
บทที่ 2
ทฤษฎี  แนวคิด  งานวิจัยที่เกี่ยวของ

2.1 ทฤษฎี
การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอประสิทธิภาพการใหบริการของ

ธนาคารนครหลวงไทย  จํากัด  (มหาชน)  ในจังหวัดเชียงใหม  โดยไดนําทฤษฎีและแนวคิดตางๆ
มาใชเปนแนวทางการศึกษาดังตอไปนี้

       2.1.1       ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (Marketing  mix)
สวนผสมทางการตลาดวาหมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได  ซ่ึงนักการ

ตลาดใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกลูกคากลุมเปาหมาย  (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543) 
ประกอบดวยองคประกอบสําคัญ 4 ประการ คือ

1)    ผลิตภัณฑ (Product) ซ่ึงมีความหมายที่รวมถึงสินคาและการบริการ รวมถึง
แนวความคิด บุคคล องคกร และอ่ืนๆ โดยนักการตลาดจะมุงจัดหาผลิตภัณฑเพื่อการตอบสนองตอ
ความตองการของผูบริโภค ในลักษณะตางๆ

2) ราคา (Price) ผลิตภัณฑที่นักการตลาดไดจัดหา เพื่อตอบสนองตอความ
ตองการของผูบริโภคจะตองอยูภายใตระดับราคาที่ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีที่จะจาย
เงิน เพื่อซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ ดวย  ดังนั้นการกําหนดราคาขายใหกับผลิตภัณฑ จึงควรคํานึงถึงความ
คุมคาและความคาดหวังที่ผูบริโภคตองการจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ และตองมีความเหมาะสม 
สอดคลองกับภาพลักษณของผลิตภัณฑนั้นๆ ดวย

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) นอกจากผลิตภัณฑและราคา ที่จะตอง
สามารถตอบสนองตอความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายแลว นักการ
ตลาดยังตองตระหนักถึงความสําคัญของการบริหารชองทางการจัดจําหนาย อันหมายถึงการดําเนิน
การเพื่อใหผลิตภัณฑนั้นๆ สามารถไปสูผูบริโภคได  ภายใตเงื่อนไขดานเวลาและสถานที่ที่เหมาะ
สม มีความสะดวกตอการซื้อของผูบริโภค และที่สําคัญคือชองทางการจัดจําหนายนั้นตองมีความ
สอดคลองกับการบริหารดานผลิตภัณฑและราคาที่ไดกําหนดขึ้นดวย  เนื่องจากสถานที่จัดจําหนาย 
จะมีผลกระทบตอความนาเชื่อถือในดานคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑเปนอยางมาก

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) แมวาองคประกอบทั้ง 3 ประการขางตน 
จะเปนสวนสําคัญในการตอบสนองตอความตองการและกอใหเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑแกผู
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บริโภค แตหากขาดซึ่งการติดตอส่ือสารถึงองคประกอบตางๆ เหลานั้นและการกระตุนความ
ตองการผลิตภัณฑนั้นๆ ไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย เพื่อใหไดรับทราบถึงคุณประโยชนและคุณ
สมบัติของผลิตภัณฑ รวมถึงระดับราคาและการจัดจําหนายตางๆ แลวยอมไมสามารถชักจูงและกอ
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคขึ้นได  ดงันั้นการสื่อสารใหผูบริโภคเกิดการรับรูและกระตุน
ความตองการซื้อใหกับผูบริโภคดวยกิจกรรมการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาและประชา
สัมพันธ รวมถึงการสงเสริมการขายดวยกิจกรรมตางๆ ทั้งการลด แลก แจก แถม เปนตน จึงเปนอีก
องคประกอบหนึ่งที่มีความสําคัญในสวนผสมทางการตลาด

จากสวนผสมทางการตลาดทั้ง 4 สวน  ผูผลิตจําเปนที่จะตองดําเนินการใหสวน
ผสมตางๆ เหลานี้  มีความสอดคลองไปในทิศทางการดําเนินงานเดียวกัน  จึงจะสรางความนาเชื่อ
ถือและชักจูงใจผูบริโภคใหเกิดความตองการและสนใจที่จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ ในที่สุด
       2.1.2 แนวคิดการบริหารการตลาดของ Philip  Kotler

   การตลาดเกิดขึ้นจากรากฐานทางเศรษฐศาสตร โดยนักเศรษฐศาสตรกลาวไดวา 
“มนุษยมีความตองการที่ไมจํากัด เมื่อเปรียบเทียบกับทรัพยากรในโลกที่มีอยูอยางจํากัด” โดยหลัก
ทางเศรษฐศาสตร พยายามจะจัดสรรทรัพยากรในโลกใหแกมนุษยเพื่อใหเกิดความวุนวายนอยที่สุด
ดวยแนวคิดตางๆ ตั้งแตแนวคิดเศรษฐกิจแบบสังคมนิยมจนถึงแนวคิดการจัดสรรทรัพยากรแบบ
การคาเสรี โดยใชเงินหรืออํานาจการซื้อเปนเครื่องมือหลักในการจัดสรรทรัพยากร กลาวคือ เมื่อ
ทรัพยากรมีจํากัดเมื่อเปรียบเทียบกับความตองการ ใครที่มีอํานาจซื้อมากกวาหรือมีเงินมากกวาจะ
เปนผูไดรับทรัพยากรนั้นๆ ไปใชมากกวาผูที่มอํีานาจซื้อนอย

  จากการแลกเปลี่ยนทรัพยากรหรืออีกนัยหนึ่งคือ สินคาหรือบริการตางๆ โดยใช
เงินเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน เราถือไดวาแนวคิดทางการตลาดไดถือกําเนิดขึ้น โดยระยะแรก
แนวคิดการตลาดเปนกระบวนการในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการระหวางบุคคล 2 คน หรือ 2 
กลุม โดยความสมัครใจและเกิดความพึงพอใจทั้ง 2 ฝาย จากจุดเริ่มตนของการแลกเปลี่ยนนี้การ
ตลาดไดพัฒนาขึ้นมาเรื่อยๆ โดยผานวิวัฒนาการในยุคตางๆ มา 5 ยุค ซ่ึงแตละยุคจะมีแนวคิดที่ได
รับการยอมรับและนําไปใชดําเนินธุรกิจ (วิทวัส  รุงเรืองผล, 2545)  ซ่ึงสามารถแยกออกไดเปน  5  
แนวคิด  คือ

1) แนวคิดเนนการผลิต (Production concept)
 แนวคิดนี้เปนที่นิยมอยางมากในชวงหลังการปฏิวัติอุตสาหกรรมประมาณ

ปลายคริสตศตวรรษที่ 19 ถึงตนคริสตศตวรรษที่ 20 ในยุโรป   ซ่ึงมีการนําเอาเครื่องจักรกลเขามา
ทดแทนแรงงานมนุษย ทําใหการผลิตสินคาท่ีปกติจะทํากันในครัวเรือนเริ่มขยายเปนอุตสาหกรรม
ขนาดใหญขึ้น ในยุคนี้เปนยุคที่เทคนิคและเครื่องมือในการผลิตยังลาสมัย   ทําใหไมสามารถผลิต
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สินคาไดทันตอความตองการของผูบริโภค นักการตลาดจึงใหความสําคัญกับการปรับปรุงประสิทธิ
ภาพการผลิต (productivity) เพื่อใหผลิตสินคาไดในปริมาณมาก และราคาต่ํากวาคูแขงขัน เนื่องจาก
ในยุคนั้นผูบริโภคสวนใหญตองการสินคาราคาต่ําโดยไมสนใจคุณภาพ นักการตลาดจึงเนนหลัก
การประหยัดจากการผลิตจํานวนมาก (economy of scale) โดยไมเนนความหลากหลายของสินคา

2) แนวคิดเนนผลิตภัณฑ (Product concepts)
 แนวคิดนี้เกิดขึ้นหลังจากยุคแนวคิดเนนการผลิตเฟองฟู มีการผลิตสินคาได

มากขึ้นในตนทุนที่ไมไดเปรียบเสียเปรียบกันมาก ผูบริโภคจึงเริ่มตระหนักถึงคุณภาพของสินคา
มากขึ้น ในยุคนั้นนักการตลาดเริ่มใหความสําคัญกับแนวคิดเนนผลิตภัณฑ โดยมุงพัฒนาสินคาใหมี
คุณภาพสูงกวาเดิม เชน รถที่มีความเร็วสูงขึ้น วิทยุที่ใหเสียงชัดเจนขึ้น เปนตน อยางไรก็ตาม การที่
ผลิตภัณฑมีคุณภาพดีบางครั้งก็ยังไมใชส่ิงที่ผูบริโภคตองการ ซ่ึงอาจเปนเพราะราคาแพงเกินไป 
หรือผูบริโภคไมรูสึกวาคุณภาพหรือคุณสมบัติที่ดีขึ้นของสินคาเปนส่ิงจําเปน ทําใหสินคาที่มีคุณ
ภาพสูงบางครั้งกลับมียอดจําหนายต่ํา

3) แนวคิดเนนการขาย (Selling  concept)
     เปนแนวคิดที่ถูกพัฒนาขึ้นในราว ค.ศ. 1925 ถึงตน ค.ศ. 1950 เพื่อแกปญหา

ยอดขายต่ําทั้งๆ ที่สินคามีคุณภาพ  โดยแนวคิดนี้นักการตลาดเชื่อวาหากมีเทคนิคการขายและ
พนักงานขายที่มีความสามารถ จะสามารถโนมนาวจิตใจผูบริโภคใหยอมรับและตองการสินคานั้น
ได โดยพนักงานขายจะชวยอธิบายคุณสมบัติที่ดีของสินคาและโนมนาวจนผูบริโภคตัดสินใจซื้อ 
สินคาที่บริษัทผลิตขึ้นมาได ในระยะแรกแนวคิดนี้ชวยเพิ่มยอดขายใหผูผลิตอยางมากในยุคนั้น    
จัดไดวาเปนยุคการขายเฟองฟู แตเม่ือพนักงานขายของบริษัทตางๆ แขงขันกันเสนอสินคาไปยัง   
ลูกคามากขึ้น มีหลายครั้งที่พนักงานขายใหขอมูลคุณสมบัติของสินคาแกลูกคาแบบเกินความจริง
หรือหลอกลวงใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาโดยไมนําเสนอขอมูลท่ีเปนจริง ทําใหผูบริโภคไมพอใจ
และไมเกิดการซื้อซํ้า รวมทั้งมีการบอกตอๆ ไป ในกลุมญาติพี่นองและเพื่อน ทําใหภาพพจนของ
พนักงานขายเสื่อมลง       ผูบริโภคเกิดความไมไวใจพนักงานขาย ยอดขายของสินคาเริ่มตกต่ําลงจน
นักการตลาดเริ่มพัฒนาแนวคิดการตลาดยุคใหมขึ้นในชวงปลายๆ ยุคนี้

4) แนวคิดเนนการตลาด (Marketing concept)
     แนวคิดนี้เกิดขึ้นในชวงที่แนวคิดดานการขายเสื่อมลงในชวงประมาณทศ

วรรษที่ 1950 สินคาที่ผลิตออกมาเริ่มขายไดยากขึ้น นักการตลาดจงึพัฒนาแนวคิดการตลาดยุคใหม
ที่ไมเนนในการผลิตสินคาแลวจึงหาชองทางจําหนายสินคา เชน แนวคิดการขาย แตเร่ิมตนที่จะ
สํารวจความตองการของผูบริโภคกอนจากนั้นจึงผลิตสินคาขึ้น เพื่อตอบสนองความตองการของผู
บริโภคและบรรลุวัตถุประสงคขององคกรซึ่งก็คือกําไร  แนวคิดนี้กลายเปนแนวคิดหลักที่ใชในการ
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ดําเนินธุรกิจสมัยใหม โดยองคกรที่สามารถเขาใจและตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดี
กวายอมมีโอกาสประสบความสําเร็จเหนือคูแขงขัน

5) แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (Societal marketing concept)
     เปนแนวคิดใหมที่ถูกพัฒนาขึ้นมาในชวงทศวรรษที่ 1980 โดยบริษัทการ

ตลาดขนาดใหญในแถบยุโรปและสหรัฐอเมริกา   องคกรเหลานี้เห็นวาแนวคิดทางการตลาดที่มุง
ตอบสนองความตองการของตลาดควบคูกับการบรรลุวัตถุประสงคขององคกรนั้นยังไมเพียงพอ
เนื่องจากกิจกรรมทางการตลาดที่องคกรหลายๆ แหงจัดทําขึ้น เชน การโฆษณา รายการสงเสริมการ
ขายหรือแมกระทั่งตัวผลิตภัณฑเองมีอิทธิพลและผลกระทบไมเพียงตอผูบริโภคและบริษัทเทานั้น 
แตยังมีผลกระทบตอสังคมโดยรวมดวย แมวาเขาอาจมิใชลูกคากลุมเปาหมายขององคกรก็ตาม    
นักการตลาดจึงควรใหความสําคัญตอสังคมควบคูไปกับการตอบสนองความตองการของผูบริโภค
และเปาหมายขององคกร   องคกรที่ยึดถือแนวคิดนี้ไดทําการปรับเปลี่ยนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อ
ใหสังคมโดยรวมดีขึ้น เชน แมคโดนัลด ไดเปลี่ยนกลองใสแฮมเบอเกอรจากกลองโฟมเปนการหอ
กระดาษเพื่อลดปริมาณการใชโฟมที่เปนอันตรายตอส่ิงแวดลอม  เปนตน ซ่ึงแนวคิดการตลาดเพื่อ
สังคมนี้เปนแนวคิดที่ไดรับการยอมรับกวางขวางขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากองคกรการตลาดไดตระหนัก
ถึงความรับผิดชอบตอสังคม และผูบริโภคมีแนวโนมจะเลือกซื้อสินคาที่ผลิตโดยองคกรที่มีภาพ
พจนรับผิดชอบตอสังคมมากขึ้น
       2.1.3 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model)

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538) ใหคําจํากัดความของคําวา พฤติกรรมผูบริโภค
(consumer behavior)  หมายถึงพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (searching) การซื้อ (purchasing)  
การใช (using) การประเมินผล (evaluating) และการใชจาย (disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ  
โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่
แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร  และอ่ืนๆ) เกี่ยวกับการบริโภค
สินคา  ดังนั้นนักการตลาดจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  เนื่องจากจะทําใหทราบถึงวิธีการที่
จะจูงใจผูบริโภค    เร่ิมตั้งแตการเสนอผลิตภัณฑ   การกําหนดกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภค  ไปจนถึงการบริการหลังจากผูบริโภคซื้อไปแลว  ดังตารางที่  9
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ตารางที่  9   โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค

ที่มา  : ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538)

1) ตัวแปรภายนอก (External  variable)  เกิดจากสภาพแวดลอมตางๆ  ที่อยู
รอบตัวผูบริโภค  ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  ประกอบดวย

(1)  กลุมอางอิง (Reference group) หมายถึงบุคคลหรือกลุมบุคคลซึ่งใชเปน
แหลงอางอิงหรือเปรียบเทียบ สําหรับบุคคลใดบุคคลหนึ่งในการกําหนดคานิยม (values)     ทัศนคติ 
(attitudes) และพฤติกรรม (behavior) อยางใดอยางหนึ่ง  หรืออาจหมายถึงบุคคลหรือกลุมซึ่งมีอิทธิ
พลที่สําคัญตอพฤติกรรมของบุคคล    เปนกลุมอางอิงสําหรับการตัดสินใจซื้อของบุคคล

(2) ครอบครัว (Family) หมายถึงบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปซึ่งเกี่ยวของกัน
ทางสายเลือด การแตงงาน หรือการยอมรับใหอาศัยอยูดวยกัน  เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผู
บริโภคในครอบครัว  เด็กๆ เรียนรูที่จะบริโภคอาหารตามการเลี้ยงดูของครอบครัว  ซ่ึงครอบครัวจะ
สรางโอกาสใหเกิดการทดลองใชผลิตภัณฑและคานิยมในการบริโภคใหแกเด็ก  ครอบครัวจึงเปน
เปาหมายที่สําคัญในการใชเครื่องมือการตลาดสําหรับผลิตภัณฑหลายชนิด  การทําความเขาใจถึงวิธี
การที่ครอบครัวตัดสินใจซื้อและมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อในอนาคตของสมาชิกจะมี
ประโยชนที่จะทําใหนึกถึงหนาที่และบทบาทของสมาชิกในครอบครัว      ในสวนที่เกี่ยวกับความ
จําเปนบริโภค

(3) สังคม (Social group) ลักษณะดานสังคมประกอบดวย  รูปแบบการ
ดํารงชีวิต (lifestyles)  คานิยมสังคม (social values) และความเชื่อถือ (belief) เชน ถาเปนลูกทหาร
อยูในสังคมครอบครัวทหารก็จะมสัีงคมอยางหนึ่ง  ถาเปนลูกนายธนาคารก็จะมีสังคมอีกอยางหนึ่ง 
เปนตน  สังคมในที่นี้อาจจะเปนไดทั้งสังคมอาชีพและสังคมทองถ่ิน  นักการตลาดตองมองวาอิทธิ
พลของสังคมที่มีตอการอยูรวมกันของมนุษยนั้นมีอะไรบาง โดยเฉพาะอยางยิ่งเรื่องบรรทัดฐาน 

