนินไปได้อย่างราบรื่น 
รวมถึงในส่วนของประชาชนย่อมต้องมีการวางแผนการเงิน
อย่างมีแบบแผน เพื่อให้บรรลุความต้ังใจของตนเอง แต่ถึงแม้ว่า
อุตสาหกรรมการวางแผนการเงินจะดูเติบโตอย่างต่อเนื่อง แต่ก็
เป็นเพียงกลุ่มผู้ที่สนใจบางกลุ่มเท่านั้น ซึ่งถือว่าเป็นส่วนน้อยมาก
เมื่อเทียบกับจ�านวนประชากรทั้งประเทศ อาจจะต้องมีการกระตุ้น 
ประชาสมัพนัธใ์หป้ระชาชนรูจ้กัและตระหนกัถงึการวางแผนการเงนิ 
เพิ่มมากขึ้น ส่วนหนึ่งเพ่ือรองรับการเข้าสู่ Aging Society อย่าง 
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แนวทางส่งเสริมวิชาชีพนักวางแผนการเงิน
ให้เป็นที่รู้จักแพร่หลาย

“เนื่องจากในปัจจุบันประชาชนส่วนใหญ่ยังไม่ทราบว่ามีอาชีพ
นักวางแผนการเงินมาให้บริการวางแผนการเงินให้กับประชาชน 
มากนัก ผมคิดว่าสิ่งส�าคัญที่สุดในการส่งเสริมวิชาชีพนักวางแผน
การเงินให้เป็นที่รู้จักแพร่หลาย คือท�าให้ภาคธุรกิจและประชาชน
รูจั้กและมีความตืน่ตวัในการเหน็ความส�าคญัและประโยชนข์องการ
วางแผนการเงิน และมีความเชื่อมั่นที่จะใช้บริการของนักวางแผน
การเงินโดยเช่ือว่าการมีนักวางแผนการเงินมาช่วยวิเคราะห์ ให้ค�า
แนะน�า ด�าเนินการ และติดตามผล จะช่วยเพิ่มโอกาสในการบรรลุ
เป้าหมายทีก่�าหนดได้มากยิง่ขึน้ และทางสมาคมนกัวางแผนการเงนิ
ไทยเอง กมี็นโยบายในการใหค้วามชว่ยเหลอืในการวางแผนการเงนิ
ทัง้ในภาคธรุกจิและประชาชนเพ่ือท�าใหอุ้ตสาหกรรมนีแ้พรห่ลายและ
เติบโตอย่างต่อเนื่อง”

ในส่วนของแผนการเพิ่มจํานวน
นกัวางแผนการเงนิ CFP และ ทีป่รกึษาการเงนิ AFPT 
ทั้งในด้านจํานวนความหลากหลายธุรกิจการเงิน
เป็นอย่างไร

“ส�าหรบัแผนในการเพ่ิมจ�านวนนกัวางแผนการเงนิ CFP และ ที่
ปรกึษาการเงนิ AFPT สิง่ทีท่างสมาคมฯ ตัง้เปา้หมายไวค้อื บคุลากร
ทางการเงินของเราจะสามารถผสมผสานความรู้ในธุรกิจด้านต่างๆ 
และน�าออกมาใช้ได้อย่างถูกต้อง ถูกสถานการณ์ เพื่อให้ตรงกับ
ความต้องการและเป้าหมายทางการเงินของลูกค้า และสิ่งที่ส�าคัญ
ที่สุดที่บุคลากรเหล่านั้นต้องมี คือ ความรู้ความเข้าใจทั้งในเรื่อง
ของการบริหารการเงิน การบริหารสินทรัพย์ การบริหารความเสี่ยง 
การวางแผนภาษี การวางแผนเพ่ือการเกษียณ และการวางแผน
จัดการมรดก รวมทั้งการประกันชีวิต ซึ่งนักวางแผนการเงินควรมี
ความรู้ที่เพียงพอ และสามารถท�างานหรือหาข้อมูลเพิ่มเติมนอก
เหนือจากเรื่องของการเงินการลงทุน เช่น ความรู้ด้านกฏหมาย เพื่อ
ที่จะสามารถให้ค�าปรึกษาแก่ลูกค้าได้ ตลอดจนการมีความเคารพ 
ในจรรยาบรรณวิชาชีพของตนเอง ตอกย�้าความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า
ที่จะไว้ใจให้เข้ามาดูแลในเรื่องของการเงินได้ ซึ่งทางเรามีแผนที่จะ
เพิม่จ�านวนนกัวางแผนการเงิน จากปจัจบุนัทีม่เีพยีง 408 คนเทา่นัน้ 
(นักวางแผนการเงิน CFP 149 คน และที่ปรึกษาการเงิน AFPT 259 
คน) และภารกิจที่ส�าคัญของเราคือการสร้างองค์ความรู้ความเข้าใจ 
ทัง้ความรูพ้ืน้ฐานเชงิลกึเกีย่วกบัเรือ่งวางแผนทางการเงนิและคณุคา่
ของนักวางแผนการเงิน CFP ให้แก่ประชาชนทั่วไป รวมทั้งผู้มีส่วน
เกี่ยวข้อง และนอกเหนือจากภารกิจส�าคัญที่ได้กล่าวถึงมาข้างต้น 
สมาคมฯ จะยังคงเดินหน้าท�างานร่วมกับหน่วยงานก�ากับดูแลทั้ง
ด้านตลาดทุน และการประกันภัย เพื่อให้คุณวุฒิวิชาชีพนักวางแผน
การเงิน CFP ได้รับการยอมรับจากหน่วยงานดังกล่าวเพ่ิมมากข้ึน
เป็นล�าดับ”

การผลิตนักวางแผนการเงิน
ให้มีคุณภาพมากขึ้น
และทําอย่างไรจะมั่นใจว่า
นักวางแผนการเงินมีจรรยาบรรณ
ในการประกอบวิชาชีพ

“ผมมีแนวคิดว่าการผลิตนักวางแผนการเงิน
ให้มีคุณภาพนั้นจ�าเป็นต้องสร้างให้นักวางแผน
การเงินมี 2 ทักษะหลัก ทักษะแรกคือ ทักษะใน 
วิชาชีพ นั่นคือ การวางแผนการเงิน ซึ่งนักวางแผน 
การ เงินจ� า เป็นต้องมีทั้ ง ในเรื่ องของความรู้  
ความสามารถในเชิงวิเคราะห์และการน�าเสนอ
เกี่ยวกับเร่ืองของการวางแผนการเงิน เพื่อให้
ค�าปรึกษากับลูกค้าได้รอบด้าน ส่วนทักษะที่ 2  
คือทักษะชีวิตโดยเน้นในเรื่องของการมีคุณธรรม 
จริยธรรม หรือจรรยาบรรณในการประกอบวิชาชีพ 
ไม่มีการทุจริตในหน้าที่ หรือหาผลประโยชน์จาก 
การประกอบอาชีพ ซึ่งจะน�ามาสู่ความเช่ือถือและ
ความไวว้างใจของลกูคา้ได ้ทัง้นีท้างสมาคมฯ กไ็ม่ได้
นิง่นอนใจในการรกัษาผลประโยชนใ์หก้บัประชาชน 
โดยทางสมาคมฯมีการตั้งคณะกรรมการในการ
ตรวจสอบพฤตกิรรมทีไ่ม่เหมาะสมของนกัวางแผน 
การเงินและมีการจัดการและการลงโทษที่เข้มงวด 
ประชาชนสามารถเข้ามาร้องเรียนพฤติกรรมที่
ไม่เหมาะสมของนักวางแผนการเงินได้ เพื่อให้
ประชาชนมีความม่ันใจในการใช้บริการเพ่ิมมากข้ึน”