ตัวแปรภายนอก
 กลุมอางอิง
 ครอบครัว
 สังคม
 วัฒนธรรม
 วัฒนธรรมยอย

ปจจัยดานจิตวิทยา
 ความตองการและการจูงใจ
 บุคลิกภาพ
 การรับรู
 การเรียนรู
 ทัศนคติ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
 การรับรูถึงความตองการ
 การคนหาขอมูลกอนการซื้อ
 การประเมินผลทางเลือก
 การตัดสินใจซื้อ
 การประเมินผลภายหลังการซื้อ
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(norm) กลาวคือ ตองทราบวาสิ่งใดที่สังคมยอมรับได ส่ิงใดที่สังคมยอมรับไมได เชน สินคาตาง
ประเทศบางอยางขายในประเทศไทยได  แตบางอยางขายไมได  เปนตน

(4) วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน (basic values) การ
รับรู (perception) ความตองการ (wants) และพฤติกรรม (behaviors) ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิก
ของสังคม วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชีวิต (lifestyles) ที่คนสวนใหญใน
สังคมยอมรับ ประกอบดวยคานิยมการแสดงออก คานิยมในการใชวัตถุหรือส่ิงของ เชน คนจีนรับ
ประทานอาหารดวยตะเกียบ คนยุโรปใชมีดและสอมในการรับประทานอาหาร  เปนตน               
นักการตลาดตองตระหนักวาวัฒนธรรมของแตละสังคมไมเหมือนกัน  เพื่อพัฒนากลยุทธการตลาด
ใหเหมาะสมกันสังคมนั้นๆ

(5) วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึงกลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกัน
ซ่ึงเปนสวนที่ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  เปนวัฒนธรรมที่ใชในกลุมที่มี
อาชีพ  เชื้อชาติ  และสภาพแวดลอมที่ตางกัน  ซ่ึงอาจจะมีความคลายคลึงกันหรือตางกับวัฒนธรรม
ของกลุมอ่ืน  โดยบุคคลแตละคนสามารถเลือกที่จะรวมกับกลุมที่ตนชอบ การจัดประเภท         
วัฒนธรรมกลุมยอยในแตละกลุมยอยจะมีลักษณะเฉพาะทางดานตางๆ คือ  คานิยม  ความเชื่อถือ   
ประเพณี  เชื้อชาติ  ศาสนา  ทองถ่ิน  อาชีพ  อายุ  เพศ   การวิเคราะหวัฒนธรรมกลุมยอยจะชวย    
นักการตลาดที่จะมุงสวนของตลาดไดรูจักลักษณะเฉพาะมากกวาภาพรวม  ทําใหสามารถจัดกลยุทธ
การตลาดไดอยางเหมาะสม

2) ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) เปนจัยจัยที่อยูในตัวของผูบริโภค
เอง  ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ประกอบดวย

(1)  ความตองการและการจูงใจ
 ความจําเปน (needs) ความตองการ (wants) และความปรารถนา 

(desire) ของมนุษย ซ่ึงทั้งสามประการนี้สามารถใชแทนกันได   ความจําเปนใชสําหรับสินคาที่     
จําเปนตอการครองชีพ   ความตองการใชสําหรับความตองการทางจิตวิทยาที่สูงขึ้นกวาความจาํเปน  
สวนความปรารถนาถือวาเปนความตองการทางดานจิตวิทยาที่สูงที่สุด เปนความปรารถนาอันสูงสง
ของมนุษย    

สําหรับความจําเปนสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี้
- ความตองการขั้นปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (primary 

needs or physiological needs) เชน ความหิว ความกระหาย ความงวง การพักผอน การขับถาย ความ
ตองการทางเพศ เปนตน เปนสิ่งที่ตองติดตัวมนุษยมาตั้งแตเกิด  เปนสิ่งที่สังคมไมจําเปนตองสอน
แตเปนลักษณะทางชีวภาพของมนุษย
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- ความตองการขั้นทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (secondary 
needs or social needs) หมายถึงความตองการที่เกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกันในสังคม ไดแก 
ความตองการความรัก ความตองการความภูมิใจ ความตองการเพื่อน ความตองการความปลอดภัย 
ความตองการมีสุขภาพดี เปนตน ความตองการทุติยภูมิเปนความตองการที่ไมไดเกิดขึ้นโดยสภาพ
รางกายตั้งแตเกิด แตเปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรูจากคนอื่นที่อยูในสงัคมและความตองการทุติยภูมิ
จะเปนความตองการที่ครอบคลุมความตองการขั้นปฐมภูมิ  แตความตองการขั้นทุติยภูมิจะเปนตัว
กําหนดทางเลือกของการบริโภค   วาถาหิวแลวจะรับประทานอะไร  ที่ไหน  ถากระหายจะดื่มอะไร 
ความตองการขั้นทุติยภูมิเกิดขึ้นจากความตองการทางสังคมที่สอนใหเรารูวา ควรจะทําตัวอยางไร
ในการตอบสนองความตองการดังกลาว

แรงจูงใจ (motive) หมายถึง  ปญหาที่ถึงจุดวิกฤตทาํใหผูบริโภคเกิด
ความไมสบายใจ แรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดขึ้นรุนแรง  บังคับใหบุคคลคนหาวิธีมาตอบ
สนองความพึงพอใจ  อาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือจิตใจที่กอใหเกิดความพยายามใน
การจะแกไขปญหาดังกลาวนั้น โดยแรงจูงใจมีพื้นฐานมาจากความจําเปน (based on needs) คือ     
ถาไมมีความจําเปนก็จะไมเกิดแรงจูงใจ  ความจําเปนเมื่อเกิดเปนความรุนแรงขึ้นในใจก็จะเกิดแรง
จูงใจ  ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหนาที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อจนกระทั่งผูบริโภคเกิด
ความตองการจนเขาสูจุดวิกฤติ ที่ทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจอยางรุนแรง (tension) จน
กระทั่งผูบริโภคตองคนหาวิธีมาตอบสนองความตองการนั้น

(2) บุคลิกภาพ (Personality) คือ  ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนา
ขึ้นมาในระยะยาว ซ่ึงมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบ หรือตอบสนอง (reaction) 
ที่ไมเหมือนกัน เชน เมื่อเกิดเหตุการณไฟไหม  บุคคลแตละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนองที่แตกตาง
กัน  เปนตน  ดังนั้นบุคลิกภาพจึงเปนตัวกําหนดการตอบสนองของมนุษย

(3) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองคกรและ     
ตีความขอมูลเพื่อกําหนดภาพที่มีความหมาย  เชน สินคา ก. เปนสินคาที่มีคุณภาพปานกลาง         
แตนักการตลาดใสใจในการสรางภาพพจน  ที่จะใหผูบริโภคเกิดการรับรูที่ดี สินคาก็สามารถขายได

(4) การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ่ง
เกิดจากประสบการณ  ดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลสะสมไว  เชน  บางคนจะใชผง
ซักฟอกที่ผสมมะนาว  น้ํายาลางจานผสมมะนาว  เพราะเกิดการเรียนรูวาการใสมะนาวชวยให
สะอาดได  เปนตน  ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหนาที่ใสประสบการณการเรียนรูเกี่ยวกับตราสินคาที่ถูก
ตองใหกับผูบริโภค
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(5) ทัศนคติ (Attitude) คือ  การประเมินความพอใจหรือไมพอใจจากความ
รูสึกที่มนุษยมีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนส่ิงที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติของผูบริโภค  
ส่ิงที่จะเขามากําหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ  ความรู  ความรูสึก  และแนวโนมของนิสัยหรือความ
พรอมที่จะกระทํา (readiness to act) ทั้งสามประการนี้เปนสิ่งที่นกัการตลาดพยายามจะเปลี่ยนแปลง 
โดยผูบริโภคคนใดที่มีทัศนคติที่ดีตอสินคาเราก็พยายามรักษาเอาไว แตถาผูบริโภคคนใดมีทัศนคติ
ที่ไมดีตอสินคา  เราก็พยายามเปลี่ยนทัศนคติของเขาใหชอบสินคาของเราในที่สุด

3) กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) หมายถึง  ขั้นตอนใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่เกี่ยวของ
กับกระบวนการตัดสินใจทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเปน
กิจกรรมดานจิตใจและทางกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง  กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการ
ซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น  กระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบดวย

(1) การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือรับรูปญหา (Problem 
recognition) คือ  การรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ตองการและสภาพปจจุบันซึ่งมากพอที่
จะกระตุนเราทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ  ซ่ึงถือวาเปนขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจ 
มีส่ิงที่ตองพิจารณา 3 ประการในการรับรูถึงความตองการคือ 1) ขอมูลไดเก็บไวในความทรงจํา    
2) มีความแตกตางขึ้นภายในบุคคลหรือขอบเขตปจจัยดานจิตวิทยา (psychological field) 3) มีอิทธิ
พลจากสิ่งแวดลอมหรือปจจัยส่ิงแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรรม (sociocultural environment)     
การทํางานเหลานี้ทํางานภายในจิตใจของแตละบุคคลและรวมกันในการกําหนดความตองการ

(2) การคนหาขอมูล (Search for information) หรือการคนหาขอมูลกอน
การซื้อ  ขั้นตอนนี้เกิดขึ้นตอจากการที่ผูบริโภครับรูถึงความจําเปน  จึงจําเปนตองคนหาขอมูลดวย
วิธีการตางๆ แหลงขอมูลที่สําคัญมี 2 แหลง คือ 1) แหลงขอมูลภายใน (internal search) หรือแหลง
ขอมูลโดยอาศัยขอบเขตดานจิตวิทยา (psychological field) 2) แหลงขอมูลภายนอก (external 
search)  เปนขอมูลจากสื่อมวลชน พนักงานขาย การโฆษณา ฯลฯ

(3) การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) เปนขั้นตอนขั้นที่ 3 
ของกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ไมเปนกิจวัตรซ่ึงทางเลือกตางๆ มีการประเมินและเลือกเพ่ือตอบ
สนองความตองการของผูบริโภค ในขั้นนี้จําเปนจะตองอาศัยเกณฑในการประเมิน ซ่ึงประกอบดวย
มาตรฐานและคุณสมบัติผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใชในการเปรียบเทียบระหวางตราสินคาหรือผลลัพธ 
จากการซื้อและการบริโภค  โดยมีการแสดงออกมาในรูปแบบของคุณสมบัติที่พึงพอใจมากกวา
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(4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือ การซื้อโดยทั่วไปเกิดขึ้นในรานคาปลีก แตอยางไรก็ตามอาจเกิดขึ้นในบานหรือสํานักงานของ
ลูกคาก็ได

(5) การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) หรือผลลัพธ
ภายหลังการซื้อ (Postpurchase outcome) เกิดขึ้นหลังจากซื้อหรือใชผลิตภัณฑไปแลว  ถาเปนไป
ตามที่คาดหวังไวผลลัพธก็คือ  ความพึงพอใจ (satisfaction) แตถาผลลัพธต่ํากวาที่คาดหวังไวผลก็
คือ  ความไมพึงพอใจ (dissatisfaction)

การเปล่ียนแปลงลักษณะการซื้อของผูบริโภค (Change in consumer buying 
habits)

พฤติกรรมการซื้อในสังคมไทยมีลักษณะเปลี่ยนแปลงไปอยางเห็นชัดเจนมีดังนี้
-การเปลี่ยนแปลงปริมาณการซื้อ (Size and quantity) เนื่องจากเปนครอบครัวเดี่ยว

มากขึ้น  ปริมาณการซื้อสินคาตางๆ มีขนาดลดลงในแตละครั้งที่ซ้ือ  โดยจะเปนการซื้อปริมาณที่
นอยลงแตเนนคุณภาพมากขึ้น

-การเปลี่ยนแปลงทําเลซื้อ (Changing in buying location) ทําเลที่ตั้งขององคกร
โดยเฉพาะรานคามีความสําคัญมากขึ้นกับการซื้อสินคาหรือบริการ

-ตองการความสะดวกสบาย (Conveniences) ในการซื้อมากขึ้น  สินคาหรือบริการ
น้ันตองมีความสะดวกสบายในการหาซื้อ

-การซื้อสินคาโดยการบริการตัวเองเพิ่มขึ้น (Self-services) ผูซ้ือมีความสนใจมาก
ขึ้นเพราะสามารถซื้อสินคาไดในราคายุติธรรมมากขึ้น

-การใชสินเชื่อ (Credit required) ผูซ้ือมีความสนใจมากขึ้นในการซื้อสินคาและ
บริการ โดยการผอนชําระเปนงวดๆ

-ผูบริโภคตองการสินคาที่มีความพิเศษเฉพาะตัวมาใชงาน  เพื่อสนองความ
ตองการและความพึงพอใจของลูกคาแตละราย เชน การออกแบบหมอนตามอายุของผูใช  ขนาด
ของศีรษะและความชอบสวนบุคคลที่แตกตางกันออกไปในแตละราย

2.2 แนวคิดท่ีใชในการศึกษา
       2.2.1 การบริหารความสัมพันธลูกคา (Customer relationship management : CRM)

แอนเดอรสันและเคอรกลาวถึงการบริหารความสัมพันธลูกคาในหนังสือ
Customer relationship managementไววา การบริหารความสัมพันธลูกคาเปนกลยุทธการบริหาร   
จัดการอยางหนึ่งที่สรางความพึงพอใจและความภักดีตอองคกรระยะยาว ซ่ึงถูกออกแบบมาเพื่อชวย
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องคกรใหสามารถจัดการกระบวนการตางๆ ภายใน  ใหดําเนินการไดอยางสอดคลองและตอบ
สนองตอความตองการของลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพอใจสูงสุด นํามาซึ่งความภักดีของลูกคา 
รายไดที่เพิ่มขึ้น การทํากําไรสูงขึ้น  และลดคาใชจายตางๆ โดยเฉพาะเรื่องคาใชจายในการแสวงหา
ลูกคา  สวนหนึ่งของกลยุทธการบริหารความสัมพันธลูกคาจําเปนตองอาศัยเทคโนโลยีมาเปน
เครื่องมือในการเก็บขอมูลลูกคา  เพื่อใชเปนขอมูลในการวางแผนกลยุทธการตลาด ซ่ึงเปน        
สวนสําคัญที่จะทําใหองคกรสามารถดําเนินงาน  เพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดอยางถูกตอง      
มีประสิทธิภาพและรวดเร็วข้ึน     

องคประกอบหนึ่งที่มีผลตอการบริหารความสัมพันธลูกคาก็คือ ประสบการณของ
ลูกคาที่ไดจากการติดตอกับองคกร ซ่ึงจะเปนปจจัยที่ชวยกําหนดมุมมองของลูกคาที่มีตอองคกร 
โดยประสบการณที่ดีของลูกคาจะสงผลใหเกิดความพึงพอใจ ความเชื่อใจ และความภักดีในระยะ
ยาว ในทางตรงขามประสบการณที่ไมดี ก็จะกอใหเกิดผลเสีย ซ่ึงประสบการณไมดีจะถูกบอกตอ
ขยายวงออกไปอยางรวดเร็ว มากกวาประสบการณดี

วัตถุประสงคของการบริหารความสัมพันธลูกคา  ประกอบดวย
1) องคกรตองดึงลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายที่องคกรตองการใหได
2) องคกรตองพัฒนาลูกคาขององคกร จากระดับผูซ้ือทั่วไปใหกลายเปนผู

สนับสนุนองคกรใหได
3) องคกรตองรักษาลูกคาที่มีมูลคากับองคกรไวใหได
ประโยชนของการบริหารความสัมพันธลูกคา  ที่เกดิขึ้นกับองคกร  ไดแก
1) การเพิ่มรายไดจากการขาย (Sale revenue increase) การมุงเนนการสรางความ

สัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อทําใหลูกคาเกิดความภักดีในการใชสินคาหรือบริการ (customer loyalty) 
การนําหลักการบริหารลูกคาสัมพันธมาใชทําใหมีรายไดเพิ่มขึ้น  โดยปรับปรุงกระบวนการทํางาน
ในบริษัท  ลดรายจายในการดําเนินงานและลดตนทุนการหาลูกคารายใหมหรือดึงลูกคารายเกาให
กลับมาใชสินคาหรือบริการอีกครั้ง

2) การบริหารวงจรการทําธุรกิจของลูกคา (Customer life cycle management)  
ซ่ึงประกอบดวย

(1) การหาลูกคาใหมเขาองคกร (Customer acquisition) โดยการสรางความ
เดน (differentiation) ของสินคาหรือบริการที่ใหม (innovation) และเสนอความความสะดวกสบาย 
(convenience) ใหกับลูกคา

(2) การเพิ่มความพึงพอใจใหกับลูกคาเมื่อทําการซื้อสินคาและบริการ โดย
ผานขั้นตอนการทํางาน ที่กระชับเพื่อการสนองตอบความตองการของลูกคาไดรวดเร็วและถูกตอง 
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และการทํางานที่สนองตอบสิ่งที่ลูกคาตองการหรือเสนอสิ่งที่ลูกคาตองการ โดยผานหนวยงาน    
ลูกคาสัมพันธ (customer service)

(3) การรักษาลูกคา (Customer retention) ใหอยูกับองคกรนานที่สุด และการ
ดึงลูกคาใหกลับมาใชสินคาหรือบริการ  โดยฟงความคิดเห็นจากลูกคาและพนักงานในองคกร 
(listening) รวมถึงการเสนอสินคาและบริการใหม (new product)

3) การเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการตัดสินใจ (Improving integration of 
decision making process) เพิ่มการประสานงานในฝายตางๆ ขององคกร โดยเฉพาะการใชระบบ
ฐานขอมูลของลูกคารวมกันและผูบริหารสามารถดึงขอมูลจากระบบตางๆ มาประกอบการตัดสินใจ

4) การเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงาน (Enhanced operational effiency)  
การบริหารลูกคาสัมพันธจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของฝายตางๆ ขององคกร โดยขอมูล
ตางๆ นั้นไดมาจากชองทางการสื่อสาร เชน แฟกซ (fax) โทรศัพท และ อีเมล (e-mail) เปนตน

5) เพ่ิมความรวดเร็วในการใหบริการ (Speed of  service)  การใชหลักการบริหาร
ลูกคาสัมพันธ     สามารถปรับปรุงกระบวนการทํางานโดยมุงเนนที่การตอบสนองความตองการของ
ลูกคาที่ตองรวดเร็วและถูกตอง โดยเฉพาะการตอบสนองแบบใหบริการหรือตอบสนองกับลูกคา
ทันที (real time)

6) การรวบรวมรายละเอียดตางๆ ของลูกคา (Gathering more comprehensive 
customer profiles) การบริหารความสัมพันธลูกคาไดชวยเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของฝายตางๆ
ในองคกรไดมากขึ้น เพราะวาการบริหารลูกคาสัมพันธชวยการจัดการเกี่ยวกับขอมูลของลูกคาที่มี
อยูไดมากขึ้น  ทําใหขอมูลเก็บอยางเปนระบบและเชื่อมโยงกัน  บริษัทสามารถนําฐานขอมูลนี้มาใช
ในระบบตางๆ ได

7) การลดตนทุนในดานการขายและการจัดการ (Decrease general sales and 
marketing administration costs) การลดลงของตนทุนการดําเนินงานมาจากการใชหลักการบริหาร
ลูกคาสัมพันธ เนื่องจากองคกรมีระบบการจัดการที่เนนในเรื่องการสรางความสัมพันธอันดีกับ     
ลูกคา  เขาใจความตองการของลูกคาและตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากขึ้นทําใหองคกร
ไมสูญเสียตนทุนในการดึงลูกคากลับมาเปนลูกคาขององคกรอีก  และตัดกระบวนการที่ไมจําเปน
หรือกิจกรรมที่ไมกอใหเกิดรายไดแกองคกรออกไป

8) การสรางมูลคาเพิ่ม (Value added) ใหกับลูกคา   ในปจจุบันลูกคาพยายาม
แสวงหาความพึงพอใจสูงสุดจากสินคาและบริการ  ส่ิงที่ลูกคาตองการจึงไมใชแคมูลคา (value) อีก
ตอไป  แตตองการมูลคาเพิ่มที่ทําใหลูกคามีความรูสึกมากกวาความพอใจซึ่งผูประกอบการควร
สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาและบริการ โดยผานทั้งในสวนของคูคาและในสวนของความตองการ
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ของลูกคา  เพื่อทําใหเกิดการบูรณาการที่ทําใหเกิดมูลคาเพิ่มใหกับลูกคาอยางครบวงจรทั้งระบบ  
จากหลายหนวยงานเขามาเกี่ยวของทั้งภายในองคกรและภายนอกองคกร
       2.2.2 แนวคิดการรวมศูนยขอมูลเครดิต (Credit bureau) เพื่อเปนมาตรฐานในการให     
สินเชื่อ   

  วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอขาวการรวมศูนยขอมูลเครดิต (คลังฟนธงรวม
เครดิตบูโรยกระดับเทียบชั้นสากล, 2547: 56) ไววากระทรวงการคลังมีมติใหควบรวม บริษัท ขอมูล
เครดิตกลาง จํากัด (Central Credit Information Service : CCIS)  และบริษัท ขอมูลเครดิตไทย จํากัด 
(Thai Credit Bureau : TCB) เขาดวยกันและเปลี่ยนชื่อเปน บริษัท ขอมูลเครดิตแหงชาติ จํากัด
(National Credit Bureau Co., Ltd.) เมื่อวันที่  1 มิถุนายน 2548  เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดตอ
ระบบการใหสินเชื่อโดยรวมของประเทศและชวยใหประหยัดตนทุนในการดําเนินการ  โดยเมื่อทํา
การควบรวมกันแลว กระทรวงการคลังจะเขาไปถือหุนในสัดสวนไมเกิน 49% ซ่ึงอาจจะถือโดย
กระทรวงการคลังหรือองคกรในสังกัดกระทรวงการคลัง และภาคเอกชนถือหุน 49% สวนอีก 2% 
จะถือหุนโดยบริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน) ทั้งนี้ เพื่อไมใหโครงสรางการถือหุนใหมมี
ลักษณะเปนองคกรรัฐวิสาหกิจ ทําใหไมคลองตัวในการดําเนินงาน  ซ่ึงหากไมควบรวมบริษัทจะทํา
ใหระบบการปลอยสินเชื่อรายยอยของประเทศจะเกิดไดยาก โดยทางดาน TCB จะเชี่ยวชาญในเรื่อง
ของขอมูลเครดิตของรายยอย (customer credit report) สวน CCIS จะเชี่ยวชาญในขอมูลทางดาน
การพาณิชย (commercials)   สําหรับการพัฒนาขอมูลของบริษัทใหมนั้น จะมีการพิจารณาเพื่อนําขอ
มูลดานภาษี คาไฟฟา คาน้ําประปา คาโทรศัพท เขามาอยูในเครดิตบูโร ซ่ึงจะทําใหสามารถ
วิเคราะหขอมูลไดอยางถูกตองแมนยํา  เปนขอมูลที่สถาบันการเงินสามารถนําไปใชตัดสินใจปลอย
สินเชื่อไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  รวมทั้งยังจะชวยปองกันการปลอมแปลงเอกสารที่เปนขอ
มูลสวนตัวและเอกสารทางการเงิน

รัฐบาลไดผลักดันใหเกิด credit bureau เพื่อสรางระบบการบริหารความเสี่ยง ซ่ึงจะ
เปนเครื่องมือลดภาระของรัฐบาลไดหลายดาน     เร่ิมจากลดภาระในภาพรวมเนื่องจากสถาบันการ
เงินและธนาคารทุกแหงตางไมตองการมีปญหาหนี้เสียและตองการผลกําไรจากการใหสินเชื่อ เพียง
แตมีอุปสรรคคือ  ยังขาดขอมูลและเครื่องมือประเมินความเสี่ยงของลูกคาหรือผูขอสินเชื่อ ทําให
ระบบสถาบันการเงินของไทยตองประสบกับปญหาหนี้เสียอยางที่เปนอยูในปจจุบัน เพราะหากใน
อดีตมี credit bureau ที่ใชประโยชนไดจริงยอมชวยใหมีการปลอยกูที่ดีขึ้น และประชาชนทุกคนมี
โอกาสเขาไปหาแหลงเงินกู รวมถึงชวยลดภาระของรัฐและผูเสียภาษีเงินได  เนื่องจากเมื่อทุกคนเขา
ถึงแหลงเงินกูได  ก็ไมจําเปนที่รัฐบาลตองทําโครงการเอื้ออาทรตางๆ  และ credit bureau ยังชวยดึง
การกูเงินนอกระบบใหกลับเขามาอยูในระบบ  ซ่ึงกอใหเกิดประโยชน 2 ขอที่เห็นไดชัดเจนคือมี

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



26

ความยุติธรรมตอผูใหกูและผูกูอยางสมบูรณภายใตกฎหมายเดียวกัน พรอมทั้งรัฐบาลซึ่งเปนผูดูแล
จะมีขอมูลตัวเลขชัดเจน  ยิ่งกวานั้นยังลดการกระทําผิดกฎหมายทั้งการติดตามหนี้ที่เจาหนี้เงินกู
นอกระบบจะใชวิธีการทวงหนี้ที่รุนแรงทั้งการขมขูหรือฆา รวมถึงเมื่อกลไกของระบบ credit 
bureau เดินไดอยางเต็มที่แลว  รัฐบาลควรเขาไปเรงหรือกระตุนใหกลไกตางๆ ประสานงานกัน
อยางราบรื่น  เพื่อปญหาตางๆ ทางสังคมจะไดลดลง

  ในประเทศที่เจริญแลว  ประชาชนไมไดถูกกําหนดวาหากมีรายไดไมถึงระดับใด
จะไมมีสิทธิใชบัตรเครดิต แตใชขอมูลจาก credit bureau เปนเครื่องมือแยกแยะศักยภาพของการ
ชําระหนี้ทั้งนี้ credit bureau ในระดับสากลจําเปนตองมีขอมูลตางๆ ซ่ึงประกอบดวย

1)  ขอมูลพื้นฐานของผูบริโภค (Consumer information) เชน อายุ เพศ ที่อยู   
2) ขอมูลประวัติการทางการเงิน (Account history information) ที่ระบุวาบุคคล

นั้นใชบริการสินเชื่ออะไร กับสถาบันการเงินหรือธนาคารใดบาง  
3) ขอมูลจากหนวยงานราชการ (Public record information) เชน การชําระภาษี 

การหยาราง  ภาระการเลี้ยงดูบุตร เปนตน
4) ขอมูลประวัติการยื่นขอสินเชื่อ (Recent inquiry information) เพื่อใหรูวาลูกคา

แตละรายมียอดสินเชื่อจํานวนเทาไร จากธนาคารหรือสถาบันการเงินใดบาง  ประวัติขอมูลการ
กระทําผิด หรือปลอมแปลงเอกสาร

5) ขอมูลแสดงภาระหนี้ (Creditor information) เปนขอมูลที่สําคัญที่สุดสําหรับ 
credit bureau ซ่ึงชวยใหรูวาลูกคามีเจาหนี้เปนใครบางและเปนสัดสวนมากนอยแคไหน

  รายงานขอมูลเครดิตที่บันทึกไวใน credit bureau จึงเปนเครื่องมือปองกันการ
ทุจริตได โดยเฉพาะหาก credit bureau สามารถรวบรวมขอมูลมาจากหลายแหลงเพียงพอ จะชวยให
ตรวจสอบบุคคลไดงายขึ้น เพียงแคใชหมายเลขบัตรประจําตัวประชาชนเทานั้น ขณะที่ credit 
scoring ซ่ึงคํานวณจากขอมูลเครดิตจะชวยใหแยกแยะปจจัยเสี่ยงและจัดอันดับความเสี่ยงของลูกคา
ตามขอมูลของแตละรายได

การคํานวณหา credit scoring มาจากหลายมิติ  โดยสามารถวัดความนาจะเปนจาก
ความประพฤติในอดีตวา บุคคลที่ขอสินเชื่อมีแนวโนมเปนหนี้เสียในระดับใด โดยไมสนใจวาผูที่
ขอสินเชื่อมีบุคลิกลักษณะเชนไร  ซ่ึงประโยชนของ credit scoring ตอสถาบันการเงินหรือผูใหกูนั้น
มีหลายขอ  เร่ิมจากใบสมัครทุกใบที่เขามาจะผานกระบวนการอนุมัติสินเชื่อเปนมาตรฐานเดียวกัน
ทั้งหมด จึงเชื่อไดวาจะไมพิจารณาอยางลําเอียง ซ่ึงถือวาดีกวาการใชบุคคลวิเคราะหที่สามารถมี
ความคิดเห็นตอลูกคาแตละรายแตกตางกันได  สวนที่เปนประโยชนเดนชัดมากคือ  ลดอัตราการ
คางชําระหนี้และปริมาณหนี้สูญ เนื่องจากเมื่อวิเคราะหจากฐานสินเชื่อทั้งหมด (portfolio) เพื่อ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



27

คํานวณ credit scoring ขึ้นมาทํานายวาในอนาคตขางหนาลูกคารายใดมีแนวโนมที่จะเปนหนี้เสีย 
ยิ่งกวานั้นยังเปนเครื่องมือสรางความภักดีของลูกคาตอสถาบันการเงินหรือธนาคารได  credit 
scoring ชวยใหสามารถกําหนดอัตราดอกเบี้ยเงินกู หรือการคิดราคาตางๆ ตามความเสี่ยงของลูกคา
หรือผูขอสินเชื่อแตละราย ซ่ึงตางจากเดิมที่ไมมี credit scoring  ทําใหลูกคาสวนใหญที่เปนสินเชื่อดี
ตองรับภาระดอกเบี้ยแทนกลุมที่เปนหนี้เสีย  อีกทั้งยังชวยลดความเสี่ยงของการเกิดหนี้เสียและการ
ตัดสินใจผิดพลาดได  ขณะที่สามารถวัดและคาดการณผลกระทบจากนโยบายสินเชื่อได  ตลอดจน
ดําเนินการตามนโยบายตางๆ ไดรวดเร็วจากการใช credit scoring พรอมทั้งทําใหตนทุนการเงินต่ํา
ลงดวย

  ในดานของผูบริโภคหรือผูขอสินเชื่อก็ไดรับประโยชนจาก credit scoring ไมนอย 
โดยเฉพาะกรณีที่มีความเสี่ยงต่ําหรือคะแนน credit scoring ดี  จะไมตองจายดอกเบี้ยแพง  นอกจาก
นี้ ยังชวยใหผูบริโภคเรียนรูที่จะปรับปรุงขอมูลเครดิตของตัวเองใหดีขึ้น เพราะเมื่อรูวามี credit 
scoring อยูในระดับใดและเกิดจากสาเหตุใด  ยอมพยายามปรับปรุงใหดีขึ้นไดในอนาคต ไมเพียง
เทานั้นยังสงผลดีตอทัศนคติและพฤติกรรมชําระหนี้ในอนาคต  พรอมกระตุนใหมีพฤติกรรมการกู
เงินดีขึ้นดวย

ขณะเดียวกัน credit scoring มีประโยชนตอองคกรที่ทําหนาที่กํากับดูแลระบบการ
เงิน  จากปจจัยที่ทําใหลูกคารับผลตอบแทนที่ดีจากพฤติกรรมการชําระหนี้ที่ดีของตัวเอง  ดังนั้น
หากมี credit scoring แลวธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.) ก็ไมจําเปนตองกําหนดเพดานดอกเบี้ยที่ 
18% สําหรับสินเชื่อบัตรเครดิตอีกตอไป  นอกจากนี้ธนาคารแหงประเทศไทยยังไมจําเปนตอง
กําหนดวงเงินสินเชื่อสําหรับผูถือบัตรเครดิตไวไมเกิน 5 เทาของรายได     โดยลูกคาที่ดียอมไดรับ
วงเงินสูงเพราะโอกาสที่จะไมชําระหนี้มนีอยมาก ที่สําคัญอีกขอหนึ่งคือผูบริโภคไมตองพึ่งพาเงินกู
นอกระบบเพราะลูกคาไมตองมีขอจํากัดจากนโยบายของธนาคารแหงประเทศไทย ที่กําหนดเกณฑ
รายไดขั้นต่ําของผูถือบัตรเครดิต เนื่องจากลูกคาที่มีศักยภาพจะไดรับเงินกูจากสถาบันการเงินใน
ระบบได   และประโยชนสูงสุดคือ  ชวยใหเศรษฐกิจของประเทศไทยเติบโตอยางมั่นคงเชนเดียว
กับประเทศที่พัฒนาแลว
       2.2.3 แนวคิดการอนุญาตใหธนาคารทําธุรกิจเชาซื้อและลีสซิ่ง

วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอขาว การอนุญาตใหธนาคารทําธุรกิจเชาซื้อและ
ใหเชาแบบลีสซ่ิง (พิชิตพล  เอื่ยมมงคลชัย, 2547: 221) ไววา  ธนาคารแหงประเทศไทยไดออก
ประกาศฉบับลงวันที่ 27 กันยายน พ.ศ. 2547 อนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจใหเชาซื้อ
และใหเชาแบบลีสซ่ิงได  โดยถือวาเปนธุรกิจเพิ่มเติมของธนาคารพาณิชย  ประกาศฉบับนี้ใชบังคับ
กับธนาคารพาณิชยตามกฎหมายวาดวยการธนาคารพาณิชยทุกธนาคาร  ยกเวนแตกิจการวิเทศธนกิจ 
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เพราะฉะนั้น ธนาคารพาณิชยไทยและสาขาเต็มรูปแบบของธนาคารตางประเทศสามารถที่จะ
ประกอบธุรกิจดังกลาวได  แตกิจการวิเทศธนกิจยังไมไดรับอนุญาตใหประกอบธุรกิจดังกลาวได 
ทั้งนี้การอนุญาตของธนาคารแหงประเทศไทยดังกลาว  มีผลนับตั้งแตวันที่ 30 กันยายน พ.ศ. 2547 
เปนตนไป