การผลิตนักวางแผนการเงิน
ให้มีคุณภาพนั้น

จําเป็นต้องสร้างให้
นักวางแผนการเงินมี 2 ทักษะหลัก

ทักษะแรกคือ ทักษะในวิชาชีพ
ส่วนทักษะที่ 2 คือ

ทักษะชีวิตโดยเน้นในเรื่องของ
การมีคุณธรรม จริยธรรม

2
/2

5
5

9

06



มาตรฐานสากลจะประยุกต์ใช้
ในอุตสาหกรรมในประเทศไทยได้หรือไม่

“คุณวุฒินักวางแผนการเงิน CFP ถือว่าเป็นคุณวุฒิที่เป็น
ที่ยอมรับในระดับนานาชาติ เป็นเครื่องการันตีความสามารถได้
เด่นชัดที่สุด ผมเชื่อมั่นว่าคุณวุฒินี้สามารถน�ามาประยุกต์ใช้ได้
ในอุตสาหกรรมของประเทศไทยได้ นอกจากนี้ธุรกิจต่างๆ รวมถึง
ประชาชนเร่ิมสนใจในการวางแผนการเงินเพิ่มมากข้ึนหลังจากที่
ประเทศได้เผชิญภาวะวิกฤตทางการเงินในอดีตก็มีส่วนช่วยผลักดัน
ให้ธุรกิจนี้เป็นที่รู้จักมากขึ้น เพื่อเตรียมพร้อมรับมือกับความผันผวน
ทางการเงินในปัจจุบันที่คาดเดาได้ยาก การมีมืออาชีพคอยให้ 
ค�าปรึกษาย่อมดีกว่าด�าเนินธุรกิจโดยไม่มีแผนการเงินรองรับเลย”

ทิศทางของอาชีพนักวางแผนการเงิน
และอตุสาหกรรมการวางแผนการเงนิในประเทศไทย 
ในอีก 5-10 ปีข้างหน้า

“ส�าหรบัทศิทางของอาชพีนกัวางแผนการเงนิในอกี 5-10 ปขีา้ง
หน้านั้น ผมคิดว่าจะเป็นที่ต้องการเพราะในอนาคตเม่ือประชาชน
เริ่มมีความรู้เรื่องการเงิน การลงทุน และการประกันชีวิตเพิ่มมากขึ้น 
ช่องทางของอาชีพนักวางแผนการเงินก็ย่อมที่จะขยายเติบโตข้ึนได้
มากเช่นกัน และปัจจัยส�าคัญที่ส่งเสริมให้อาชีพนักวางแผนการเงิน
มีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้น ส่วนหนึ่งเป็นผลมาจากการที่สังคมไทย
ได้ก้าวเข้าสู่การเป็นสังคมผู้สูงอายุ เหมือนกับสังคมและภูมิภาคอื่น
ทัว่โลก ท�าใหก้ารวางแผนการเงนิเพือ่เปน็หลกัประกนัดา้นมาตรฐาน
การด�ารงชีพของแต่ละบุคคลจึงเป็นสิ่งจ�าเป็น และเมื่อเราก้าวเข้าสู่  
AEC มีการเปิดเสรีด้านการเงินการธนาคาร ท�าให้การแข่งขันด้าน
ธุรกรรม และบริการวางแผนการเงินมีความรุนแรงมากขึ้นเนื่องจาก
สถาบันการเงินและการประกันชีวิต ของประเทศอื่นในกลุ่มอาเซียน
จะเข้ามามีบทบาทและร่วมแข่งขันในประเทศไทยมากข้ึน พร้อมทั้ง
มีบริการวางแผนการเงินส่วนบุคคลเป็นบริการเสริมเพื่อดึงดูดลูกค้า
ของสถาบันการเงินและธุรกิจประกันชีวิต”
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ภาพอีก 2 ปีข้างหน้า
ของสมาคมนกัวางแผนการเงินไทย

“สมาคมนักวางแผนการเงินไทย จะมุ่ง
มัน่สรา้งสรรค ์สง่เสรมิ และพฒันานกัวางแผน 
การเงิน CFP และ ที่ปรึกษาการเงิน AFPT 
ที่พร้อมด้วยจรรยาบรรณในการประกอบ
วิชาชีพ และมีีคุณภาพตามมาตรฐานสากลที่ 
สามารถให้ค�าแนะน�าและจัดท�าแผนการเงิน 
ให้แก่ลูกค้าด้วยนวัตกรรมที่ตอบสนองกับ
ความต้องการของลูกค้าอย่างมืออาชีพ 
นอกจากนีย้งัมีแผนทีจ่ะส่งเสริมและสนบัสนนุ
ระบบเศรษฐกิจของประเทศให้มีความม่ันคง
และยั่งยืน สามารถยกระดับคุณภาพชีวิตให้
ประชาชนได้มีความรู้ความเข้าใจในเร่ืองของ 
การวางแผนทางการเงนิ การลงทนุ การประกนั 
และความส�าคัญของนักวางแผนการเงินให้
เพิม่มากข้ึนอกีดว้ย พร้อมกนันีเ้ราจะพยายาม
สง่เสรมิใหป้ระชาชนรูจ้กั เขา้ถงึ และพึง่พาใน
เร่ืองของการวางแผนการเงนิผา่นทางสมาคม
นักวางแผนทางการเงินไทยครับ”

ทั้งหมดนี้เป็นวิสัยทัศน์และความมุ่งมั่น
ของนายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
ที่ช่วยสร้างความเชื่อมั่นให้กับพวกเราว่า
ท่านจะเป็นผู้น�าของสมาคมฯในการส่งเสริม
อตุสาหกรรมการวางแผนการเงนิใหเ้ปน็ทีรู่จ้กั
และเป็นประโยชน์กับประชาชนมากยิ่งขึ้นต่อ
ไปในอนาคต  

แนวทางการปรับตัวของนักวางแผนการเงิน
กับการขยายตัวของธุรกิจ Wealth Management
อีกทั้งการพัฒนาเพื่อให้เป็นที่ต้องการ

“โดยส่วนตัวผมคิดว่าธุรกิจ Wealth Management ท่ีก�าลังขยายตัว 
ในปจัจบุนั เปน็สว่นหลกัทีท่�าใหค้วามต้องการของนกัวางแผนการเงนิ
เพิม่มากขึน้ ซึง่เราจ�าเป็นต้องมกีารปรบัตัวเพ่ือใหท้นักบัสถานการณน์ี ้
ทัง้ในเรือ่งของความรูค้วามเชีย่วชาญในเรือ่งการวางแผนการเงนิการ
ลงทุนทั้งในและนอกประเทศ ประเภทของธุรกิจต่างๆ ที่จะส่งผลให้
ลกูคา้ไดร้บัผลประโยชนแ์ละความพึงพอใจสงูสดุ รวมถงึการใชท้กัษะ
ในการบูรณาการเครื่องมือทางการเงิน (Financial Tool) ต่างๆ เพื่อ
ให้ลูกค้าบรรลุเป้าหมายและความต้องการ เช่น นอกเหนือจากการ
วางแผนการเงินการลงทุนให้กบัลูกค้าในเรื่องการบริหารเงินสด การ
บรหิารพอรต์การลงทนุ กส็ามารถทีจ่ะเพ่ิมในเรือ่งของการประกนัชวีติ
เพื่อการลงทุนควบคู่กับการคุ้มครองชีวิต เป็นต้น เพื่อเป็นทางเลือก
ให้กับลูกค้าได้มากขึ้น ซึ่งถือได้ว่าเป็นความส�าเร็จในการพัฒนาไป
อีกขั้นของนักวางแผนการเงินในประเทศไทย”

สมาคมนักวางแผนการเงินไทย จะมุ่งมั่นสร้างสรรค์ ส่งเสริม และพัฒนานักวางแผน 
การเงิน CFP และ ที่ปรึกษาการเงิน AFPT ที่พร้อมด้วยจรรยาบรรณในการประกอบวิชาชีพ 

และมีีคุณภาพตามมาตรฐานสากลที่สามารถให้คําแนะนําและจัดทําแผนการเงิน 
ให้แก่ลูกค้าด้วยนวัตกรรมที่ตอบสนองกับความต้องการของลูกค้าอย่างมืออาชีพ
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ค่าใช้จ่ายของครัวเรือน

1.2%

1.1%

6.0%

1.7%

18.3%

1.4%

12.9%

3.3%

20.4%

33.7%

กิจกรรมศาสนา

การบันเทิง/การจัดงานพิธี

เวชภัณฑ์/ค่ารักษาพยาบาล

การศึกษา

การสื่อสาร

ของใช้ส่วนบุคคล/
เครื่องนุ่งห่ม/รองเท้า

ค่าใช้จ่ายที่ไม่เกี่ยวกับ
การอุปโภคบริโภค

ยานพาหนะ/การเดินทาง

ค่าที่อยู่อาศัย/เครื่องใช้ฯ

อาหาร/เครื่องดื่ม/ยาสูบ

รายได้ของครัวเรือน

รายได้ที่เป็นตัวเงินอื่นๆ

รายได้จากทรัพย์สิน

เงินที่ได้รับเป็น
ความช่วยเหลือ

กําไรสุทธิจากการทําธุรกิจ

กําไรสุทธิจากการ
ทําการเกษตร

สวัสดิการสินค้า/บริการ

ค่าจ้างและเงินเดือน

1.5%

1.5%

10.6%

18.9%

9.6%

13.4%

44%

ภาวะเศรษฐกิจและ
สังคมของครัวเรือน
ปี 2558

ที่มา: ส�านักงานสถิติแห่งชาติ การส�ารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน พ.ศ.2558



HOW TO GUIDE
ราชันย์ ตันติจินดา CFP®

ผู้เชี่ยวชาญงานพัฒนาการให้ค�าปรึกษา
ลูกค้าบุคคลอาวุโส บมจ. ธนาคารกสิกรไทย

H
O
W

 T
O

 G
U

ID
E

National	e-Payment
ก้าวสําคัญ สู่สังคมไร้เงินสด

โครงการ National e-Payment เปน็โครงการพฒันา
โครงสร้างพื้นฐานเกี่ยวกับระบบช�าระเงินของประเทศ
ให้เป็นอิเล็กทรอนิกส์อย่างครบวงจร ซึ่งเป็นส่วนส�าคัญ
ที่จะท�าให้ประเทศไทยก้าวไปสู่ยุคสังคมที่เงินสดไม่ใช่ 
สิ่งจ�าเป็นอีกต่อไป และเพื่อให้เป็นเช่นนั้น ภาครัฐ 
รวมถงึหนว่ยงานทีเ่กีย่วขอ้งกไ็ดด้�าเนนิการโครงการตา่งๆ  
คู่ขนานกันเพื่อให้โครงการ National e-Payment 
ด�าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น

“เงินสด” อาจไม่ใช่สิ่งที่จําเป็นที่สุดในอนาคต
อันใกล้น้ีอีกแล้ว ฟังดูอาจเป็นเร่ืองเหลือเชื่อ แต่ 
ณ วันนี้ ถ้าลองเปิดกระเป๋าสตางค์ของตัวเองแล้ว
ลองนับเงินสดที่อยู่ในกระเป๋าดู เชื่อว่าคนส่วนใหญ่
คงจะนับได้อยู่ที่หลักพันบาท ในขณะที่ถ้าลองรวม
วงเงนิบตัรเครดติทกุใบทีอ่ยูใ่นกระเปา๋ กอ็าจจะอยู่ที ่
หลักแสนบาท นี่ยังไม่นับรวมยอดเงินฝากในบัญชี
ธนาคารที่สามารถโอนหรือทําธุรกรรมผ่าน Mobile 
ได้อีก สิ่งท่ีช่วยยืน 
ยันความเชื่ อนี้
อีกสิ่ งหนึ่ งก็คือ 
ประเทศท่ีพัฒนา
แล้ว เช่น อังกฤษ 
อ อ ส เ ต ร เ ลี ย 
สหรัฐอเมริกา 
มี สั ด ส่ ว น
มู ล ค่ า ก า ร
ชําระเ งินด้วย 
ช่ อ ง ท า ง อิ เ ล็ ก 
ทรอนิกส์สูงถึง 80% 
ขึ้นไป จึงไม่น่าแปลกใจเลย  
ท่ีในอนาคตเราอาจแทบจะ 
ไม่ใช้เงินสดในชีวิตประจําวันเลย
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(1) รวบหมายเลขในการท�าธุรกรรมต่างๆ ให้เหลือน้อย 
 ที่สุด เพราะทุกวันนี้ไม่ว่าจะ Bank หรือ Non-Bank  
 ก็จะมีเลขที่บัญชีเป็นของตัวเอง ทั้งที่ไม่ว่าจะเลขที่ 
 บัญชีใดก็ล้วนเป็นของบุคคลตนเดียวกันทั้งสิ้น 
 ดังนั้นก็รวบหมายเลขต่างๆ ให้เหลือน้อยที่สุดหรือ 
 ใช้ร่วมกันมากที่สุด ก็เป็นสิ่งจ�าเป็น เช่น เลขที่บัตร 
 ประชาชน เลขที่บัญชีธนาคาร หมายเลขโทรศัพท์ 
 เคลื่อนที่ e-Wallet ID และ e-Mail address โดย 
 ระยะแรกอาจเริ่มต้นจาก เลขที่บัตรประชาชน และ 
 หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ก่อน ซึ่งสิ่งนี้จะเรียกว่า 
 ระบบ Any ID เพื่อใช้ในการระบุตัวตนในการโอน 
 เงินระหว่างภาครัฐกับประชาชน หรือระหว่าง 
 ประชาชนด้วยกันก็ตาม

(2) ขยายการใช้บัตรอิเล็กทรอนิกส์ ที่นอกจากจะต้อง 
 ส่งเสริมให้คนทั่วไปใช้บัตรอิเล็กทรอนิกส์หรือบัตร 
 เดบิตแทนเงินสดแล้ว ยังต้องขยายจุดรับช�าระเงิน 
 ทางอเิลก็ทรอนกิส์ใหท้ัว่ถงึด้วย เพราะต้องยอมรบัวา่ 
 ปัจจุบันเครื่องรูดบัตรหรือเครื่อง EDC ยังจ�ากัดอยู่ 
 ในร้านค้าแค่ไม่ก่ีแห่งเท่านั้น แม้ปัจจุบันจะเริ่มมี 
 การใช้เครือ่งรดูบตัรแบบพกพาทีใ่ชคู่้กบัสมารท์โฟน  
 หรือที่เรียกว่า mPOS ที่มีต้นทุนต�่ากว่า EDC ก็ตาม  
 แตก่ย็งัไม่ไดแ้พร่หลายมากนกั ซึง่ภาครฐัเองกค็งจะ 
 มีการออกหลักเกณฑ์ให้หน่วยงานราชการและ 
 เอกชนต่างๆ ติด ต้ังอุปกรณ์รับช�าระเงินทาง 
 อิเล็กทรอนิกส์อย่างแพร่หลายมากขึ้น

(3) ใช้ระบบภาษีและเอกสารธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
 ฟงัเหมอืนเปน็เรือ่งไกลตวัคนทัว่ไป แตส่ิง่นีเ้ปน็สิง่ที ่
 ช่วยลดภาระภาครัฐและเอกชนในการลดขั้นตอน  
 ลดต้นทุนการจัดท�าจัดเก็บและจัดส่งเอกสารทาง 
 ภาษทีีเ่กีย่วขอ้ง ทีป่จัจบุนัมอียูไ่มน่อ้ยเลย รวมไปถึง 
 ช่วยลดข้อผิดพลาดของข้อมูลต่างๆ ดังนั้นสิ่งนี้ย่อม 
 ส่งผลดีต่อเศรษฐกิจภาพรวมอย่างแน่นอน

(4) การบูรณาการฐานข้อมูลภาครัฐ หรือที่เรียกว่า  
 e-Payment ภาครัฐ ไม่ว่าจะบูรณาการฐานข้อมูล 
 สวัสดิการสังคม หรือระบบรับจ่ายเงินภาครัฐก็ตาม  
 ซึ่งจะช่วยลดความซ�้าซ้อน ความผิดพลาด และ 
 โอกาสในการท�าทุจริตลงได้ เพราะข้อมูลทุกอย่าง 
 จะอยู่ในระบบ ซึ่งต่างไปจากการจ่ายด้วยเงินสด  
 อย่างที่ผ่านมา