  ธนาคารแหงประเทศไทยมีนโยบายที่จะสนับสนุนใหธนาคารพาณิชยสามารถให
บริการทางการเงินไดเพิ่มขึ้น โดยเปนแหลงเงินทุนสําหรับผูที่ประสงคจะซื้อทรัพยสินแตเงินทุนไม
เพียงพอและเพื่อใหเปนแหลงเงินทุนหมุนเวียนสําหรับผูประกอบธุรกิจ  อีกเหตุผลหนึ่งคือ เนื่อง
จากธุรกิจใหเชาซื้อและใหเชาแบบลีสซ่ิงเปนธุรกิจหลักของบริษัทเงินทุน  ซ่ึงตอไปบริษัทเงินทุน
ตางๆ จะตองทําการควบรวมกิจการและตองยกสถานะเปนธนาคารพาณิชยตามหลักเกณฑที่
กระทรวงการคลังไดประกาศไว  ซ่ึงสุดทายก็จะไมมีบริษัทเงินทุนเหลืออยูเลย  ดวยเหตุนี้จึงมีความ
จําเปนที่จะตองใหธนาคารพาณิชยสามารถประกอบธุรกิจดังกลาวได  แทนบริษัทเงินทุน
                ความหมายของการเชาซื้อ  การเชาแบบลีสซิ่ง และทรัพยสิน

1) การเชาซื้อ  หมายถึง  การเชาซื้อตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  ซ่ึง
ตามมาตรา 572 ของประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยระบุวาเชาซื้อ คือ  สัญญาซึ่งเจาของเอาทรัพย
สินออกใหเชาและใหคํามั่นวาจะขายทรัพยสินนั้นหรือวาจะใหทรัพยสินนั้นตกเปนสิทธิแกผูเชา 
โดยเงื่อนไขที่ผูเชาไดใชเงินเปนจํานวนเทานั้นเทานี้คราว

2)   การใหเชาแบบลีสซ่ิง  ไมไดมีการระบุไวในประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 
แตตามประกาศธนาคารแหงประเทศไทยระบุวาการใหเชาแบบลีสซ่ิง หมายถึง  การใหเชาทรัพยสิน
ในลักษณะที่เปนสัญญาเชาการเงิน (financial lease) โดยธนาคารพาณิชยจัดหาทรพัยสินตามความ
ประสงคของผูเชามาจากผูผลิต ผูจําหนาย หรือบุคคลอื่น หรือเปนทรัพยสินที่ยึดไดจากผูเชารายอื่น 
เพื่อใหผูเชาไดใชประโยชนในทรัพยสินนั้น โดยผูเชามีหนาที่ตองบํารุงรักษาและซอมแซมทรัพย
สินที่เชา  ทั้งนี้ผูเชาจะบอกเลิกสัญญากอนครบกําหนดฝายเดียวไมไดและเมื่อส้ินสุดสัญญาเชา 
สิทธิในการซื้อทรัพยสินที่เชาขึ้นอยูกับขอตกลงของธนาคารพาณิชยและผูเชา

3) ทรัพยสินที่จะสามารถนํามาใหเชาซื้อหรือใหเชาแบบลีสซ่ิง  ตามประกาศของ
ธนาคารแหงประเทศไทยจะหมายถึง  สังหาริมทรัพย กลาวคือ ไมรวมที่ดินและสิ่งปลูกสรางที่ถือ
เปนอสังหาริมทรัพยตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย
                ความแตกตางระหวางเชาซื้อกับใหเชาแบบลีสซิ่ง

1) การเชาซื้อ ผูใหเชาซื้อจะตองเปนเจาของทรัพยสินนั้น แตในกรณีการใหเชา
แบบลีสซ่ิงผูใหเชาแบบลีสซ่ิงไมจําเปนตองเปนเจาของในทรัพยสินที่ใหเชา   อยางไรก็ตามในทาง
ปฏิบัติผูใหเชาแบบลีสซ่ิงมักจะเปนเจาของทรัพยสินนั้นดวย
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2) การเชาซื้อ  เมื่อส้ินสุดสัญญาเชาจะมีขอตกลงใหทรัพยสินที่เชาโอนไปยังผูเชา
ตามเงื่อนไขที่กําหนด แตในสวนของการใหเชาแบบลีสซิ่งอาจจะมีหรือไมมีขอตกลงในการโอน
ทรัพยสินที่เชาก็ได

 คุณสมบัติและขอปฏิบัติสําหรับธนาคารพาณิชยในการประกอบธุรกิจใหเชาซ้ือ
และใหเชาแบบลีสซิ่ง  มีดังนี้

1) ธนาคารพาณิชยตองมีฐานะการเงินและฐานะการดําเนินงานอยูในเกณฑดี 
สามารถกันเงินสํารองไดครบถวน  สามารถดํารงอัตราสวนเงินกองทุนตอสินทรัพยและภาระผูกพัน
ไดไมต่ํากวาเกณฑ

2) ธนาคารพาณิชยตองใหความรวมมือกับทางการในการปฏิบัติตามแผนพัฒนา
ระบบสถาบันการเงิน  โดยเฉพาะอยางยิ่งธนาคารพาณิชยที่มีสถาบันการเงินที่รับฝากเงินจาก
ประชาชนอยูภายใตกลุมธุรกิจเดียวกันมากกวา 1 แหง  ตองจัดทําแผนการควบกิจการ  รวมกิจการ 
ขายกิจการ  คืนใบอนุญาต  รับโอนทรัพยสินและหนี้สินจากสถาบันการเงินแหงอื่น  เพื่อดําเนินการ
ตามนโยบายสถาบันการเงิน 1 รูปแบบ (one-presence)

3) ตองจัดทําแผนงานรองรับการประกอบธุรกิจใหเชาซื้อและใหเชาแบบลีสซิ่ง 
โดยไดรับความเห็นชอบจากคณะกรรมการธนาคารพาณิชย และเพื่อใหธนาคารแหงประเทศไทย
สามารถตรวจสอบได  แผนงานดังกลาวตองมีสาระสําคัญอยางนอย เชน มีนโยบายและระเบียบ
ปฏิบัติในการประกอบธุรกิจ   มีรายละเอียดของระบบการบริหารจัดการ  ระบบบริหารความเสี่ยง 
ระบบการควบคุมภายในและระบบจัดทําบัญชี  เปนตน
                 เนื่องจากการที่ธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจใหเชาซื้อหรือใหเชาซ้ือแบบลีสซิ่ง
นั้น  ถือเปนเสมือนหนึ่งวาเงินลงทุนที่ธนาคารพาณิชยใชไปในการไดทรัพยสินมาเพื่อการใหเชาซื้อ 
หรือการใหเชาแบบลีสซ่ิงนั้น ถือวาเปนการใหสินเชื่อรูปแบบหนึ่ง ซ่ึงตามหลักเกณฑของธนาคาร
แหงประเทศไทยก็กําหนดใหธนาคารพาณิชยนับธุรกรรมการใหสินเชื่อหรือลงทุนในกิจการหรือ
กอภาระผูกพันเพื่อบุคคลใดบุคคลหนึ่ง   รวมเขากับธุรกรรมการใหเชาซื้อและการใหเชาแบบลีสซ่ิง
ธุรกรรมซื้อคืนภาคเอกชน ธุรกรรมแฟกเตอริ่ง และธุรกรรมการยืมและใหยืมหลักทรัพยของบุคคล
นั้น  เมื่อส้ินวันหนึ่งๆ จะตองไมเกินรอยละ 25  ของเงินกองทุนชั้นที่หนึ่งของธนาคารพาณิชย

ในเรื่องของการกันเงินสํารองนั้นในกรณีที่ธนาคารพาณิชยไมไดโอนทรัพยสินที่
ใหเชาซื้อหรือการใหเชาแบบลีสซ่ิงใหกับผูเชา  เพราะเนื่องจากสิ้นสุดสัญญาเชาหรือเนื่องจากมีการ
ยึดคืนมาจากผูเชาในกรณีที่มีการผิดสัญญา  ตามหลักเกณฑของธนาคารแหงประเทศไทยกําหนดให
ธนาคารพาณิชยตองดําเนินการจําหนายหรือใหเชาทรัพยสินนั้นตอภายใน 6 เดือน นับตั้งแตวันสิ้น
สุดสัญญาเชาหรือนับตั้งแตวันที่ยึดมา  ซ่ึงถาหากพนกําหนดระยะเวลาดังกลาวแลวยังไมสามารถที่
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จะจําหนายหรือใหเชาทรัพยสินนั้นตอได  ธนาคารพาณิชยมีหนาที่ตองกันเงินสํารองสําหรับทรัพย
สินนั้น  โดยตองทยอยกันเงินสํารองทุกงวด 6 เดือน  ในอัตรางวดละไมต่ํากวารอยละ 25 ของมูลคา
ทรัพยสินนั้น ณ วันสิ้นสุดสัญญาเชาหรือนับตั้งแตวันที่ยึดมา
       2.2.4 แนวทางลดการใชเงินสดในอนาคต
                วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอแนวทางลดการใชเงินสดในอนาคต (สายัณห  
ปริวัตร และรังสรรค  หทัยเสรี, 2547: 186) ไววาการนอกเหนือจากการพัฒนาปรับปรุงระบบการ
โอนเงินมูลคาสูงภายใตระบบบาทเน็ต อยางตอเนื่องเพื่อใหเปนระบบที่สามารถรองรับธุรกรรมการ
โอนเงินและการชําระเงินไดอยางมีประสิทธิภาพและปลอดภัยแลว  ธนาคารแหงประเทศไทยยังได
เห็นถึงความจําเปนที่จะตองมีการพัฒนาและประยุกตใชส่ือการชําระเงินรูปแบบใหมๆ เพื่อการ
ชําระเงินรายยอย โดยมีการจัดสรางและพัฒนาเครือขายในหลากหลายรูปแบบเพื่อรองรับการชําระ
เงนิรายยอยใหมีความคลองตัวและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  โดยเฉพาะอยางยิ่งการที่ธนาคารแหง
ประเทศไทยไดพัฒนาระบบการโอนเงินรายยอย SMART ซ่ึงเปนระบบ batch processing ที่มี
กําหนดการชําระเงินเปนงวดแนนอน  รวมทั้งแนะนําและสนับสนุนการพัฒนาระบบการโอนเงิน 
ORFT (Online Retail Funds Transfer)  บนเครือขาย เอ.ที.เอ็ม.  เพื่อเปนทางเลือกเพิ่มเติมสําหรับผู
ใชในการชําระเงินรายยอย

             แมวาการใชเงินสดเปนสื่อการชําระเงินจะมีความไดเปรียบหลายประการ  ทั้งในแง
ของความสะดวกสบายในการใชและตนทุนสําหรับผูใช (private costs) ที่คอนขางต่ํา  ดังสะทอนได
จากการที่มูลคาการเบิกถอนเงินสดจากเครื่องเอ.ที.เอ็ม.ในกรณีของไทย  มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้น
กวา 4 เทา ในชวงป พ.ศ. 2539 – 2546  แตในอีกดานหนึ่งถือวาเปนสื่อการชําระเงินที่กอใหเกิด    
ตนทุนสูง  โดยเฉพาะหากพิจารณาครอบคลุมถึงตนทุนทางสังคม (social costs) ที่คิดคํานวณโดย
ครอบคลุมถึงตนทุนของธนาคารกลางในขั้นตอนการผลิตธนบัตร (production costs)  และใน
กระบวนการนําธนบัตรออกใช (processing costs) ดังนั้นการผลักดันใหมีการใชส่ือการชําระเงิน
ใหมๆ  ที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับเงินสดเพื่อการชําระเงินรายยอย  รวมทั้งการผลักดันใหมีการเก็บ
คาธรรมเนียมในการใชเงินสด  เพื่อชักนําใหการใชเงินสดมีสัดสวนที่ลดลง  จึงเปนแนวทางที่จะ
ชวยประหยัดตนทุนการชําระเงินใหแกระบบเศรษฐกิจโดยรวมได  ซ่ึงประเทศไทยซึ่งมีสัดสวนการ
ใชเงินสดเพื่อการชําระเงินอยูในเกณฑที่สูงกวามากเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศที่พัฒนาแลว  รวม
ทั้งมีอัตราการทดแทนระหวางการใชส่ือการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกสกับเงินสดในเกณฑที่ต่ํากวา
มาก  เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศที่พัฒนาแลว

             แนวทางหนึ่งที่จะสามารถชวยลดการใชเงินสดเพื่อการชําระเงิน  รวมทั้งยังเปน
การลดตนทุนทางสังคม (social costs) ของการใชเงินสดในการชําระเงิน  ในกรณีของประเทศไทยก็
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คือ  การพิจารณาปรับเพิ่มวงเงินเพดานขั้นสูงสําหรับการโอนเงินผานระบบ เอ.ที.เอ็ม.  ชองทาง 
ORFT ที่กําหนดไวไมเกินรายการละ 20,000  บาทในปจจุบัน  โดยอาจเพิ่มเปนรายการละ 50,000 
บาท เปนตน

          ในระยะตอไปจําเปนตองสรางสิ่งจูงใจใหกับผูใชและผูใหบริการ  ทั้งนี้เพื่อกระตุน
ใหเกิดการพัฒนาสื่อการชําระเงินใหมๆ (product innovation)  ที่มีคุณสมบัติและความสะดวกสบาย
ในการใช  ที่ใกลเคียงกับการใชเงินสด (cash substitution products)  แนวทางหนึ่งที่สามารถทําใหมี
การใช ส่ือการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส  เพื่อลดปริมาณการใชเงินสดสําหรับการชําระเงินราย
ยอย  โดยท่ียังมีความสอดคลองกับความนิยมในการใชบัตรเอ.ที.เอ็ม.สําหรับการเบิกถอนเงินสด  
เพื่อการชําระเงิน ในกรณีของประเทศไทย คือ การสนับสนุนและพัฒนา ใหมีการใชส่ือการชําระ
เงินทางอิเล็กทรอนิกสในลักษณะของบัตรเอ.ที.เอ็ม.และบัตรเดบิต ณ จุดขาย (at point of sale) ให
แพรหลายมากขึ้น ทั้งนี้ เพื่อเปนชองทางหนึ่งในการลดตนทุนในขั้นตอนการผลิตธนบัตรและตน
ทุนในกระบวนการนําธนบัตรออกใช ในสวนของธนาคารแหงประเทศไทย  รวมทั้งชวยลดตนทุน
การถือเงินสดใหกับรานคาที่มีปริมาณการใช เงินสดอยูในเกณฑสูง  โดยเฉพาะอยางยิ่ง
ซูเปอรมารเก็ต  ซ่ึงมีสวนชวยเพิ่มประสิทธิภาพโดยรวมใหกับระบบการชําระเงินรายยอยของ
ประเทศ  จากการที่สามารถลดตนทุนที่แทจริงในการใชทรัพยากรเพื่อรองรับการใชเงินสด

             จากประสบการณของหลายประเทศพบวา  การพึ่งพิงนโยบายดานราคาเปนหลัก
เพื่อจูงใจใหมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการเลือกใชส่ือการชําระเงินแตละประเภท  มักไมมี   
ประสิทธิผลเพียงพอที่จะโนมนาวใหผูใชปรับเปลี่ยนพฤติกรรมไปใชส่ือการชําระเงินอื่นๆ  โดย
เฉพาะอยางยิ่งสื่อการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส  หากไมมีการประยุกตใชมาตรการจูงใจทางดาน
ราคาควบคูกับมาตรการเสริมอื่นไดอยางเหมาะสม  โดยเฉพาะมาตรการที่เชื่อมโยงและสงผล
กระทบตอปจจัยทางดานความเสี่ยง  ความสะดวกสบายและความเคยชินของผูใช  ดังเห็นไดวา  เช็ค
ยังคงเปนสื่อการชําระเงินที่ไดรับความนิยมอยางแพรหลายจากผูใชในหลายประเทศรวมทั้งในกรณี
ของประเทศไทย  แมวาตนทุนการใชเช็คทรงตัวอยูในระดับที่สูงกวาสื่อการชําระเงินที่เปนคูแขง
โดยเฉพาะสื่อการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส

             แนวทางหนึ่งที่จะผลักดันใหระบบการชําระเงินรายยอยมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น
นั้น  จําเปนอยางยิ่งที่จะตองผลักดันใหระบบการกําหนดคาธรรมเนียม (fee setting)  สําหรับสื่อการ
ชําระเงินรายยอยแตละประเภท  มีความเชื่อมโยงอยางใกลชิดมากขึ้นกบัตนทุนการใหบริการสื่อ
การชําระเงินรายยอยแตละประเภท  ทั้งนี้เพื่อใหผูใชสามารถตัดสินใจเลือกใชไดอยางสมเหตุผล
มากยิ่งขึ้น  การมีกรอบที่ชัดเจนเพื่อใหการกําหนดราคาคาธรรมเนียมสําหรับส่ือการชําระเงินราย
ยอยแตละประเภท โดยเฉพาะสื่อการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกสที่เอกชนใหบริการทั้งในกรณีของ
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บัตรเครดิตและบัตรเดบิตใหมีความโปรงใสและเปนธรรมมากยิ่งขึ้นนั้น  จึงจําเปนที่จะตองผลักดัน
ใหระบบการกําหนดคาธรรมเนียม  สําหรับสื่อการชําระเงินรายยอยแตละประเภทมีความเชื่อมโยง
อยางใกลชิดมากขึ้นกับตนทุนการใหบริการสื่อการชําระเงินรายยอยแตละประเภท โดยเฉพาะ     
ตนทุนที่คิดครอบคลุมถึงตนทุนทางสังคม