นอกจากโครงการทั้ง 4 ที่กล่าวมาแล้ว อีกสิ่ง
หนึ่งที่ภาครัฐต้องให้ความส�าคัญไม่แพ้กันคือ การ
ประชาสัมพันธ์ ให้ความรู้ และจูงใจการในการใช้ 
e-Payment เพราะปัจจุบันเงินสดยังถือว่าเป็นสินทรัพย์
ที่มีมูลค่าและจับต้องได้ อีกทั้งยังมีคนอีกไม่น้อยเลยที่
ไม่มีแม้แต่บัญชีเงินฝากธนาคาร โดยเฉพาะกลุ่มผู้มีราย
ได้น้อย และความยากในการรวบรวมธุรกรรมต่างๆ ที่
กระจายตัวอยู่ในระบบเศรษฐกิจมาไว้ด้วยกัน อีกทั้ง
อาจจะไม่ได้รับความร่วมมือจากผู้ที่ได้รับผลกระทบจาก
โครงการนี้ เช่น ผู้มีรายได้นอกระบบภาษี หน่วยธุรกิจที่
ไมไ่ดม้กีารจดัตัง้อยา่งถกูตอ้ง จงึถอืเปน็สิง่ทา้ทายและคง
ต้องใช้เวลาอีกไม่น้อยเลยที่จะท�าให้ โครงการ National 
e-Payment สามารถด�าเนินงานได้อย่างทั่วถึงและมี
ประสิทธิภาพ

อย่างไรก็ตาม โครงการ National e-Payment ก็ได้
เร่ิมเตรียมการมาบ้างแล้ว และคนทั่วไปจะเร่ิมรับรู้ถึง
การเปล่ียนแปลงในช่วงไตรมาส 2-3 ของปี 2559 เช่น 
การเปลี่ยนรูปแบบบัตรอิเล็กทรอนิกส์เป็นแบบชิปการ์ด
แทนแบบแถบแม่เหล็ก ซ่ึงจากการประเมินของภาครัฐ 
โครงการนีจ้ะชว่ยลดตน้ทนุการจดัการเงนิสด เชค็ เอกสาร
ทางภาษตีา่งๆ ในระบบเศรษฐกจิไดถ้งึ 75,000 ลา้นบาท
ต่อปี เลย

นอกจากนี้  หากประเทศ
มีโครงสร้างพื้นฐานการส่ือสาร
โทรคมนาคมที่ดีพอ จะท�าให้
ทั้งคนที่อยู่ในตัวเมือง และผู้มีราย
ได้ที่อยู่ห่างไกล มีโอกาสเข้าถึง
บริการทางเงินมากขึ้น สามารถ
ท�าธุรกรรมต่างๆ ผ่านมือถือโดย
ไม่ต้องเดินทางไปที่สาขาของ

ธนาคาร และยิ่งถ้าการใช้จ่ายชีวิตประจ�าวัน หรือการ
ค้าขายต่างๆ มีการใช้งานผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์เกือบ
ทั้งหมดแล้ว สถาบันการเงินก็สามารถน�าข้อมูลธุรกรรม
และพฤติกรรมทางการเงินรายบุคคล มาวิเคราะห์
ศักยภาพในการขอสินเชื่อได้ ท�าให้ผู้มีรายได้น้อย หรือ
เดิมเป็นผู้มีรายได้นอกระบบสามารถเข้าถึงสินเชื่อใน
ระบบได้ง่ายขึ้น เป็นการลดภาระหนี้นอกระบบ ซึ่งจะ
ท�าให้คุณภาพชีวิตของคนเหล่านั้นดีข้ึนตามไปด้วย 
ดงันัน้คงไมต่อ้งแปลกใจทีภ่าครฐัจะมุง่ผลกัดนั โครงการ 
National e-Payment นี้อย่างจริงจัง  
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โดยตรงกับเจ้าตลาดที่ท�าอยู่แล้ว เพราะการ
คิดแบบคนอื่นท�าแบบคนอื่นเหมือนกันไม่มี
ผิดเพี้ยน โอกาสที่จะชนะคู่แข่งรายนั้นย่อม
เป็นแค่เรื่องเพ้อฝัน

อย่างไรก็ดี สิ่งที่เป็นนวัตกรรมนี้ก็ยัง
ไม่แน่ชัดว่าจะตรงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
และสร้างรายได้จริงหรือไม่ จึงต้องทดสอบ
สมมตฐิานดว้ยการสร้างผลิตภณัฑห์รอืบรกิาร
ที่คิดว่าน่าจะใช่ขึ้นมาอย่างรวดเร็วและต้น
ทุนต�่าที่สุด ซ่ึงเรียกเชิงเทคนิคว่า Minimum 
Viable Product หรือ MVP แล้วน�าไปทดลอง
จริงกับกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า เมื่อได้รับ
ข้อคิดเห็นมาแล้วทั้งแง่ลบและแง่บวกก็จะ
ด�าเนินการปรับแก้ไปเรื่อยๆ จนกระทั่งคิดว่า
น่าจะสอดคล้องกับตลาดแล้ว จึงจะอัดฉีด
ทรพัยากรตา่งๆ เพือ่เรง่ใหเ้ตบิโตอย่างรวดเร็ว 

การจะเติบโตได้ตามแนวคิดของแบ
ลงค์ ต้องมีองค์ประกอบ 2 อย่างคือการท�าซ�้า
และการขยายขนาด การท�าซ�้า (repeatable) 
หมายถึงรูปแบบกิจการที่สามารถสร้างราย
ได้จากการที่ลูกค้ากลับมาซื้อซ�้า เช่น มือถือ 
อย่าง iPhone หรือ Samsung ที่ออกรุ่น

ความสําคัญของรูปแบบธุรกิจ
ออกแบบไม่ได้ก็ไปไกลยาก

รปูแบบธุรกิจหรอื Business Model เปน็ค�าทีใ่ชส้ือ่วา่ธรุกจิหรือ
กิจกรรมที่เราก�าลังท�าอยู่นั้นจะสร้างรายได้อย่างไร สิ่งที่เป็นโจทย์
ส�าคัญคือจะท�าอย่างไรให้สินค้าหรือบริการของเราสามารถแข่งขัน
ได้อย่างยั่งยืน เพราะธุรกิจที่น�าเสนอสินค้าหรือบริการแบบเดียวกัน
นั้น มักจะลงเองด้วยการต่อสู้กันที่ราคา

การสรา้งความแตกต่างดูเหมอืนจะเป็นทางออก และในยคุทีค่�า
ว่า “สตารท์อพั” (Startup) ก�าลงัเปน็กระแสนยิม กองบรรณาธกิารก็
มองว่าแนวคดิการท�าธรุกจิแบบ Startup จะเปดิมมุมองใหม่ๆ  ใหน้กั
วางแผนการเงนิทีต้่องการมธีรุกจิการวางแผนการเงนิเปน็ของตนเอง

 สตฟี แบลงค ์(Steve Blank) ไดน้ยิามสตารท์อพัวา่เปน็ องคก์ร
ชั่วคราวที่มุ่งแสวงหารูปแบบธุรกิจที่ท�าซ�้าได้และขยายขนาดได้ (A 
Startup is a temporary organization designed to search for a 
repeatable and scalable business model) ค�าว่าองค์กรชั่วคราว
หมายถึง การที่บุคคลหรือนิติบุคคลมาร่วมกันท�างานให้บรรลุตาม
เป้าหมายแล้วก็สลายตัวไป เพราะ startup คือการเริ่มต้น ไม่ใช่การ
เปน็ startup ไปตลอด แตมุ่ง่ทีจ่ะท�าภารกจิหนึง่ใหล้ลุว่งนัน่กค็อืการ
แสวงหารูปแบบธุรกิจนั่นเอง

เหตุที่ใช้ค�าว่าแสวงหาก็เพราะสตาร์ทอัพพุ่งเป้าไปที่การแก้
ปัญหาด้วยวิธีการที่ใหม่ โดยมองจากมุมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ว่ามีปัญหา ความไม่สะดวก ความไม่สบายใจอะไรบ้างที่ตอนนี้ยัง
ไม่มีใครหาทางออกให้ได้ ซึ่งภาษาเทคนิคเรียกว่า pain แล้วคิดค้น
รูปแบบการแก้ปัญหาขึ้นมา วัตถุประสงค์คือเพื่อเลี่ยงการแข่งขัน2
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เรียนรู้
BUSINESS
MODEL
ของบริการวางแผนการเงินส่วนบุคคล

ใหม่มาเรื่อยๆ ด้วยการเพ่ิมเติมฟังก์ชั่นใหม่ 
เพื่อให้ลูกค้าที่เคยซื้อไปแล้วกลับมาซื้ออีก 
หรือ Amazon ที่ใช้การประมวลผลจากการ
ค้นหาหนังสือของเรา น�าเสนอหนังสือในกลุ่ม
เดียวกนัเพือ่กระตุน้ให้เราตัดสนิใจซือ้อีกอยา่ง
งา่ยดาย เป็นตน้ ตา่งจากขายรถยนตห์รอืการ
ขายบ้านมักเป็นการขายครั้งเดียวจบ ลูกค้า
รายเดมิมกัจะกลบัมาซือ้ซ�า้ภายในเวลาอันสัน้ 

การขยายขนาด (scalable) หมายถึง
รูปแบบกิจการที่สามารถในการรองรับลูกค้า
ปริมาณมากได้ เช่น Facebook หรือ LINE 
ท่ีใช้แพลตฟอร์มเดียวกันให้บริการลูกค้าได้
ทั่วโลก ไม่เหมือนกับร้านอาหารตามตึกแถว
มักให้บริการได้เฉพาะลูกค้าในละแวกท้อง
ถิ่นเท่านั้น เรื่องการขยายขนาดยังเป็นปัญหา
ส�าหรับธุรกิจที่เน้นการให้บริการ ในลักษณะ
ท่ีเราต้องเอาตัวเองไปเจอลูกค้าก่อนจึงจะ
เกิดการสร้างรายได้ขึ้น เช่น ติวเตอร์ ครูสอน
ดนตรี กีฬา เป็นต้น เนื่องจากอาชีพเหล่านี้จะ
ถูกจ�ากัดศักยภาพการสร้างเพียงแค่จ�านวน
ชั่วโมงที่ตนเองจะให้บริการเท่านั้น

เริ่มต้นกําหนดรูปแบบธุรกิจอย่างไรดี
การก�าหนดรูปแบบธุรกิจนั้นนิยมใช้แนวคิด Business Model 

Canvas ซึ่งน�าเสนอโดย Alexander Osterwalder และ Yves 
Pigneur โดยก�าหนดองค์ประกอบ 9 ส่วนที่เชื่อมโยงกัน คือ
1. Value Proposition คณุคา่ทีส่ง่มอบใหล้กูคา้ คอืสิง่ทีท่�าใหล้กูคา้ 
 หันมาเลือกใช้สินค้าหรือบริการของเราแทนที่จะเป็นของคู่แข่ง  
 โดยอาจเป็นนวัตกรรมใหม่หรือเป็นส่ิงเดิมแต่เพิ่มคุณสมบัติ 
 พิเศษเข้าไป เช่น ใช้งานง่าย เสริมภาพลักษณ์ผู้ใช้งาน หรือ 
 ลดต้นทุนโดยตัดสิ่งที่ไม่จ�าเป็นออก เป็นต้น
2. Customers กลุ่มลูกค้าคือผู้ที่จะจ่ายเงินให้กับเรา อาจเป็น 
 ลูกค้ารายย่อยแบบทั่วไป (mass) เฉพาะเจาะจง (niche) หรือ 
 ลูกค้าหลายประเภทที่ใช้แพล็ตฟอร์มร่วมกัน (multi-sided) 
 โดยมักจะระบุอธิบายลูกค้าในเชิงคาแร็คเตอร์ เช่น แทนที่จะ 
 พูดกว้างๆ ว่าเป็นเพศชาย อายุ 35 ปี รายได้ 100,000 บาท 
 ต่อเดือน ก็เปลี่ยนเป็นชายโสดอาศัยอยู่คอนโดฯ ท�างานบริษัท 
 ต่างประเทศ เดินทางมาท�างานด้วยรถไฟฟ้า ชอบทานอาหาร 
 เพือ่สุขภาพ ไปตกีอล์ฟทกุวนัเสาร์ จะช่วยใหเ้ราหาวธีิสร้างความ 
 ประทับใจให้กับกลุ่มลูกค้าได้ง่ายขึ้น
3. Channels ช่องทางในการส่งมอบคุณค่าให้กับลูกค้า อาจเป็น 
 การติดต่อกันโดยตรง ผ่านตัวแทน หรือเว็บไซต์ 
4. Customer Relationships รูปแบบการรักษาความสัมพันธ์ 
 กับลูกค้า เช่น มีศูนย์ให้บริการ (Call Center) หรือให้ลูกค้า 
 ด�าเนินการแบบ self-service
5. Key Activities กิจกรรมหลักที่เป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจ เช่น การ 
 ผลิตสนิคา้ การเขยีนบทความ การออกไปหาลกูคา้ หรอืการดแูล 
 ระบบไอที 
6. Key Resources ทรัพยากรหลักที่ใช้ในการท�างาน อาจจะเป็น 
 บุคลากร เงิน หรือสินทรัพย์ทางปัญหา
7. Key Partners พันธมิตรหลักจะช่วยให้เราได้โฟกัสกิจกรรมที่ 
 เราถนัดและเป็นกิจกรรมหลัก เช่น การขายของออนไลน์จะมี 
 พนัธมติรเปน็คลงัสนิคา้หรอืโลจสิตกิสต์า่งๆ เพือ่ตนเองจะไดใ้ห ้
 เวลากับการขยายฐานลูกค้าอย่างเต็มที่ 
8. Cost Structure โครงสร้างต้นทุน ช่วยให้เราเข้าใจว่าค่าใช้จ่าย 
 หลักทีเ่กดิขึน้คอือะไร เชน่ คา่จา้งบคุลากร คา่พฒันาซอฟท์แวร์  
 หรือค่าใช้จ่ายการตลาด
9. Revenue Structure ระบถุงึวธิกีารหารายได ้เชน่ ระบบสมาชกิ 
 คิดค่าธรรมเนียมรายปีหรือรายเดือน ค่าธรรมเนียมการใช้งาน 
 จริงตามจ�านวนชั่วโมง หรือให้บริการฟรีแต่มีค่าธรรมเนียม 
 เพิ่มเติมหากใช้ฟังก์ชั่นพิเศษ

ท่ีมา: Business Model Generation (Osterwalder & Pigneur)
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Business Model Canvas เปรียบเสมือนแบบพิมพ์เขียวของ
ธุรกิจ ซึ่งช่วยให้เราเห็นภาพรวมได้อย่างครบถ้วน ซึ่งจะช่วยก�าหนด
กลยุทธ์ได้โดยง่าย อย่างในส่วนของ Value Proposition นี้เป็นการ
ตั้งค�าถามว่า เราจะท�าอะไร (what) กลุ่มด้านขวาของโมเดลได้แก่ 
Customers, Customers Relationships และ Channels เป็นการ
ตั้งค�าถามว่าเราจะขายให้ใคร (who) กลุ่มด้านซ้ายของโมเดลได้แก่ 
Key Activities, Key Resources และ Key Partners เป็นการต้ัง
ค�าถามว่าเราจะสร้างขึ้นมาอย่างไร (how) และส่วนด้านล่างได้แก่ 
Revenue Structure และ Cost Structure เป็นการประเมินว่าสิ่งที่
เราก�าลังท�าอยู่นั้นจะคุ้มค่าหรือไม่ (profitability)

สมาคมนักวางแผนการเงินไทยได้มีโอกาสไปเยี่ยมเยือนบริษัท
ทีด่�าเนนิธรุกจิดา้นวางแผนการเงินในประเทศแคนาดา และเหน็วา่มี
รปูแบบธุรกจิทีน่า่สนใจ เราลองมาดูตัวอยา่งการใหบ้ริการของบริษทั
ชั้นน�าในต่างประเทศกันบ้าง

Sun Life Financial Inc.,1
บริษัทสัญชาติแคนาดา Sun Life Financial มีบริษัทลูกจ�านวน 