              แนวทางโดยสรุปในการเพิ่มประสิทธิภาพโดยรวมใหกับระบบการชําระเงินของ
ไทยในอนาคต 5 ปขางหนา  จึงควรมุงเนนใหมีการใชเงินสดเพื่อการชําระเงินในสัดสวนที่ชะลอตัว
ลง  โดยการดําเนินนโยบายสงเสริมสื่อการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกสที่สามารถทดแทนการใชเงิน
สดใหมีการใชอยางแพรหลายมากยิ่งขึ้น  โดยเฉพาะการปรับเพิ่มวงเงินการโอนเงินขามธนาคารบน
เครือขายเอ.ที.เอ็ม.  รวมทั้งการกระตุนการใชบัตรอิเล็กทรอนิกสบางประเภทที่มีคุณสมบัติในการ
ทดแทนการใชเงินสดในเกณฑสูงโดยเฉพาะเอ.ที.เอ็ม.และบัตรเดบิต  ทั้งนี้พื่อเปนชองทางหนึ่งที่จะ
ชวยประหยัดตนทุนการชําระเงินใหแกระบบเศรษฐกิจโดยรวม

ขณะเดียวกันไดมีการผลักดันใหภาคเอกชนจัดตั้งระบบที่สามารถใหบริการการ
โอนเงินที่ครอบคลุมแบบครบวงจร โดยเฉพาะ ITMX (Interbank Transactions Management and 
Exchange) ขึ้นมาใหบริการแกประชาชนในการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกสใหไดรับความสะดวก
อยางทั่วถึงยิ่งขึ้นและสามารถทําการโอนเงินผานโทรศัพทมือถือและผานอินเทอรเน็ตไดดวย  โดย
เปนการใหบริการที่ไมถูกจํากัดดวยเงื่อนไขตางๆ  ทั้งในดานของ ธนาคารพาณิชยที่ใหบริการ (any 
bank) สถานที่สําหรับใหบริการ (any place) ตลอดจนระยะเวลาที่ใหบริการ (any time)  ทั้งนี้ทาง
ภาครัฐจะไมชี้นําในดานการใชเช็ค  โดยใหขึ้นกับความนิยมของประชาชนและโครงสรางดานราคา
เปนสําคัญ  เพื่อใหเปนทางเลือกในการใชส่ือการชําระเงินที่มีประสิทธิภาพสูงตอไป
       2.2.5 แผนพัฒนาระบบสถาบันการเงิน (Financial master plan)

วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอบทความการใชแผนพัฒนาระบบสถาบันการ
เงิน(พิชิตพล เอื่ยมมงคลชัย และฤทธิชัย  งดงาม, 2547: 180) ไววา  ธนาคารแหงประเทศไทยรวม
กับกระทรวงการคลัง  นําแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงินเสนอตอคณะรัฐมนตรีเพื่อรับทราบเมื่อ
วันที่ 6 มกราคม พ.ศ. 2547   หลังจากนั้นภายใตแนวทางตามแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงินดัง
กลาว  กระทรวงการคลังไดดําเนินการออกประกาศกระทรวงการคลังอีก 3 ฉบับ เมื่อวันที่ 30 
มกราคม พ.ศ. 2547  ซ่ึงเปนรายละเอียดของหลักเกณฑในการเปดโอกาสใหสถาบันการเงินที่    
เกี่ยวของสามารถขอปรับสถานะ (upgrade)  เปนธนาคารพาณิชย  สาขาของธนาคารพาณิชยตาง
ประเทศแบบเต็มรูปแบบ  และธนาคารพาณิชยที่เปนบริษัทลูกของธนาคารตางประเทศ
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 วัตถุประสงคท่ีสําคัญของแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงิน  ไดแก
1) เพื่อรองรับระบบเศรษฐกิจในอนาคต  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปดโอกาสใน

การเขาถึงบริการทางการเงินที่จําเปนของประชาชนไดอยางทั่วถึง
2) เพื่อเสริมสรางระบบการเงินใหมีเสถียรภาพและประสิทธิภาพ  สามารถแขง

ขันได  สรางความสมดุลระหวางตลาดสินเชื่อและตลาดทุน อันเปนสวนหนึ่งสําหรับการปองกัน
วิกฤติเศรษฐกิจในอนาคต

3) สงเสริมกลไกใหผูบริโภคไดรับความคุมครองและความเปนธรรม
              สาระสําคัญของแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงิน
 แผนพฒันาระบบสถาบันการเงินมีสาระสําคัญโดยสรุป  ดังตอไปนี้

1) การสงเสริมบริการทางการเงินใหแกประชาชนผูมีรายไดนอย  ซ่ึงไมไดรับ
บริการจากธนาคารพาณิชยอยางทั่วถึง และสงเสริมการรวมตัวกันจัดตั้งองคกรการเงินชุมชนที่เขม
แข็ง  เพื่อตอบสนองความตองการบริการทางการเงินขั้นพื้นฐานและปรับบทบาทของสถาบันการ
เงินเฉพาะกิจ  ใหสามารถใหบริการไดตรงกับความตองการของประชาชนมากยิ่งขึ้น  โดยดําเนิน
การดังนี้

(1) กระทรวงการคลังไดแตงตั้งคณะกรรมการสงเสริมบริการทางการเงิน
ระดับรากหญา  โดยมีรัฐมนตรีวาการกระทรวงการคลังเปนประธาน   และจะมอบหมายใหธนาคาร
ออมสิน หรือธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร   เขามาทําหนาที่ในลักษณะของ
ธนาคารชุมชนกลางเพื่อทําหนาที่ชวยบริหารสภาพคลองสวนเกิน (matching fund)  ใหกับองคกร
การเงินชุมชน  ชวยจัดอันดับ (rating) องคกรการเงินชุมชนและพัฒนาทักษะเกี่ยวกับการธนาคาร 
(banking skill) ใหแกองคกรการเงินชุมชน

(2) มีการสงเสริมใหสถาบันการเงินพาณิชยที่มีอยูแลว  ใหบริการทางการเงิน
แกผูมีรายไดนอยทั้งในเมืองและชนบท  โดยธนาคารแหงประเทศไทยรวมกับธนาคารพาณิชยที่  
สนใจจัดทําโครงการนํารอง  เพื่อใหบริการทางการเงินเชิงพาณิชยแกผูมีรายไดนอย

2) การสงเสริมการใหบริการทางการเงินโดยปรับรูปแบบสถาบันการเงิน
(1) รูปแบบสถาบันการเงินไทย โดยกําหนดใหมีธนาคารพาณิชยเพียง 2 

ประเภท ไดแก
-ธนาคารพาณิชยเต็มรูปแบบ (Commercial banks) มีทุนจดทะเบียนมาก

กวา 5,000  ลานบาท  เพื่อใหบริการทางการเงินแกลูกคาไดทุกกลุมและทําธุรกรรมทางการเงินได
เกือบทุกประเภท  ยกเวนการจําหนายตราสารทุน (underwriting)  การเปนนายหนาตราสารทุน 
(brokering) และผูคาตราสารทุน (trading) รวมทั้งการออกกรมธรรมประกันภัยหรือประกันชีวิต 
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(insurance underwriting) ซ่ึงเปนธุรกรรมที่บริษัทหลักทรัพย บริษัทประกันภัยตางๆ  ไดรับอนุญาต
ใหประกอบธุรกิจเหลานี้

-ธนาคารพาณิชยเพื่อรายยอย (Retail banks) มีทุนจดทะเบียนมากกวา  
250  ลานบาท  ซ่ึงคาดหวังใหเกิดขึ้นจากการควบรวมกันของบริษัทเงินทุน (บง.)  และบริษัทเครดิต
ฟองซิเอร (บค.)  เพื่อเนนใหสินเชื่อและบริการทางการเงินอื่นๆ  แกกลุม SMEs (Small and 
Medium Enterprises) และกลุมผูมีรายไดนอย ซ่ึงมีธุรกรรมหลักคือ  สินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยสินเชื่อ
เชาซื้อและสินเชื่อ SMEs เปนตน
                 สวนสถาบันการเงินที่ไมตองการหรือไมสามารถยกระดับเปนธนาคาร
พาณิชยได  ตองมีการคืนใบอนุญาตเดิมและชําระบัญชีโอนเงินฝากไปยังสถาบันการเงินอื่นเพื่อทํา
ใหผูฝากเงินไมไดรับผลกระทบ  แลวเปล่ียนสถานะเปนบริษัทใหบริการเครดิต (credit company)  
หรือ non-bank  ซ่ึงเปนสถาบันที่ใหบริการปลอยสินเชื่อ  แตไมใชสถาบันการเงินจึงไมสามารถรับ
ฝากเงินได

(2) รูปแบบสถาบันการเงินตางชาติ  โดยดําเนินการดังตอไปนี้คือ
-สนับสนุนใหสถาบันการเงินตางชาติแตละแหง  ดําเนินธุรกิจการเงินใน

ประเทศไทยเพียง 1 สถานะ โดยใหเลือกวาจะอยูในรูปแบบของธนาคารพาณิชยที่เปนบริษัทลูกของ
ธนาคารตางประเทศ (subsidiary)  หรือสาขาของธนาคารตางประเทศ (full branch) โดยบริษัทลูก  
จะสามารถประกอบธุรกิจไดเหมือนธนาคารพาณิชย  และสามารถเปดสาขาไดจํานวนหนึ่งตามที่
หนวยงานที่กํากับดูแลจะไดกําหนด และสาขาของธนาคารตางประเทศจะสามารถประกบธุรกจิได
เหมือนธนาคารพาณิชย  แตไมสามารถเปดสาขาได

-การใหใบอนุญาตแกธนาคารตางชาติรายใหมเพื่อเปดสาขาในประเทศ  
โดยกระทรวงการคลังและธนาคารแหงประเทศไทยจะพิจารณาเมื่อมีความจําเปน หรือพนระยะเวลา 
3 ปแรกของการดําเนินการตามแผน  โดยกระทรวงการคลังจะตั้งคณะกรรมการขึ้นมาพิจารณาแนว
ทางและหลักเกณฑที่เหมาะสมตอไป  เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดตอประเทศ

(3) นโยบายสถาบันการเงิน 1 รูปแบบ (One-presence policy)  โดยจะ
สนับสนุนใหกลุมธุรกิจการเงินแตละกลุม  ที่มีสถาบันการเงินหลายประเภทอยูในกลุมเดียวกัน  
ดําเนินการเพื่อใหเหลือสถาบันการเงินที่รับฝากเงินจากประชาชนเพียง 1 ประเภทเทานั้น  เพื่อลด
ความซ้ําซอนในระบบสถาบันการเงิน   และไดรับประโยชนจากการประหยัดตอขนาด (economy 
of scale)  อยางเต็มที่

3) มาตรการเพื่อชวยเสริมสรางประสิทธิภาพของสถาบันการเงิน โดยดําเนินการ
ดังตอไปนี้คือ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



35

(1)   ปรับปรุงโครงสรางพื้นฐานเพื่อสนับสนุนการปรับปรุงประสิทธิภาพของ
สถาบันการเงิน  โดยจัดใหมีระบบการกํากับดูแลสถาบันการเงินในภาพรวมในลักษณะของกลุม
ธุรกิจการเงิน (conglomerate supervision)  ในรูปแบบของคณะกรรมการที่มีรัฐมนตรีวาการ
กระทรวงการคลังเปนประธาน  มีผูบริหารสูงสุดของหนวยงานกํากับสถาบันการเงินเปนกรรมการ  
และสํานักงานเศรษฐกิจการคลังทําหนาที่เปนเลขานุการ  และปรับปรุงพระราชบัญญัติการประกอบ
ธุรกิจขอมูลเครดติ  พ.ศ. 2546  เพื่อแกไขปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงานของศูนยขอมูล
เครดิต (credit bureau)  รวมถึงกฎหมายบังคับหลักประกัน (fore closure law)  และกฎหมาย         
ลมละลาย (bankruptcy law)

(2) แกไขอุปสรรคของการควบรวมกันระหวางสถาบันการเงิน  โดย
กระทรวงการคลังจะไดพิจารณามาตรการสนับสนุนการควบรวมที่เหมาะสมตอไป  เพื่อสนับสนุน
ใหสถาบันการเงินควบรวมกันไดสะดวกขึ้นในอนาคต  และไดรับประโยชนจากการประหยัดตอ
ขนาด (economy of scale)

(3) แกไขและผอนปรนกฎเกณฑที่ขัดขวางการพัฒนาประสิทธิภาพของ
สถาบันการเงิน โดย  1)  ยกเลิกหลักเกณฑที่กําหนดใหธนาคารพาณิชยที่ตองการเปดสาขาในเขตที่
มีธนาคารพาณิชยหนาแนน  ตองกระจายการเปดสาขาออกไปยังอําเภอรอบนอกดวย  และปรับเงื่อน
ไขเรื่องการปดสาขาแหงสุดทายในเขตอําเภอหนึ่งๆ ใหยืดหยุนขึ้น  2) ผอนปรนเงื่อนไขที่กําหนด
ใหธนาคารพาณิชยในภูมิภาค  ตองใหสินเชื่อในภูมิภาคนั้นไมต่ํากวารอยละ 60 ของเงินฝาก          
3) ปรับลดเงื่อนไขที่กําหนดใหสาขาธนาคารพาณิชยตางชาติใหสินเชื่อ  ไปในทางที่มิใชเพื่อการนํา
เขาสินคาไมต่ํากวารอยละ  70 ของเงินฝากและเงินกูยืมในประเทศ ใหมีความยืดหยุนมากขึ้น และ 
4) ปรับกระบวนการพิจารณาอนุญาตใหสถาบันการเงินประกอบธุรกรรมใหมไดรวดเร็วยิ่งขึ้นโดย
การอนุญาตเปนรายกลุมแทนการอนุญาตเปนรายธุรกรรม  เปนตน

(4) เสริมสรางความเขมแข็งใหแกสถาบันการเงินโดย  1) สงเสริมการพัฒนา
ความสามารถดานการบริหารความเสี่ยง  2) สงเสริมหลักการธรรมาภิบาล  3) สงเสริมใหสถาบัน
การเงินมีความยืดหยุน  ในการประกอบธุรกิจมากขึ้นและมีการประกอบธุรกิจที่กวางขึ้น                 
4) สนับสนุนใหสถาบันการเงินพิจารณาเลือกโครงสรางทางธุรกิจที่จะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลในการดําเนินงาน เชน  การจางหนวยงานจากภายนอก  การใชหนวยงานสนับสนุนรวม
กัน  เปนตน

(5) สงเสริมใหกลไกตลาดทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  โดยจัดใหมกีารสราง
ผลิตภัณฑที่ชัดเจน  เพื่อใหสามารถแกไขปญหาสถาบันการเงินที่ประสบปญหาดานสภาพคลอง
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หรือสถานะทางการเงิน   และพัฒนาตลาดทุนอยางตอเนื่องเพื่อใหเปนทางเลือกหนึ่งในการระดม
ทุนที่เทาเทียมกับการกูยืมเงินจากสถาบันการเงิน

4) การสงเสริมกลไกการคุมครองผูบริโภค  โดยดําเนินการดังนี้
(1) ใหสถาบันการเงินแตละแหงจัดใหมีกระบวนการรองเรียนของผูบริโภค

อยางชัดเจน
(2)   ใหมีการเปดเผยขอมูลเกี่ยวกับบริการทางการเงิน  ในลักษณะที่งายตอ

การเขาใจและเปรียบเทียบของผูบริโภค
(3) นําระบบประกันเงินฝาก (deposit insurance scheme)  มาใชในชวงเวลา

ที่เหมาะสม  โดยคํานึงถึงความพรอมในทุกๆ ดาน
                ในสวนของการดําเนินในขณะนี้ กระทรวงการคลังไดออกประกาศกระทรวงการ
คลังจํานวน 3 ฉบับ  เพื่อกําหนดรายละเอียดการจัดรูปแบบสถาบันการเงินทั้งไทยและตางประเทศ 
ไดแก  ประกาศกระทรวงการคลังเรื่องหลักเกณฑวิธีการและเงื่อนไขในการขออนุญาตจัดตั้ง
ธนาคารพาณิชย  ประกาศกระทรวงการคลังเรื่องหลักเกณฑวิธีการและเงื่อนไขในการขออนุญาตจัด
ตั้งสาขาของธนาคารตางประเทศ  และประกาศกระทรวงการคลังเรื่องหลักเกณฑวิธีการและเงื่อน
ไขในการขออนุญาตจัดตั้งธนาคารพาณิชยที่เปนบริษัทลูกของธนาคารตางประเทศ  โดยสถาบัน
การเงินที่ประสงคขอปรับสถานะ  สามารถยื่นคําขอปรับสถานะมายังธนาคารแหงประเทศไทยได
ภายใน  6 เดือน  นับตั้งแตวันที่  1 กุมภาพันธ  พ.ศ. 2547  ซ่ึงคาดวากระบวนการดําเนินการในสวน
ของการจัดรูปแบบและบทบาทของสถาบันการเงิน  ตามแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงินจะแลว
เสร็จภายในระยะเวลา 2 ป  โดยการดําเนินการสวนใหญควรจะแลวเสร็จไดภายในเวลาประมาณ 1 
ป
       2.2.6 แนวคิดการจัดตั้งสถาบันประกันเงินฝาก

วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอแนวคิดการจัดตั้งสถาบันประกันเงินฝาก (พิชิต
พล  เอื่ยมมงคลชัย และฤทธิชัย  งดงาม, 2547: 180) ไววา  เมื่อวันที่ 30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2547  คณะ
รัฐมนตรีไดใหความเห็นชอบในหลักการรางพระราชบัญญัติสถาบันประกันเงินฝากตามที่กระทรวง
การคลังเสนอ  ขณะนี้อยูระหวางการสงใหสํานักงานคณะกรรมการกฤษฎีกาตรวจพิจารณา  จากนั้น
ใหนําสงคณะกรรมการประสานงานสภาผูแทนราษฎรพิจารณา  กอนเสนอสภาผูแทนราษฎร
พิจารณาตอไป

              สถาบันประกันเงินฝากมีฐานะเปนนิติบุคคล  ในเบื้องตนไดกําหนดวา  วงเงินคุม
ครองสูงสุดกําหนดเริ่มแรกไวไมเกิน 50 ลานบาท  ตอหนึ่งบัญชีตอหนึ่งสถาบันการเงิน  โดยจะ
ทยอยลดภายใน 4 ป  ลดลงเปน 25 ลานบาท  10  ลานบาท  จนถึง 1 ลานบาท  ในปสุดทาย  โดย
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กระทรวงการคลังเสนอวา  การดําเนินธุรกิจของสถาบันการเงินมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  
และมีแนวโนมเปดเสรีมากยิ่งขึ้น  ซ่ึงกองทุนเพื่อการฟนฟูและพัฒนาระบบสถาบันการเงินยังมี
ขอบเขตและหนาที่ไมชัดเจนเพียงพอในการคุมครองและสรางความเชื่อมั่นแกผูฝากเงิน  จึงอาจกอ
ใหเกิดความเสียหายตอเศรษฐกิจของประเทศในระยะยาว

              ดังนั้นในระยะตอไปหากมีการจัดตั้งสถาบันประกันเงินฝากขึ้นมาแลว  อํานาจ
หนาที่ที่แตเดิมเปนของกองทุนเพื่อการฟนฟูและพัฒนาระบบสถาบันการเงิน  ที่เปนผูรับประกัน
เงินฝากของบุคคลทั่วไปก็จะถูกโอนยายไปที่สถาบันประกันเงินฝาก  และหลังจากที่กองทุนเพื่อการ
ฟนฟูฯ ปลดภาระทางบัญชีหมดแลวก็จะถูกยกเลิกไป  ซ่ึงหากพิจารณาจะเห็นวา  ในระยะตอไปผู
ฝากเงินจะตองบริหารความเสี่ยงในการฝากเงินดวยตนเอง  เพราะเงินฝากจะไมไดรับการประกันทั้ง
จํานวนเหมือนดังเดิม           

             ในขั้นแรกผูฝากจะตองพิจารณาเลือกฝากเงินกับสถาบันการเงินที่มีสถานะแข็ง
แกรง  เพราะเมื่อไมมีกองทุนเพื่อการฟนฟูและพัฒนาระบบสถาบันการเงิน  สถาบันการเงินก็
สามารถที่จะเลิกกิจการไดเชนกัน  ประกอบกับวงเงินฝากที่ไดรับการค้ําประกันก็จะลดจํานวนลง
จากเริ่มแรกไมเกิน 50 ลานบาท  จนถึงไมเกิน 1 ลานบาท   ตอหนึ่งบัญชี ตอหนึ่งสถาบันการเงินใน
ที่สุด  ดังนั้นผูที่มีเงินฝากจํานวนมากๆ  ควรตองหาทางออมเงินแบบปลอดภัยในรูปแบบอื่นๆ ดวย  
เชน  การลงทุนในพันธบัตรรัฐบาลหรือรัฐวิสาหกิจ  และการลงทุนในกองทุนรวม  เปนตน

              รูปแบบของลักษณะการประกันเงินฝากที่ดี (Good practice) ถือไดวาเปนปจจัย
สําคัญของระบบประกันเงินฝาก  ซ่ึงจะชวยลดความเสี่ยงที่จะนําไปสูวิกฤติการณทางการเงินได 
โดยรูปแบบการประกันเงินฝากที่ดี มีลักษณะตางๆ ดังนี้

1) สถาบันประกันเงินฝากจะตองมีวัตถุประสงคที่ชัดเจนและปฏิบัติไดและตองมี
กฎหมายรองรับ เชน จะคุมครองเงินฝากของผูฝากเงินรายยอย และไมควรจะเอื้อประโยชนใหแก
กลุมใดกลุมหนึ่งหรือสถาบันการเงินใดสถาบันหนึ่ง  และประกาศใหสาธารณชนรับทราบเพื่อใหผู
ฝากเงินรับรูและเพิ่มความรอบคอบในการเลือกฝากเงินกับสถาบันการเงิน

2) จะตองกําหนดลักษณะการบริหารอยางรอบคอบ ซ่ึงสถาบันประกันเงินฝาก
สามารถดําเนินการไดทั้งรูปแบบเอกชน หรือภาครัฐ  ซ่ึงความเหมาะสมของรูปแบบจะขึ้นอยูกับ
โครงสรางกฎหมายและระบบการกํากับดูแลสถาบันการเงินที่มีอยู

3) ตองมีโครงสรางพื้นฐานที่เกี่ยวของที่ดีรองรับ เชน ดานกฎหมาย ดานบัญชีได
มาตรฐานสากล ระบบสถาบันการเงินโดยเฉพาะระบบการตรวจสอบและการกํากับดูแล    รวมถึง
ระบบการเมืองที่เขมแข็งไมเขาไปแทรกแซงการดําเนินงานของสถาบันประกันเงินฝาก
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4) ตองมีระบบกํากับดูแลสถาบันการเงินที่ดี และมีการตรวจสอบการดําเนินงาน
ของสถาบันการเงินอยางสม่ําเสมอ และตองมีระบบที่สามารถเขาไปแกปญหาสถาบันการเงินได
อยางทันทวงที

ดังนั้นพระราชบัญญัติสถาบันประกันเงินฝากจึงเปนจัยจัยหนึ่งที่จะทําใหสถาบัน
การเงินตางๆ เปล่ียนแปลงและปรับปรุงแนวทางการดําเนินงานของตน เพื่อสรางความมั่นใจใหวา
สถาบันการเงินที่ผูฝากเงินใชบริการอยูมีความมั่นคงและคุมคากับผลตอบแทนที่ไดรับ
       2.2.7 แนวคิดการควบรวมกิจการสถาบันการเงิน

วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอแนวคิดการควบรวมกิจการของสถาบันการเงิน
หลังจากที่คณะรัฐมนตรี  ไดใหความเห็นชอบรางแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงิน (ประชา ติยะ
พัฒนพูติ และสมจิตต  เซอรซันซี, 2547: 187) ไววา  จากวัตถุประสงคของแผนพัฒนาระบบสถาบัน
การเงินไดผลักดันใหสถาบันการเงินที่มีอยูหลายรูปแบบในปจจุบัน  ปรับเปลี่ยนเปนธนาคาร
พาณิชย  ซ่ึงหมายความวาสถาบันการเงินตางๆ จะตองมีการปรับตัวไมวาจะเปนการยกระดับหรือ
ควบรวมกิจการกัน  ดังนั้นสถาบันการเงินที่เกี่ยวของจึงไดรับผลกระทบจากแผนพัฒนาระบบ
สถาบันการเงินไมมากก็นอย  จึงตองเตรียมความพรอมในประเด็นทางกฎหมายที่เกี่ยวของที่ตอง
คํานึงถึง  โดยเฉพาะหากตองทําการควบรวมระหวางสถาบนัการเงิน  บริษัทเงินทุน  บริษัทเครดิต
ฟองซิเอร รวมถึงธนาคารตางประเทศหรือธนาคารพาณิชยที่มีผูถือหุนสวนใหญเปนตางชาติ  เพื่อ
เหตุผลและความเหมาะสมของแตละสถาบันการเงินหรือกลุมสถาบันการเงิน  เชน  เพื่อขนาดที่
เหมาะสมยิ่งขึ้น  เพื่อประสิทธิภาพในการแขงขันหรือถูกกดดันจากภาครัฐ  

            พิจารณาจากรางแผนพัฒนาระบบสถาบันการเงินที่ทางการประกาศออกมา  การ
ควบรวมสถาบันการเงินนั้นไมไดมีการกําหนดรูปแบบวิธีการและขั้นตอนไว  ดังนั้นโดยทั่วไปจึง
อาจทําการควบรวมดังนี้ คือ

1) การควบรวมสถาบันการเงินตามกฎหมายวาดวยบริษัท
การควบรวมตามกฎหมายวาดวยบริษัทของประเทศไทย  จะอยูในลักษณะที่

บริษัทที่จะทําการควบรวมกัน  ทุกบริษัทตองเลิกกิจการและรวมกิจการกันเปนบริษัทที่จัดตั้งขึ้น
ใหม  โดยผูถือหุนของบริษัทที่เลิกกิจการทั้งหมด  จะกลายมาเปนผูถือหุนของบริษัทที่จัดตั้งขึ้นใหม  
จํานวนทุนเรือนหุนของบริษัทใหมก็จะประกอบไปดวยทุนเรือนหุนทั้งหมดของบริษัทเดิมที่เลิก  
กิจการ  ทรัพยสิน  และสิทธิ  รวมทั้งความรับผิดทั้งหมดของบริษัทที่เขาควบรวมกัน  ก็ตกไปเปน
ของบริษัทที่จัดตั้งขึ้นใหม  การควบรวมกันตามกฎหมายบริษัทนี้  เปนไปไดทั้งระหวางบริษัทจํากัด
และบริษัทมหาชนจํากัด  ทั้งนี้การควบตามกฎหมายบริษัทจะตองมีการแจงใหเจาหนี้คัดคานตาม
เวลาที่กฎหมายกําหนด  หากมีการคัดคานก็อาจตองชําระหนี้หรือใหหลักประกันจนเจาหนี้พอใจ
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กรณีที่สถาบันการเงินทําการควบรวมกันตามกฎหมายวาดวยบริษัทนี้  แมจะมี
ความยุงยากในเรื่องของขบวนการทางกฎหมายบริษัทเอง  เชน  การประชุมผูถือหุน  การคัดคาน
ของเจาหนี้  การคัดคานของผูถือหุน  เปนตน  แตก็มีความสะดวกในทางกฎหมาย  เชน  การโอน
ทรัพยสิน  สิทธิ  ความรับผิดชอบ แมวาในทางปฏิบัติเร่ืองของการเปลี่ยนแปลงชื่อทางทะเบียน  
ตางๆ ยังมีอุปสรรคดานคาธรรมเนียมเกิดขึ้นก็ตาม

2) การควบรวมกิจการสถาบันการเงินโดยการโอนทรัพยสิน
เนื่องจากการควบรวมบริษัทตามกฎหมายไทย  ไมมีบทบัญญัติรองรับการ

ควบรวมในลักษณะที่ใหมีบริษัทหลักเปนผูรับโอนทรัพยสิน  สิทธิ  และความรับผิดทั้งหมด  แตใน
ทางปฏิบัติก็ยังสามารถทําไดโดยอาศัยกฎหมายทั่วไป  หรือกฎหมายที่เกี่ยวของในการทําการควบ
รวมกันได  ซ่ึงทางเลือกนี้เปนทางเลือกหนึ่งของสถาบันการเงินหากจะมีการควบรวมกันขึ้น  โดย
สถาบันการเงินที่เปนหลักจะเปนผูรับโอนทรัพยสินหรือกิจการทั้งหมดจากสถาบันการเงินอื่นๆ ซึ่ง
ภายหลังผูโอนอาจจะเลิกบริษัทไปหรือเปลี่ยนไปประกอบกิจการอื่น  มีขอดีคือ ธุรกิจสามารถ
ดําเนินไปตามปกติและการโอนทรัพยสินก็อาจคัดเลือกเฉพาะทรัพยสินที่เหมาะสมจะโอนไปก็ได

3) การควบรวมกิจการโดยวิธีการโอนหุน
สถาบันการเงินที่จะทําการควบรวมกัน  อาจดําเนินการรวมกิจการกันโดยวิธี

การโอนหุนของผูถือหุนในสถาบันการเงินอื่นใหแกสถาบันการเงินที่เปนหลัก  มีขอดีคือ  ไมเสีย
เวลาในการรวมกัน  ธุรกิจที่ดําเนินการอยูก็เปนไปตามปกติไมจําเปนตองเปลี่ยนแปลงโครงสราง
องคกร  บุคลากร  เปนตน  ซ่ึงจะทําใหตนทุนในการควบรวมกันในลักษณะนี้ต่ํา

สถาบันการเงินที่จะควบรวมหรือยกฐานะเปนธนาคารพาณิชยตามแผนพัฒนา
ระบบสถาบันการเงิน  ตองเตรียมการควบรวมตามความเหมาะสมภายใตกฎหมายและกฎเกณฑที่
เกี่ยวของโดยวางแผนเพื่อแกไขอุปสรรคภายใตกรอบของกฎหมายและหลักเกณฑที่เปนรูปธรรม       
เพื่อใหไดประโยชนจากการควบรวมสูงสุด
       2.2.8 แนวคิดการพัฒนาระบบเคลียร่ิงเช็คจากการใชกระดาษสูระบบดิจิตอล

วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอแนวคิดการพัฒนาระบบเคลียร่ิงเช็ค (แบงก
สหรัฐฯ พัฒนาระบบเคลียร่ิงเช็คจากการใชกระดาษสูระบบดิจิตอลอัดสําเนาขึ้นเงินทันที, 2547: 88) 
ไววา  จากวารสารหนังสือพิมพไฟแนลเชียลไทม  ฉบับวันที่  15  กันยายน พ.ศ. 2547  รายงานวา
ธนาคารพาณิชยในสหรัฐฯ ไดเร่ิมใหบริการหักบัญชีเช็คไดในทันทีเมื่อลูกคาฝากเงินดวยเช็ค  ระบบ
จะทําการประมวลผลและหักบัญชี  และเงินก็จะโอนเขามายังบัญชีของผูฝากเงินที่ถือเช็คใบนั้นใน
ทันที จากเดิมเมื่อเช็คถูกนําฝากเขาบัญชีแลว  และเช็คใบนั้นจะถูกหักบัญชีแลวจัดเก็บพรอมกับนํา
สงไปยังธนาคารผูออกเช็ค  โดยระบบขนสงทางบก  หรือทางอากาศ   แตการขนสงวิธีนี้จะไดรับผล
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กระทบหากการขนสงถูกตัดขาด  อยางที่เคยประสบมาในเหตุการณวินาศกรรมอาคารเวิลดเทรด
เซ็นเตอร

การหักบัญชีเช็คอัตโนมัติเปนผลจากการออกกฎหมายของสหรัฐฯ ที่มีช่ือวา  
Check  Clearing  for  the  21  st  Century  Act  หรือเรียกสั้น ๆ วา  Check  21   ซ่ึงจะมีผลตั้งแตวัน
ที่  28  ตุลาคม  พ.ศ. 2547  กําหนดใหธนาคารพาณิชยสามารถรับภาพเช็ค (image) ผานระบบ
ออนไลน  สามารถใชภาพนั้นพิมพเช็คออกมา  รวมทั้งใชเช็คที่ถูกพิมพออกมาในระบบไดและมี
ฐานะทางกฎหมายเทียบเทาเช็คตนฉบับ

          การออกกฎหมาย  Check  21  ยังยกระดับธนาคารพาณิชยของสหรัฐฯ ใหใกลเคียง
กับธนาคารในประเทศอื่น  เชน  อังกฤษ เม็กซิโก โดยในอังกฤษนั้นธนาคาร HSBC ไดใหบริการ
หักบัญชีเช็คอัตโนมัติผานตู  แตติดตั้งบางสาขาที่มีระบบเทคโนโลยีที่สามารถประมวลผลภาพของ
เช็คไดเทานั้น  เมื่อลูกคานําเช็คมาสอดเขาเครื่อง  เครื่องนี้ก็จะทําการสแกนและตรวจสอบเช็คผาน
หนาจอ  หลังจากนั้นระบบรับรูอักขระดวยแสงที่ติดตั้งอยูในเครื่องจะแสดงตัวเลขที่ระบุลงในเช็ค
ผานหนาจอและเมื่อหนาจอแสดงตัวเลขที่ระบุในเช็คแลว  ลูกคาก็จะสามารถยืนยันตัวเลขไดอีกครั้ง
หนึ่ง  กอนที่ระบบหักบัญชีจะเริ่มขึ้น  จากเหตุการณดังกลาวสะทอนวาธนาคารสามารถพัฒนา
ระบบเทคโนโลยีไดดีขึ้น  เพื่อที่จะใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวาเดิม

            ส่ิงที่กฎหมาย  Check  21  เอื้ออํานวยตอการใหบริการดานหักบัญชีเช็คของ
ธนาคาร เรียกกันวา  cheque  trancation หรือระบบการตัดการเดินทางของตัวเช็คที่ธนาคารผูสงเรียก
เก็บ  โดยใชเทคโนโลยีการรับสงขอมูลและสรางภาพของเช็คทางออนไลน  โดยระหวางการหัก
บัญชีระบบจะหยุดชะงักเพื่อที่จะแปลงเช็คใหอยูในรูปของภาพดิจิตอล  เพื่อที่จะสามารถสงผานขอ
มูลเช็คผานเครือขายอิเล็กทรอนิกสได  วิธีการนี้จะสามารถทําใหธนาคารพาณิชยประมวลผลขอมูล
เช็คผานเครือขายอิเล็กทรอนิกสและสงสําเนาเช็คนั้นไปยังธนาคารพาณิชยแหงอื่น  ที่ยังคงตองการ
รับเช็คที่ผานการหักบัญชีแลวในรูปของกระดาษ  เนื่องจากระบบภาพที่ใชหากเปนการใชภายใน
ธนาคารเดียวกันจะมีประสิทธิภาพมาก  แตหากเปนการติดตอระหวางธนาคารนั้น  ไดใชระบบเช็ค
ที่พิมพลงบนกระดาษ   ดังนั้นการที่ผลักดันใหระบบใหมไดผลตองอาศัยความรวมมือกันและจะ
เห็นผลไดชัดเจนเมื่อธนาคารที่เหลืออยูเขารวมกับธนาคารที่ริเร่ิมกอน

            ผลเสียของการหักบัญชีเช็คดวยภาพระบบดิจิตอล  คือสามารถเปดโอกาสใหผูใช
คอมพิวเตอรเขาสูฐานขอมลูได  ซ่ึงจะสามารถรูไดวา  เช็คของผูอ่ืนมีรูปรางหนาตาอยางไร  รวมทั้ง
หมายเลขเช็ค  และจํานวนเงินที่มักจะกรอกลงบนเช็คและจะมีลายเซ็นของเจาของเช็คดวย  ดังนั้น
เมื่อมีขอมูลครบถวนกลุมอาชญากรอิเล็กทรอนิกสก็สามารถสั่งพิมพเช็ค  ที่มีลักษณะเหมือนจริงทุก
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ประการและนําไปขึ้นเงินใชได  โดยที่ระบบความปลอดภัยของธนาคารพาณิชยที่เจาของเช็คเปน
ลูกคาไมสามารถตรวจสอบความผิดปกตินี้ได
       2.2.9 แนวคิดการใหบริการธนาคารสวนบุคคล (Private  banking)
                           วารสารการเงินธนาคารไดนําเสนอแนวคิดการใหบริการธนาคารสวนบุคคล   
(คร่ึงหลังแบงกลุยเจาะกลุมเศรษฐี unseen customer, 2547: 182) ไววาจากการรวบรวมกลยุทธการ
ทําธุรกิจของธนาคารพาณิชยตางๆ ในชวงครึ่งปหลังของป พ.ศ. 2547  ทําใหเห็นแนวโนมที่ชัดเจน
วาหลายธนาคารมุงจับกลุมลูกคาเศรษฐี (hi – net – worth)  โดยเตรียมที่จะใหบริการธนาคารสวน
บุคคล โดยเฉพาะ  3  ธนาคารใหญ  อยางธนาคารกรุงเทพ  ธนาคารกสิกรไทย  และธนาคารไทย
พาณิชย  เพราะตางมองวากลุมลูกคาผูมั่งคั่งเหลานี้เปนกลุมที่สรางรายไดมหาศาลใหกับธนาคาร
และมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว  รายงานในนิตยสาร  The  Economist  ฉบับวันที่  12  มิถุนายน 
พ.ศ. 2547  ระบุวา  ภูมิภาคเอเชียกําลังกลายเปนสมรภูมิรบแหงใหมของ  private  bank  ระดับโลก  
เพราะประชาชนในภูมิภาคนี้มีความร่ํารวยมากขึ้น  โดยเศรษฐีในเอเชียมีจํานวนมากถึง  1.9  ลาน
คน  และมีมูลคาความมั่งคั่งรวมกันถึง  6.2  ลานลานดอลลารสหรัฐ  ส่ิงที่ทําใหคนเอเชียรวยมากขึ้น
คือการขยายตัวอยางรวดเร็วของระบบเศรษฐกิจ  และที่สําคัญกวานั้นเงินเหลานี้เคลื่อนยายไปสู    
วงโคจรของผูบริหารมืออาชีพ เนื่องจากความร่ํารวยของคนเอเซียหันเหจากอสังหาริมทรัพยและ
ทองมาสูตราสารหนี้ หุนและกองทุนเก็งกําไร  ดังนั้นหากธนาคารพาณิชยของไทยยังรีรอก็อาจจะ
สูญเสียลูกคากลุมนี้ไปใหกับธนาคารตางชาติได

  รูปแบบของ Private  banking  สามารถแบงแยกไดเปน  2  รูปแบบ  ไดแก
1) European  private  banking  ที่รากฐานเดิมเกิดจากธนาคารที่จัดตั้งโดยครอบ

ครัวรํ่ารวยจึงเนนตกแตงสถานที่ใหหรูหราและจัดหาความบันเทิงตางๆ ไวรองรับผูที่มาใชบริการ
หรือกลุมเพื่อน  พรอมทั้งมุงเนนใหบริการและสรางสายสัมพันธยาวนานหรือตองอยูคูกับลูกคา
ตลอดไป

2) American  private  banking  เนนที่การสรางผลตอบแทนใหไดมากๆ ในเวลา
รวดเร็ว  โดยไมใหความสําคัญกับการตกแตงสถานที่

              ลูกคากลุม  private  banking  เปนประเภทคนรวยที่ไมเปดเผยตัวซ่ึงตองการผูจัด
การทางการเงิน  ซ่ึงเปนผูชวยบริหารเงินแบบเปนการสวนตัวจริงๆ โดยที่ลูกคาของ  private  
banking  แทบไมจําเปนตองมาใชบริการที่สาขาของธนาคาร  จึงไมจําเปนตองจัดหาบริการหรือส่ิง
อํานวยความสะดวกเปนพิเศษให  เพราะมีธนาคารสวนตัวดูแลดานการเงินและทรัพยสินใหอยูแลว
แถมยังครอบคลุมไปถึงเรื่องมรดกดวย  แนวทางการใหคําปรึกษาของผูจัดการทางการเงิน  สําหรับ
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การบริหารทรัพยสินจะตองทําใหเพิ่มขึ้นหรือคงเดิม  ก็ขึ้นอยูกับความตองการของลูกคาเปนหลัก  
แตที่สําคัญ  คือ  ลูกคาจะยินดีจายเงินคาธรรมเนียมใหธนาคารสําหรับการบริหารทรัพยสินให

               private  banking  ในระดับที่เปนมาตรฐานสากลจะใหบริการครอบคลุมครบวงจร  
ดูแลลูกคาในทุกๆ เร่ือง  ไมเฉพาะแตเร่ืองของการลงทุนเทานั้น  โดยความตองการของลูกคายอม
แตกตางกันทั้งในแงของวัฒนธรรม  ความเชื่อ  หรือแมแตชวงอายขุองลูกคา  ตัวอยางเชน  คน
อเมริกันจะเนนใหมีผลตอบแทนสูงๆ สวนที่ยุโรปจะเนนที่รักษาสินทรัพยใหคงอยูมากกวาสรางผล
ตอบแทนแบบหวือหวา  สําหรับคนที่อายุประมาณ  35 – 40  ป  ตองการบริการ  private  banking  
ในลักษณะที่ตองการใหผูจัดการทางการเงิน  ไปบริหารทรัพยสินหรือเงินสดใหเกิดผลตอบแทน
เพิ่มขึ้นมา  สวนที่ดินก็ตองไมปลอยใหจายภาษีโดยที่ไมสรางรายไดใดๆ เขามาเลย  ขณะที่คนอายุ  
75  ป  ตองการใหทรัพยสินที่มีอยูเปนมรดกตกทอดกับทายาท  ซ่ึงอาจจะแคตองการใหรักษาไวจน
กวาจะเสียชีวิตแลวจึงกระจายใหลูกหลานตอ  หรือในบางครั้งตองการใหธนาคารดูแลมรดกที่ยกให
ลูกหลานแลวแทน  เพราะปจจุบันเจาของมรดกยังอายุนอยอยูจนกวาจะอายุ  20  แลวคอยใหลูก
หลานบริหารตอเอง

             ส่ิงสําคัญที่สุดในการบริการ  private  banking    คือ  คนที่จะเปนเจาหนาที่บัญชี  ที่
ใหบริการลูกคาจะตองมีความรูทั้งทางดานตลาดเงินและตลาดทุน  และที่เหนือไปกวานั้นก็คือตองมี
จิตใจในการใหบริการ (service  mind)  มากๆ เพราะลูกคากลุมนี้ตองการบริการชั้นเลิศและพรอมที่
จะจายคาธรรมเนียมใหอยางเต็มที่  private  banking  ที่ใหบริการจึงเปนเรื่องของความเชื่อมั่น  เร่ือง
ของความสามารถและความสัมพันธที่ดี  ซ่ึงแตกตางจากลูกคารายยอย  ที่ไมจําเปนตองรูจัก   ลึกซ้ึง
มากนัก  ขอใหรวดเร็ว  ใหงาย  ก็เพียงพอแลว  สวนบริการอีกดานหนึ่งที่สําคญัคือ  การเปนที่
ปรึกษาในการวางแผนการออมและการลงทุน (saving & investment)  ซ่ึงปจจุบันทางเลือกในการ
ลงทุนมีความหลากหลายและซับซอนมากขึ้น  ในขณะที่ผลตอบแทนดานเงินฝากอยูในระดับต่ํา  
ดังนั้นลูกคาจึงตองการคําปรึกษาเพื่อใหเกิดความคุมคาในการลงทุนมากที่สุด
       2.2.10 แนวคดิการแปลงสนิทรพัยเปนทุนในสนิทรพัยประเภททรพัยสนิทางปญญา

การเปลี่ยนแปลงดานวัฒนธรรมและดานอุตสาหกรรมเปนผลมาจากความหลาก
หลายในความคิดสรางสรรคจากภูมิปญญาของคนไทยที่เรียกวา  ทรัพยสินทางปญญา ซ่ึงมีมากมาย
หลายประเภท ไดแก งานอนัมลิีขสิทธิ ์เชน  ดนตรกีรรม วรรณกรรม  เปนตน  เครือ่งหมายการคา เชน 
กระทงิแดง    มามา  เปนตน  สิทธบิตัร อนสิุทธบิัตร ผังภูมิวงจรรวม ส่ิงบงชี้ทางภูมิศาสตร เชน ไข
เค็มไชยา สมบางมด เปนตนและที่สําคัญคือ  ภูมิปญญาทองถ่ินไทย ซ่ึงเปนสิ่งที่มีมูลคาทาง
เศรษฐกิจและควรคาแกการอนุรักษสงเสริม  ใหมีการนําไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุดในเชิงพาณิชย 
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ตลอดจนสงเสริมใหมีการวิจัยและพัฒนาภูมิปญญาทองถ่ิน  ใหสามารถนําไปใชประโยชนอยางจริง
จังและยั่งยืน

 เนื่องจากภูมิปญญาทองถ่ินไทยซึ่งถือเปนองคความรูของชุมชนทองถ่ิน และรวม
ถึงงานศิลปวัฒนธรรม พื้นบาน ที่มีอยูในประเทศไทยนั้นไดพิสูจนใหเห็นเปนที่ประจักษตอสายตา
นานาชาติในรูปแบบของสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  ที่นํารายไดเขาสูประเทศเปนจํานวนมาก
แตดวยประชาชนผูเปนเจาของทรัพยสินทางปญญาไมวาจะเปน นักประดิษฐ นักคิดคนสรางสรรค
งานหรือชุมชน     สวนใหญไมสามารถสรางตัวเองใหเปนผูประกอบการไดอยางแทจริง เพราะไม
สามารถเขาถึงแหลงเงินทุนในระบบ  แตกลับตองไปกูยืมเงินนอกระบบมาลงทุนเพื่อประกอบการ 
สงผลใหเปนหนี้ในระยะยาว กรมทรัพยสินทางปญญาจึงไดจัดทําโครงการแปลงทรัพยสินทาง
ปญญาเปนทุนขึ้น (กรมทรัพยสินทางปญญา, 2547) เพื่อเปนการสงเสริมใหประชาชนระดับ       
รากหญา  สามารถนําสินทรัพยซ่ึงแตเดิมไมมีมูลคาทางเศรษฐกิจมาใชใหเกิดประโยชนในเชิง
พาณิชย   เกิดเปนทุนเพื่อใชในการสรางธุรกิจใหมหรือขยายธุรกิจเดิม  อันจะกอใหเกิดกระบวนการ
สรางงาน สรางรายได สงผลใหมีการพัฒนาทางเศรษฐกิจที่ยั่งยืนของประเทศ  โดยในระยะแรก 
กรมทรัพยสินทางปญญาไดกําหนดโครงการนํารอง 3  อุตสาหกรรม  คือ  สุราแช  กลวยไมและ
ซอฟแวร

           สถาบันการเงินที่รวมโครงการแปลงทรัพยสินทางปญญาเปนทุน เร่ิมแรกมี 4 แหง
ดวยกันคือ ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแหงประเทศไทย (SMEs bank) 
บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย (IFCT) ซ่ึงปจจุบันผนวกอยูกับธนาคารทหารไทย 
จํากัด (มหาชน)  ธนาคารกรุงเทพ  จํากัด  (มหาชน)  และธนาคารออมสิน   โดยสถาบันการเงินที่
รวมโครงการฯ จะปลอยสินเชื่อโดยพิจารณาจากความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ การสราง     
รายไดในอนาคตของผูกู รวมทั้งความเหมาะสมของแผนการใชเงินและความสามารถในการชําระ
หนี้ของผูกูเปนสําคัญ โดยพิจารณาจากแผนธุรกิจ (business plan)    โดยคํานึงถึงการกูยืมเงินเพื่อไป
สรางโอกาสในการประกอบอาชีพแกประชาชน  มากกวาการมุงการปลอยสินเชื่อโดยเนนถึงหลัก
ประกันเปนสําคัญ

ทรัพยสินทางปญญาท่ีสามารถนํามาแปลงเปนทุนได  ประกอบดวย
1) สิทธิบัตร  อนุสิทธิบัตร  เครื่องหมายการคา  เครื่องหมายบริการ  เครื่องหมาย

รับรอง  เครื่องหมายรวม  แบบผังภูมิของวงจรรวม  และส่ิงบงชี้ทางภูมิศาสตร    ที่ไดจดทะเบียนไว
กับกรมทรัพยสินทางปญญา

2) ลิขสิทธิ์  ความลับทางการคา  ภูมิปญญาทองถ่ิน  ที่ไดแจงขอมูลไวกับกรม
ทรัพยสินทางปญญา
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                หลักการสําคัญในการประเมินมูลคาทรัพยสินทางปญญา  ไดแก
1) การคํานวณความสามารถในการใชทรัพยสินทางปญญาในการผลิตสินคา
2) พิจารณามูลคาตลาดของสินคาซึ่งใชทรัพยสินทางปญญานั้นๆ ในการผลิต

ระหวางที่ทรัพยสินทางปญญานั้นยังมีอายุการคุมครองอยู
3) ประเมินโดยรวมสถานการณตางๆ ที่อาจมีผลตอการลงทุนรวมดวย เชน การ

วางแผนธุรกิจ และความเสี่ยงของธุรกิจ

2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
นิกร สิมะสถิตยชัย (2540)  ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอการใหสินเชื่อเพื่อ