5 บริษัท ครอบคลุมธุรกิจด้านประกันชีวิต ประกันสุขภาพ และการ
ลงทุน ก่อตั้งมานานกว่า 150 ปี บริษัทจัดให้มีบริการวางแผนการ
เงินในรูปแบบบริการเสริมเฉพาะลูกค้า High Net Worth ของบริษัท
เทา่นัน้เพือ่สรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูค้ากลุม่ดงักลา่ว โดยบริษทั
จะมีนักวางแผนการเงิน CFP ซึ่งเป็นพนักงานประจ�าของบริษัทจัด
ท�าแผนการเงินแบบบูรณาการให้กับลูกค้า โดยไม่คิดค่าใช้จ่าย เพื่อ
ให้บรรลุเป้าหมายทางการเงินที่ต้องการ โดยแผนการเงินที่น�าเสนอ
จะไม่ครอบคลุมถึงผลิตภัณฑ์ทางการเงิน หรือประกันชีวิตใดๆ เพื่อ
สร้างความม่ันใจให้กับลูกค้าว่าแผนทางการเงินดังกล่าวเป็นกลาง 
และค�านึงถึงประโยชน์ของลูกค้าเป็นส�าคัญ

ในสว่นของขัน้ตอนการน�าแผนการเงนิไปปฏบิตั ิลกูคา้สามารถ
น�าแผนการเงินท่ีได้รับจากนักวางแผนการเงินไปพบกับที่ปรึกษา
ทางการเงิน (financial Advisor) ซึ่งแน่นอนเป็นนักวางแผนการเงิน 
CFP เช่นกันแต่ไม่ได้เป็นพนักงานของบริษัท Sun Life Financial 
โดยที่ปรึกษาการเงินมีบทบาทหน้าที่พิจารณาแผนการเงิน และ
แนะน�าการซื้อผลิตภัณฑ์ทางการเงิน หรือประกันชีวิต ที่ตอบรับกับ
แผนการเงินแบบบูรณาการดังกล่าว โดยที่ปรึกษาทางการเงินจะได้
รับค่าตอบแทนในรูปของค่านายหน้า (Commission) ที่ได้จากการ
ขายผลิตภัณฑ์ โดยไม่จ�าเป็นต้องเป็นผลิตภัณฑ์ทางการเงิน หรือ
ประกันชีวิตของ บริษัท Sun Life Financial โดยที่ปรึกษาทางการ
เงินต้องมีการเปิดเผยข้อมูลดังกล่าวให้ลูกค้าทราบ ในขณะเดียวกัน 

ลกูคา้สามารถน�าข้อแนะน�าจากทีป่รกึษาการ
เงินมาหารือกับนักวางแผนการเงินได้ เป็นรูป
แบบของการตรวจทานซึ่งกันและกัน เพ่ือให้
ลูกค้าเกิดความม่ันใจ ซ่ึงทางบริษัท Sun life 
Financial ได้อ้างว่าบริการเสริมดังกล่าวได้
รับเสียงตอบรับเป็นอย่างดี จากลูกค้ากลุ่ม
ดังกล่าว สามารถดูข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่ www.
sunlife.ca

Gavin Management Group Inc.
ก่อตั้งในปี ค.ศ. 2003 โดย Mr. Stew 

Gavin ซ่ึงเปน็นกัวางแผนการเงนิ CFP ภมูหิลงั 
เป็นกีฬาฮอกกี้น�้าแข็งอาชีพ มากว่า 15 ปี 
และเมือ่เกษยีณจากการเปน็นกักฬีาอาชพีได ้
เห็นถึงความจ�าเป็นในการสร้างหลักประกัน
ความม่ันคงทางการเงินให้กับนักกีฬาอาชีพ
เหล่านี้  ดังนั้น ลูกค้าส่วนใหญ่ของบริษัท 
จึงเป็นนักกีฬาฮอกกี้น�้าแข็งอาชีพ ซึ่งเป็น 
การท�าการตลาดแบบเฉพาะกลุ่ม ให้บริการ
วางแผนการเงินโดยคิดค่าบริการจัดท�า
แผนการเงนิ และคา่นายหนา้ (Commission) 
ในกรณีที่ลูกค้าต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ทาง 
การเงิน และประกันชีวิต ที่รองรับกับแผน 
การเงิน โดยค่าบริการจัดท�าแผนการเงินจะ 
ถูกหักลดลงตามจ�านวนค่านายหน้าที่ได้รับ 
และในแต่ละปีบริษัทจะคิดค่าตอบแทนเป็น
ร้อยละจากมูลค่าทรัพย์สินที่อยู่ภายใต้การ
บริหารจัดการของบริษัท โดยลูกค้าจะได้รับ
การเปิดเผยข้อมูลดังกล่าวอย่างชัดเจน

การเข้าพบลูกค้าเพื่อน�าเสนอข้อมูล
บรกิารวางแผนการเงนิ จะประยกุตใ์ชร้ปูแบบ
ของสนามฮอกกี้ที่มีการแบ่งเป็น Defending 
Zone, Neutral Zone และAttacking Zone 
ที่นักกีฬาฮอกกี้น�้าแข็งอาชีพมีความคุ้นเคย 
เปรียบเทียบกับแผนการเงินในแต่ละด้าน 
เพือ่ใหเ้ข้าใจไดง้า่ย นอกจากนี ้ส�านกังานของ 
Gavin Management ซึ่งมีทีมงานทั้งหมด 
11 คน ยงัตัง้อยูใ่นอาคาร Air Canada Center 

1 หุ้นของบริษัท Sun Life Financial Inc., มีการจดทะเบียนซื้อขายในตลาดหลักทรัพย์โตรอนโต ตลาดหลักทรัพย์นิวยอร์ก
 และตลาดหลักทรัพย์ฟิลิปปินส์
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ซึ่งเป็นศูนย์กีฬาในร่ม ซึ่งภายในเป็นสนาม
เหย้าของทีม Toronto Maple Leafs และ 
Toronto Raptors ซึ่งเป็นทีมฮอกกี้น�้าแข็ง 
และบาสเกตบอลประจ�าเมืองโตรอนโต 
ประเทศแคนาดา สามารถดูข้อมูลเพ่ิมเติม
ได้ที่ www.gavingroup.ca

ลองศึกษาเพิ่มเติมข้อมูลดูเพื่อเราจะได้
สร้างธุรกิจการวางแผนการเงินอย่างยั่งยืน

ตัวอย่างเพิ่มเติม
นอกจาก 2 ตัวอย่างข้างต้น ซึ่งสมาคม

นักวางแผนการเงินไทย ได้มีโอกาสไปศึกษา
งานเชิงลึกแล้ว ก็ยังมี Business Model 
ด้านการวางแผนทางการเงินอีกมากมายที่
สามารถใช้เป็น “วัตถุดิบทางความคิด” หรือ
เป็น “แรงบันดาลใจ” ให้กับนักวางแผนการ
เงินในประเทศไทย ได้น�าไปคิดต่อยอด เพื่อ
ออกแบบธุรกิจให้ค�าปรึกษาทางการเงินที่
เหมาะสมกับตนเองและผู้รับค�าปรึกษาต่อไป 
โดยมีตัวอย่างเพิ่มเติมดังนี้

• Business Model ที่มุ่งตอบสนอง
 ความต้องการของลูกค้าตามช่วงวัย 

ตัวอย่างเช่น ธุรกิจที่มุ่งให้บริการกับ
ผู้สูงอายุหรือผู้ที่อยู่ในวัยเกษียณเป็นหลัก 
อาทิ Retirement Income Center (www.
retirementincomecenter.com) ซึ่งใน
ทางตรงกันข้ามก็มีธุรกิจที่เน้นให้บริการกับ
กลุ่มคนที่ยังมีอายุน้อยและอยู่ในช่วงวัย
ท�างานตอนต้น เช่น Gen Y Planning (www.
genyplanning.com) ด้วยเช่นกัน ซึ่งแน่นอน
ว่าลักษณะของค�าแนะน�าทางการเงิน การ
คิดค่าบริการต่างๆ ย่อมต้องมีความแตกต่าง
กันอย่างมาก 

• Business Model ที่มุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้า
 ตามสายอาชีพ 

ซ่ึงก็จะมีความคล้ายคลึงกับ Gavin Management Group 
ซ่ึงได้ยกตัวอย่างไปโดยละเอียดแล้ว แต่ก็ยังมีบริการวางแผนการ
เงินเพ่ืออาชีพอ่ืนๆ อาทิ อาชีพบุคลากรทางการแพทย์ เช่น Larson 
Financial (www.larsonfinancial.com) หรือ Physician Wealth 
Solution (www.physicianwealthsolutions.com) นอกจากนั้นยัง
มีธุรกิจที่เน้นให้ค�าปรึกษากับผู้ที่ท�างานในสายศิลป์ ซึ่งอาจต้องการ
ทีป่รึกษาทางการเงนิทีส่ามารถส่ือสารในภาษาทีพ่วกเขาเข้าใจไดง้า่ย

• Business Model ที่มุ่งตอบสนองความต้องการ
 ของลูกค้าเฉพาะกลุ่มอื่นๆ

ค�าว่าอื่นๆ นี้เช่น ธุรกิจที่มุ่งเน้นไปที่ผู้รับค�าปรึกษาที่เป็นผู้หญิง 
เชน่ Financially Wise Women (www.financiallywisewomen.com) 
หรอืผูร้บัค�าปรกึษาทีเ่ปน็คูแ่ตง่งาน เชน่ Mom & Dad Money (www.
momanddadmoney.com) 

• Business Model ที่มุ่งให้บริการที่แตกต่างไปจาก
 การจัดทําแผนการเงินแบบดั้งเดิม

ซ่ึงก็มีรูปแบบที่หลากหลาย ตั้งแต่การให้บริการ Wealth 
Coaching หรือ Mentoring ซ่ึงแทนที่นักวางแผนการเงินจะเป็นผู้
ให้ค�าตอบกับผู้รับค�าปรึกษา ก็เปล่ียนมาเป็นการช่วยให้ความรู้ที่
จ�าเป็น และกระตุ้นให้ผู้รับค�าปรึกษาสามารถให้ค�าตอบทางการเงิน
กับตัวเองได้ นอกจากนั้นยังมีนักวางแผนการเงินที่เน้นไปที่การจัด
ฝึกอบรม (Training) การแต่งหนังสือ (Books/Publication) การจัด
ท�าซอฟท์แวร์เพื่อการวางแผนการเงิน (Software) ไปจนถึงการมุ่ง
ให้บริการกับนักวางแผนการเงินด้วยกันเอง (Advisor of Advisor) 
เชน่ การใหบ้ริการบทวจิยัและข้อมลูเชงิลึกเพือ่ใหน้กัวางแผนการเงนิ
สามารถใช้น�าเสนอกับผู้รับค�าปรึกษา รวมถึงการช่วย Outsourcing 
งานบางสว่นของธรุกจิใหค้�าปรกึษาทางการเงนิ ซึง่มกัมงีานทีซ่�า้ซอ้น
กันเพื่อช่วยลดค่าใช้จ่ายและเพิ่มประสิทธิภาพของธุรกิจ

ถึงแม้ Business Model จะมีความแตกต่างกันเพียงใด แต่ 
องคก์รทัง้หลายทัง้ปวงนัน้ กต็า่งมุ่งสร้าง “Unique Value Proposition” 
เพ่ือให้ผู้รับค�าปรึกษาได้รับบริการที่เหมาะสมที่สุดเช่นกัน ส่วน 
ธุรกิจและนักวางแผนการเงินก็สามารถมีผลประกอบการที่ดี อันจะ
น�ามาซึ่งความยั่งยืนของธุรกิจและของวิชาชีพนี้ในที่สุด  

หมายเหตุ การยกตัวอย่างองค์กร หน่วยงาน หรือบุคคลใด ในบทความนี้ มิได้หมายความว่าผู้เขียน และ/หรือ สมาคมนักวางแผนการเงินไทย
ได้ให้การรับรององค์กรเหล่านั้น การยกตัวอย่างในที่นี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ข้อมูลและเป็นช่องทางการศึกษาเพิ่มเติมเท่านั้น

คําถามสุดท้ายก่อนจากก็คือ...คุณมี Business Model ที่ดีแล้วหรือยัง ?
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First Jobber
Financial Tip:

TIP
โดย ศักดา สรรพปัญญาวงศ์ CFP®

ผู้ก่อตั้งเว็บไซต์ www.a-academy.net
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ชะลอเพียงนิด เพื่อชีวิตที่ดีขึ้น

คงเคยได้ยินกันใช่ไหม
ครับว่า ติดกระดุมเม็ดแรก
ผิด ก็พลอยทําให้เม็ดต่อ
ไปผิดตามไปด้วย ครั้นจะ
แก้ไขก็ต้องแก้ออกทีละเม็ด
แล้วเริ่มต้นกันใหม่ ซึ่งก็กิน
เวลาและบางทีก็สร้างความ
หงุดหงิดใจไปพร้อมๆ กัน

เรื่องของการวางแผนการเงินก็เช่น
กัน และช่วงวัยที่เป็น “กระดุมเม็ดแรก” 
หรอื จุดเริม่ตน้ของทัง้โอกาสและปญัหา
ทางการเงนิทัง้หลายทีจ่ะตามมาในชวีติ 
ก็คือช่วงของการเป็น “First Jobber” 
หรือ “วัยเริ่มต้นท�างาน” เพราะถือเป็น
ครัง้แรกทีค่นในวยันี ้มโีอกาสไดต้ดัสนิใจ 
ทางการเงินด้วยตัวเองใน “ชีวิตจริง” 
จากก่อนหน้าที่ใช้ “ชีวิตเรียน” มาโดย
ตลอด

จุดเริ่มต้นของพื้นฐานการเงินที่ง่อนแง่น
ผมยังจ�าได้ว่าช่วงที่ได้งานท�าใหม่ๆ ส่ิงที่ผมเองตื่นเต้นมากที่จะมี

ก็คือ “บัตรเครดิต” เพราะรู้สึกว่ามันสะดวกสบายดี มันให้ความรู้สึกถึง 
“พลังอ�านาจ” ที่เราสามารถน�าเงินในอนาคตมาใช้ได้ก่อน ซึ่งหลายคน
แค่เจอปราการด่านเล็กๆ นี้ก็เร่ิมสร้างปัญหาการเงินให้ตัวเองแล้ว แต่
อย่างไรก็ตาม ก็ยังมีคนจ�านวนมากที่ใช้บัตรเครดิตอย่างไม่เกิดปัญหาได้ 
นั่นเพราะหนี้บัตรเครดิตก็เป็นที่ขึ้นชื่อลือชาอยู่ว่า เป็นหนี้ดอกเบี้ยสูง หรือ
หนี้ที่ไม่ดีนัก

จุดเริ่มต้นของพื้นฐานการเงินที่ง่อนแง่นจริงๆ จึงเกิดจากสิ่งที่เรา 
“คิดว่าดี” มากกว่าส่ิงที่เรารู้ชัดอยู่แล้วว่ามันไม่ดี ซ่ึงนั่นก็คือการเร่งซื้อ
สินทรัพย์ขนาดใหญ่มากเกินไป ยกตัวอย่างเช่น การเร่งซื้อรถ และการเร่ง
ซื้อบ้าน ซึ่งมันไม่ได้ดูเลวร้ายอะไร เพราะใครๆ ก็ย่อมต้องอยากเดินทาง
สะดวกสบายด้วยรถยนต์ส่วนตัว ส่วนการมีบ้านเป็นของตัวเองก็เป็นหนึ่ง
ในความฝันของหลายๆ คน

ผลจากการซื้อรถและบ้านเร็วเกินไป ท�าให้เราต้องเสียเงินทุนที่มี 
อยู่กับตัวออกไปในรูปแบบของเงินดาวน์ ซึ่งก็เป็นเงินหลักแสนถึง 
หลายแสนบาท หลังจากนั้นยังต้องผ่อนช�าระค่างวดอีกเดือนละหลักหมื่น
ถึงหลายหมื่นบาท แถมเป็นการผ่อนช�าระเป็นระยะยาว (มาก) เพราะ
ส�าหรับรถแล้ว หลังจากเราซื้อรถคันแรก คงแทบไม่มีโอกาสที่จะกลับไป
ใช้รถสาธารณะอีก ดังนั้นเม่ือรถคันแรกเก่าลง ก็ต้องซ้ือคันต่อไปตามมา 
ค่างวดรถก็จะด�ารงอยู่ไปอีกแสนนาน ส�าหรับบ้านยิ่งแล้วใหญ่ เพราะก็
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ต้องผ่อนกัน 20-30 ปี เรียกว่าเงินไหลออกจากกระเป๋ากันตลอดช่วงชีวิต 
ในวัยท�างานแบบที่ “เริ่มแล้วหยุดไม่ได้” เลยทีเดียว