อุปโภคบริโภคของธนาคารพาณิชยในจังหวัดเชียงใหม การศึกษาครั้งนี้ใชแนวคิดทฤษฎีอุปสงค
ของเครดิตใหม (the demand for new credit) โดยเก็บรวบรวมขอมูลทั้งจากขอมูลปฐมภูมิ โดยใช
แบบสอบถาม ผูบริหารธนาคารพาณิชยในจังหวัดเชียงใหม รวม 111 สาขา และใชขอมูลทุติยภูมิ
โดยนําขอมูลมาจากองคกรทางเศรษฐกิจตางๆ มาวิเคราะห เชน ธนาคารแหงประเทศไทย กระทรวง
พาณิชย ฯลฯ มาเปนเครื่องมือในการศึกษา วิเคราะหขอมูลโดยใชวิธี regression analysis อธิบายเชิง
พรรณา อัตรารอยละ และหาคาเฉลี่ย จากผลการศึกษาขอมูลของผูบริหารธนาคารพาณิชยในจังหวัด
เชียงใหม พบวาธนาคารพาณิชยไดใหสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยมากเปนอันดับแรก ทําใหเมื่อเกิดปญหา
การชําระหนี้คืนจึงเกิดในกลุมสินเชื่อเพื่อที่อยูอาศัยมากกวาสินเชื่อประเภทอื่น ธนาคารพาณิชยที่ให
สินเชื่ออุปโภคบริโภคใหความสําคัญกับหลักเกณฑดานรายได วัตถุประสงคในการขอสินเชื่อ และ
หลักประกันที่ดินพรอมส่ิงปลูกสรางมากที่สุด ผลการศึกษาขอมูลดานลูกคาที่ใชบริการสินเชื่อ
อุปโภคบริโภคจากธนาคารพาณิชยในจังหวัดเชียงใหมพบวา วัตถุประสงคในการขอสนิเชื่อท่ีพบ
มากที่สุดคือขอซื้อที่อยูอาศัย ลูกคาที่ขอสินเชื่อรอยละ 80 ไมเคยถูกธนาคารปฏิเสธในการขอสินเชื่อ 
แสดงวาลูกคาไดทราบถึงหลักเกณฑที่ธนาคารใชในการพิจารณาสินเชื่อและสามารถดําเนินการให
เปนไปตามหลักเกณฑของธนาคาร สวนปญหาที่ลูกคาพบคือธนาคารเขมงวดในหลักเกณฑมากเกิน
ไปและเจาหนาที่ไมใหความสนใจลูกคารายยอย ผูวิจัยไดใหขอเสนอแนะและแนวคิดไวคือผูบริหาร
ธนาคารพาณิชยควรใหความสาํคัญเกี่ยวกับ รายได เงินเฟอ และคาใชจายของภาครัฐ ประกอบการ
พิจารณารวมกับเปาหมายการเติบโตของสินเชื่ออุปโภคบริโภคและนโยบายของธนาคารเปนประจํา
ทุกป ในสวนของการแกไขปญหาการชําระหนี้คืน ควรจัดหาเจาหนาที่ที่มีความรูความสามารถใน
ดานการบริหารสินเชื่อ ดานเศรษฐศาสตร มีหลักการและเหตุผลในหลักของC’s policy (5’C) เปน
อยางดี  อีกทั้งทางธนาคารควรมีการฝกอบรมพัฒนาเจาหนาที่สินเชื่อเปนระยะๆ เพื่อใหทันตอเหตุ
การณตางๆ เชนภาวะเศรษฐกิจ การตลาด การแขงขันที่เกิดขึ้นในปจจุบัน ทางดานพนักงานสินเชื่อ
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ของธนาคารพาณิชยควรมีความซื่อสัตย มุงรักษาผลประโยชนของลูกคาและธนาคาร ไมเรียกรอง
ผลประโยชนจากลูกคา  ใหคําแนะนําและบริการที่ดีตอลูกคาทุกรายอยางเทาเทียมกัน

จันทรจิรา  สุริยะชัยพร  (2541)  ทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลกระทบตอการเลือกใช
บริการเงินฝากของลูกคาธนาคารนครหลวงไทย จํากัด (มหาชน) ในการศึกษาครั้งนี้ใชทฤษฎีสวน
ผสมทางการตลาด ทฤษฎีเสนอซื้อของผูใชบริการ ทฤษฎีและแนวคิดของ William J. Stanton and 
Charles Furtrell ซ่ึงเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการ แนวคิดการบริหารการตลาดของ
Phillip Kotler เก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยางจากธนาคารนคร
หลวงไทย 2 สาขาและธนาคารขนาดใหญ 2 สาขาแลวนําขอมูลมาเปรียบเทียบกัน วิเคราะหขอมูล
หาคาความถี่และอัตรารอยละ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปSPSS และนําเสนอขอมูลวิเคราะหในรูป
แบบตารางประกอบคําบรรยายเชิงพรรณา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการเงินฝากพบวา ในดานความมั่นคง ลูกคาสวนใหญมีความเชื่อมั่น แตเคยคิดจะเปลี่ยนไปใช
บริการเงินฝากกับธนาคารอื่น เนื่องจากลูกคามองวาธนาคารอื่นมีความมั่นคงมากกวา โดยลูกคา
ธนาคารนครหลวงไทยสวนใหญ จะเลือกใชบริการเงินฝากกับธนาคารที่ใหอัตราดอกเบี้ยเงินฝากสูง
กวาธนาคารพาณิชยอ่ืน แตไมไดเลือกการใชบริการจากปจจัยอัตราดอกเบี้ยสูงเพียงปจจัยเดียว ซ่ึง
สวนใหญจะเลือกใชบริการเพราะตองการใชบริการอื่นๆ ควบคูกันไปดวย เชน การหักคาใชจาย
ผานธนาคาร สวนลูกคาธนาคารพาณิชยขนาดใหญ 2 สาขาพบวา ลูกคาธนาคารขนาดใหญสวน
ใหญไมเคยคิดจะยายไปใชบริการเงินฝากกับธนาคารพาณิชยอ่ืน สวนลูกคาที่คิดจะยายไปใชบริการ
กับธนาคารพาณิชยอ่ืนๆ นั้น มีสาเหตุมาจากลูกคาตองการบริการฝากเงินถอนเงินที่สะดวกรวดเร็ว
มากที่สุด ในดานความคิดเห็นตอความตองการใหบริการเงินฝากทุกประเภทของธนาคาร  ลูกคา
ของธนาคารนครหลวงไทยใหความเห็นดวยกับดานสถานที่ โดยเห็นวามีความสะดวกสบาย การ
บริการที่รวดเร็ว ดานเครื่องมือเครื่องใชของธนาคารลูกคาเห็นดวยในดานความทันสมัยและสะดวก
ในการใช ดานการพนักงานลูกคาใหความสําคัญดานพนักงานที่มีน้ําใจเปนกันเอง เอาใจใสลูกคา 
บริการที่รวดเร็ว ความนาเชื่อถือ อัธยาศยัที่ดี สําหรับลูกคาของธนาคารนครหลวงไทยที่ไมเห็นดวย 
ในดานสถานที่ ไดแกที่จอดรถกวางขวาง ทําเลที่ตั้งสะดวก ปริมาณสาขาธนาคารมีเพียงพอ ในดาน
เครื่องมือเครื่องใชที่ไมเห็นดวยคือเครื่องฝากเงิน-ถอนเงินอัตโนมัติที่สะดวกทันสมัย ในดานการ
บริการที่ลูกคาไมเห็นดวยคือ บริการบัตรA.T.M.และบัตรเครดิตใชสะดวกรวดเร็ว และใหของ
สมนาคุณคุมคา ในดานการพนักงาน ลูกคาไมเห็นดวยกับบริการรับฝากเงินนอกสถานที่และการให
คําแนะนําบริการตางๆ สม่ําเสมอ ผูทําการวิจัยมีขอเสนอแนะในการศึกษาในลําดับตอไป ในแงของ
เงินฝากของธนาคารพาณิชยในเขต อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม วาควรศึกษาเพิ่มเติมในแงของการ
วัดระดับความพอใจของลูกคา ในการพัฒนาการบริการ เพื่อสรางความพอใจใหแกลูกคามากที่สุด
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ชุมพล เปยมศิริ (2543)  ทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเงินฝาก
กับธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ในการศึกษาใชทฤษฎี loanable fund theory 
ซ่ึงไดมีการพัฒนามาจากแนวคิดเดิมของสํานักคลาสสิก โดยมีการเพิ่มปจจัยบางอยางเขาไปในการ
วิเคราะห เพื่อใหเหมาะสมกับความเปนจริงในระบบเศรษฐกิจ  เก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบ
สอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา วิเคราะหขอมูลหาคาความถ่ีและอัตรารอยละโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูปSPSS จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยในดานอัตราดอกเบี้ยสูงไมใชปจจัยสําคัญในการใช
บริการดานเงินฝากจากธนาคารพาณิชยตางๆ ปจจัยในดานความพอใจในการใชบริการพบวากลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับความสะดวกรวดเร็วในการเบิกใชเงินและความปลอดภัยในการเก็บรักษา
เงินของธนาคาร ปจจัยในดานทําเลที่ตั้งพบวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญตอความสะดวก
ในการเดินทางมาใชบริการที่ธนาคาร  ปจจัยในดานความนาเชื่อถือของธนาคารพบวาลูกคาใหความ
สําคัญกับขนาดของสถานที่ที่มาใชบริการตองกวางขวาง สะอาด เรียบรอย มีปายบอกตําแหนงจุด
ใหบริการที่มีความชัดเจน ดานปญหาในการใชบริการธนาคารพาณิชยสวนใหญเปนปญหาดาน
สถานที่ ไดแก สถานที่จอดรถไมเพียงพอ ชองการใหบริการนอย  ผูทําการวิจัยไดใหขอเสนอแนะ
ไวคือ ในการทําวิจัยครั้งนี้ตองการจะศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการเงินฝาก ซ่ึงใน
ความเปนจริงเงินฝากประจําของแตละธนาคารจะมีสัดสวนไมนอยกวารอยละ 70 ขึ้นไป ซ่ึงเจาของ
เงินฝากประจํามักไมไดมาใชบริการที่ธนาคารทุกวัน จึงทําใหกลุมตัวอยางที่ไดจากการทําวิจัยครั้งนี้  
ซ่ึงกําหนดมาจากตัวอยางแบบบังเอิญมิใชตัวแทนของกลุมขอมูลที่แทจริง ในสวนของการให
บริการของธนาคารควรที่จะใหความสําคัญในเรื่องของสถานที่ที่ใหบริการ ควรมีการปรับปรุงขั้น
ตอนการใหบริการ เวลาที่ใชในการใหบริการ โดยนําเครื่องมือที่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยและ            
มีประสิทธิภาพสูงขึ้นมาใช

สุธิดา สุนทรพันธุ  (2546)  ทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการเงินฝาก
ประจําของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาครั้งนี้
ใชแนวคิดปจจัยที่ทําใหลูกคาฝากเงินประเภทเงินฝากประจําของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
(มหาชน) และปญหาที่ทําใหเงินฝากประจําของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม ลดลง เก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยางที่
เปนลูกคาและพนักงานของธนาคาร  วิเคราะหขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามโดยใชสถิติพรรณา  ผล
การศึกษาพบวา  ปจจัยดานตางๆ ที่ทําใหลูกคาเลือกใชบริการเงินฝากประจําไดแก ปจจัยดานผล
ตอบแทนซึ่งพบวาลูกคาใหความสําคัญกับอัตราดอกเบี้ยของเงินฝากประจําที่สูงกวาเงินฝากประเภท
อ่ืน  ปจจัยดานสถานภาพของธนาคารพบวาลูกคาใหความสําคัญกับผลประกอบการของธนาคาร
มากที่สุด  ปจจัยดานการใหบริการและความสัมพันธระหวางธนาคารกับผูฝากเงินพบวาลูกคาให
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ความสําคัญกับการที่ธนาคารมีสถานที่พักใหลูกคาไดนั่งรอรับการบริการมากที่สุด  ปจจัยดานทําเล
ที่ตั้งพบวาลูกคาใหความสําคัญกับการที่ธนาคารมีสถานที่ทํางานสะอาด เปนระเบียบ และมี
บรรยากาศที่ดีมากที่สุด  สวนสาเหตุที่ทําใหปริมาณเงินฝากประจําของธนาคารลดลง พบวาเกิดจาก
ปจจัยภายในองคกรซึ่งไดแก นโยบายการลดอัตราดอกเบี้ยเงินฝากของธนาคาร  นโยบายการลดตน
ทุนของธนาคาร  ธนาคารออกผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่ใหผลตอบแทนที่สูงกวา  การปรับปรุงโครงสราง
เงินฝากประจําของธนาคาร  พนักงานของธนาคารลาออก  พนักงานไมมีความรูเพียงพอในการ
เสนอผลิตภัณฑของธนาคาร  พนักงานไมสุภาพ  จํานวนพนักงานไมเพียงพอตอการใหบริการ  การ
บริการลาชาทําใหลูกคาไมประทับใจ  การไมอํานวยความสะดวกใหลูกคา  ที่จอดรถไมเพียงพอ  
และปจจัยภายนอกซึ่งไดแก  การใชนโยบายผอนคลายของธนาคารแหงประเทศไทยโดยการลด
อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก รัฐบาลมีนโยบายกระตุนการใชจายของประชาชน ภาวะเศรษฐกิจอยูในชวง
ถดถอย การแขงขันในการระดมเงินฝากของสถาบันการเงินอื่นๆ  การบริการของธนาคารพาณิชย
อ่ืนดีกวา การลงทุนในตลาดหลักทรัพยและตราสารหนี้  ผูทําการวิจัยไดใหขอเสนอแนะไวคือ  
ธนาคารควรมีการปรับปรุงการใหบริการในทุกๆ ดาน  เพื่อการแขงขันและความอยูรอดขององคกร
ในปจจุบันและอนาคต เชน ดานสถานที่ตองมีความสะดวกสบาย มีที่นั่งรอและกวางขวาง  มีปาย
แสดงจุดการใหบริการที่ชัดเจน  สถานที่จอดรถสะดวก  นําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช  ควรประเมิน
ผลความตองการในผลิตภัณฑที่เสนอขายใหกับลูกคาแลวทุก 6 เดือน  แจกของสมนาคุณเมื่อลูกคา
เปดบัญชีใหมหรือฝากครบตามอายุสัญญา  ควรเพิ่มอัตราดอกเบี้ยพิเศษมากขึ้นหรือมีการใหโบนัส
พิเศษเมื่อฝากโดยไมผิดสัญญา จับรางวัลชิงโชค มีการประชาสัมพันธในเรื่องธนาคารอยางตอเนื่อง
เพื่อใหลูกคาเกิดความรูสึกผูกพันและมั่นคงของกิจการธนาคารตลอดเวลา    ควรมีการอบรมความรู
ดานผลิตภัณฑและปลูกจิตสํานกึในการใหบริการกับพนักงานอยางตอเนื่อง  เพื่อใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจในบริการ  ในดานรัฐบาล ไมควรใหชองวางระหวางอัตราดอกเบี้ยเงินฝากและเงินกูอยู
หางกันมากเกินไป  ควรลดอัตราภาษีดอกเบี้ยเงินฝากประจําที่มีการหัก ณ ที่จาย  15 % ซ่ึงเปนการ
สงเสริมใหเกิดการออมเพิ่มมากขึ้น  เพื่อเปนการลดการพึ่งพาเงินจากนอกประเทศใหลดลงได

พิมพลดา  พิทักษมงคล  (2546) ทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการแบบmicro 
branch ของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในจังหวัดเชียงใหม  การศึกษาครั้งนี้ใชแนวคิดทฤษฎีอุปสงค  
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  ทฤษฎีการจูงใจ  ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด  ทฤษฎีเงินตราและ
วิวัฒนาการของเงินตรา  โดยใชแบบสอบถามกลุมตัวอยางเปนเครื่องมือในการศึกษา  วิเคราะหขอ
มูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปSPSS  อธิบายขอมูลดวยสถิติพรรณา  ผลการศึกษาพบวาในดานพฤติ
กรรมการใชบริการธนาคารแบบmicro branch  พบวาผูใชบริการรูจักธนาคารในแบบmicro branch
เปนครั้งแรกจากการแนะนํามากที่สุด  ลูกคาผูใชบริการสวนใหญจะใชบริการฝากเงินหรือถอนเงิน
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เปนอันดับหนึ่ง  รองลงมาคือบริการชําระคาสินคาหรือสาธารณูปโภค  บริการโอนเงิน  บริการ
ชําระบัตรเครดิต  บริการชําระสินเชื่อ  บริการแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศ  ตามลําดับ  ในดาน
ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการธนาคารแบบmicro branch  พบวาในภาพรวมของปจจัย  ปจจัยที่ตั้ง
ของธนาคารมีอิทธิพลเปนอันดับหนึ่ง  อันดับ 2 ไดแก  ปจจัยการจูงใจใหมาใชบริการ   ปจจัย    
ประสิทธิภาพของเครื่องอัตโนมัติ  ปจจัยลักษณะการใหบริการของพนักงาน  ปจจัยการประชา
สัมพันธและสงเสริมการขาย ตามลําดับ  ในดานความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการธนาคารแบบ
micro branch  พบวาในภาพรวมผูใชบริการมีความพึงพอใจดานประสิทธิภาพของเครื่องเปนอันดับ
หนึ่ง  อันดับ 2 คือรูปแบบของสถานที่  สถานที่ตั้ง  ความสะดวกสบายที่ไดรับ  ความรูความเขาใจที่
ไดรับจากธนาคาร  ระยะเวลาในการใหบริการ  กิริยามารยาทของพนักงาน  ความรวดเร็วในการให
บริการ  ตามลําดับ  ผูทําการวิจัยไดใหขอเสนอแนะคือ  ธนาคารในรูปแบบmicro branch เปน       
กลยุทธใหมในยุคปจจุบัน แตยังมีปญหาที่ผูใชบริการตองการใหมีการปรับปรุงแกไข  โดยเฉพาะ
ปญหาความลาชาในการใหบริการ  จํานวนพนักงานไมเพียงพอในการใหบริการ  ทางธนาคารควร
นําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการบริการใหมากขึ้น  รวมทั้งมีการขยายระยะเวลาในการบริการ
มากขึ้น  เพิ่มจํานวนพนักงานใหบริการในชวงเวลาที่มีผูใชบริการเปนจํานวนมาก  ธนาคารควรให
ความสําคัญกับปจจัยดานทําเลที่ตั้งมากที่สุด โดยการเพิ่มสาขาmicro branch  ในบริเวณชุมชนที่มี
ความสะดวกในการเดินทาง มีการประชาสัมพันธเพิ่มขึ้น  และสรางแรงจูงใจโดยการใหของรางวัล
ในโอกาสพิเศษ
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