พื้นฐานที่ง่อนแง่นเกิดตรงนี้ล่ะครับ อย่างแรกการสูญเสียเงินก้อน 
ออกไปในรปูเงินดาวน์ ท�าใหค้นจ�านวนมากขาดแคลน “เงนิส�ารอง” ซึง่ควร
มไีวเ้ปน็ภมูคิุม้กนัอยา่งนอ้ยๆ ก ็3-6 เทา่ของรายจา่ยต่อเดอืน สว่นคา่งวดก็
มกัท�าใหเ้ราตอ้งกอ่หนีเ้กนิตัวกนัต้ังแต่เริม่ต้นชวีติ เพราะชว่งเริม่ตน้ท�างาน 
รายได้ไม่สูงมาก การต้องผ่อนช�าระค่างวดทั้งรถและบ้านซ่ึงอาจตกเป็น 
เงินเดือนละร่วม 1-3 หมื่นบาท ก็มักท�าให้ อัตราส่วนแสดงความความ
สามารถในการช�าระคืนหนี้สินต่อรายได้ หรือ Debt Service Ratio (DSR) 
พุ่งสูงขึ้นเกินกว่าระดับปลอดภัย ซึ่งไม่ควรเกิน 40% ของรายได้ต่อเดือน 
ถือเป็นการน�าชีวิตไปอยู่ในจุดที่สุ่มเสี่ยงต่อการ “หกล้มทางการเงิน” โดย
แท้ ถ้าเปรียบเป็นการขับรถ ก็เหมือนเราขับรถโดยไม่คาดเข็มขัดนิรภัย
น่ันเอง คือตอนที่ยังไม่มีปัญหามันก็ไม่เป็นอะไร แต่หากเกิดอุบัติเหตุ 
ขึ้นมา ก็อาจถึงตายได้

ชะลอลงสักหน่อย… คืออีกทางเลือกที่น่าสนใจ
แน่นอนว่าในท้ายที่สุด ทุกๆ คนก็อยากมีรถ มีบ้านเป็นของตัวเอง 

ดังนั้น ได้ซื้อแน่ๆ ครับ แต่ลอง “ชะลอ” การซื้อออกไปสักหน่อยจะดีไหม 
และระหว่างที่ชะลอนั้น ก็น�าเงินที่คิดว่าจะจ่ายออกไปซื้อบ้าน ซื้อรถ มา
เก็บออมไว้ก่อน เงินจ�านวนนั้นอาจใช้ “ตั้งฐาน” ชีวิตที่มั่นคงได้อย่างไม่ 
น่าเชื่อ ผมขอยกตัวอย่างง่ายๆ ดังนี้นะครับ

รถยนต์รุ่นเล็กๆ ทั่วไป ที่ First Jobber สามารถซื้อได้มักมีราคาไม่สูง
นัก ซึ่งก็จะมีค่างวดรวมทั้งค่าใช้จ่ายประปรายประมาณเดือนละ 10,000 
บาท ส่วนบ้านหรือคอนโดหลังเล็กๆ ที่ First Jobber สามารถซื้อได้ ก็มักมี
ราคาไมส่งูเชน่กนั ในท่ีนีส้มมติวา่ซือ้หลงัเลก็หนอ่ย มค่ีางวดเฉลีย่ประมาณ
เดือนละ 10,000 บาท เท่ากับที่ใช้ผ่อนรถ 

ซึง่ดว้ยคา่ใชจ้า่ยรวมเดือนละ 20,000 บาท นี ้หากชะลอการซ้ือออกไป 
แล้วน�าเงินดังกล่าวมาเก็บออม

• ภายใน 1 ปี จะมีเงินเก็บ 240,000 บาท
• ภายใน 2 ปี จะมีเงินเก็บ 480,000 บาท
• ภายใน 3 ปี จะมีเงินเก็บ 720,000 บาท
• ภายใน 4 ปี จะมีเงินเก็บ 960,000 บาท
• ภายใน 5 ปี จะมีเงินเก็บ 1,200,000 บาท
ประเมินแบบหลวมๆ จะเห็นว่า การที่ First Jobber จะมีเงินเก็บ 

สัก 1 ล้านบาทตอนอายุ 30 ปีก็มีความเป็นไปได้สูง และผมคิดว่าคนใน 
วัยหนุ่มสาว ซึ่งยังเป็นวัยที่แข็งแรงมีพละก�าลังดี ควรใช้ประโยชน์จาก 
“ความล�าบาก” ให้มากที่สุด ก่อนที่จะ “ติดสบาย” เพราะถ้าได้รับความ
สะดวกเหล่านี้เร็วเกินไป ก็จะสร้างข้ออ้างให้ไม่สามารถหวนกลับไปนั่ง
รถเมล์ ขึ้นรถไฟฟ้า หรือเช่าห้องพักเพื่อใช้อยู่อาศัยได้อีก ทั้งๆ ที่ก่อนหน้า
นั้นช่วงที่เรียน ก็อยู่มาได้ตลอดแท้ๆ 

มีเงินก้อนเก็บไว้กับตัว
มันดีอย่างไร

หาก First Jobber ตัดสินใจชะลอ 
การกอ่หนีใ้หญอ่อกไปกอ่น เงินประมาณ 
1 ล้านบาทที่เขาเก็บไว้ จะช่วย “สร้าง
โอกาส” ให้กับเขาได้อย่างมากมาย
• เบื้องต้นที่สุด เขาก็จะมีภูมิคุ้มกัน 
 ทางการเงนิทีด่ ีเพือ่รองรับกบัความ 
 ไม่แน่นอนต่างๆ 

• ห า ก เ ข า มี จิ ต วิ ญ ญ า ณ ข อ ง 
 ผู้ประกอบการ เงินทุนดังกล่าวนี้ 
 ก็สามารถใช้เป็นจุดเร่ิมต้นในการ 
 ท�าธรุกจิตา่งๆ หรอืท�าตามความฝัน 
 ได้อย่างไม่ต้องรอนานนัก

• หากเขาอยากลงทุนเงินนี้ไว้เพื่อ 
 เตรียมเกษียณอายุ ด้วยระยะเวลา 
 ลงทุนประมาณ 30 ปี (จากอายุ  
 30 ถงึ 60) เงนิ 1 ลา้นบาทสามารถ 
 ทวคีา่เปน็ 5, 10 หรอื 17 ลา้นบาทได ้
 หากลงทุนได้ผลตอบแทนเฉลี่ย  
 6%, 8% หรือ 10% ตอ่ปตีามล�าดบั  
 โดยไม่ต้องลงทุนเงินเพิ่มเลย

เหนือสิ่งอื่นใด ผมเชื่อว่าเขาจะมี 
“ความภาคภูมิใจ” ในตัวเอง ซ่ึงเป็นผลลัพธ์ 
จากที่สามารถ “อดเปร้ียวไว้กินหวาน” 
ได้ในช่วงต้นของชีวิต ถือเป็นการติด
กระดุมเม็ดแรกที่จะช่วยรับมือกับความ
เปล่ียนแปลงต่างๆ ในอนาคตข้างหน้า
ได้อย่างคนที่มี “ภูมิคุ้มกัน” ส่วนเรื่อง
รถและบ้านนั้น หลังจากนั้นค่อยซื้อก็ยัง
ได้ ดีไม่ดีการมาตัดสินใจซ้ือตอนที่เป็น
ผูใ้หญข่ึน้นี ้เราจะเลอืกสิง่ตา่งๆ ไดอ้ยา่ง
มีเหตุผลกว่าเดิมอีกด้วย  
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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.

การจัดทํา
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


