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How To: ทางเลอืกการบริหารภาษทีีด่นิ

The Interview: คุณค่าของคุณวุฒวิชิาชีพนักวางแผนการเงนิ CFP ทีม่ต่ีอการปฏิบัตงิาน

Q&A: ประกนัหุ้นส่วนทางธุรกจิคอือะไร

Infographic: สัดส่วนประชากรไทยทีม่บีัญชีเงนิฝากธนาคารพาณชิย์

เส้นทางความก้าวหน้า

ในอาชีพนักวางแผนการเงนิ

ร่วมสร้างธุรกจิที่
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MESSAGE

ชั้น 6 อาคารตลาดหลักทรัพย์
เลขที่ 93 ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง
เขตดินแดง กรุงเทพฯ 10400
โทรศัพท์ 0 2009 9393 โทรสาร 0 2247 7479
www.tfpa.or.th
www.facebook.com/ThaiFinancialPlanners

ทีป่รึกษา
สาระ ลํ่าซ�ำ
นายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
เรืองวิทย์ นันทาภิวัฒน์ CFP®

ที่ปรึกษาคณะกรรมการสมาคมนักวางแผนการ
เงินไทย
วิวรรณ ธาราหิรัญโชติ CFP®

อุปนายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย
จิราพร คูสุวรรรณ CFP®

ที่ปรึกษา บริษัท ยูโรครีเอชั่น จ�ำกัด
กองบรรณาธิการ
งามจิตร สิงหบุตร CFP®

VP, พัฒนาระบบ และปฏิบัติการ, 
Investment Advisory
บมจ. ธนาคารไทยพาณิชย์
ฉัตรพงศ์ วัฒนจิรัฏฐ์ AFPTTM

ผู้อ�ำนวยการฝ่ายบริการสมาชิก
กองทุนบ�ำเหน็จบ�ำนาญข้าราชการ 
ชาติชาย มีสุขโข CFP®

กรรมการผู้จัดการ บจ. ซีเอมเอสเค
ณัฐพงษ์ อภินันท์กูล CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
ธชธร สมใจวงษ์ CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
นโรโดม วาณิชฤดี CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
นิภาพันธ์ พูนเสถียรทรัพย์ CFP®

ที่ปรึกษาการเงินอิสระ
บริษัท โปรฟิต โปรเฟสชั่นแนล จ�ำกัด
พิชญา ซุ่นทรัพย์ CFP®

นักวางแผนการเงินอิสระ
ราชันย์ ตันติจินดา CFP®

ผู้เชี่ยวชาญงานพัฒนา
และการให้ค�ำปรึกษาลูกค้าอาวุโส 
บมจ. ธนาคารกสิกรไทย
เสกสรร โตวิวัฒน์ CFP®

ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ
บลจ. บัวหลวง
อรรถพร พรมแก้วงาม CFP®

VP, Trade Services 
บมจ. ธนาคารกรุงเทพ
สมาชิก / ประสานงานส่ือโฆษณา
0 2009 9393

CFP®,
CERTIFIED FINANCIAL 
PLANNERTM,

            and
are trademarks owned outside the U.S. by 
Financial Planning Standards Board Ltd. 
Thai Financial Planners Association is the 
marks licensing authority for the CFP marks 
in Thailand, through agreement with FPSB.

สมาชิกสมาคม

สำ�หรบัผูท้ีก่ำ�ลงัจะตดัสนิใจซือ้อสงัหารมิทรพัย ์ 
และผู้ท่ีอยู่ในแวดวงการเงิน สามารถอ่านสรุปประเด็น 
ทีน่า่สนใจเกีย่วกบั พ.ร.บ. ภาษทีีด่นิและสิง่ปลกูสรา้ง
ฉบับใหม่ที่ได้เริ่มมีผลบังคับตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 
2563 เช่น วิธีการประเมินภาษี อัตราการเก็บภาษี  
การเสียภาษีและเทคนิคการบริหารภาษีท่ีดินแบบใหม่  
ในคอลัมน์ How To จากนั้นต่อด้วยคอลัมน์ The 
Interview ซึ่งในฉบับนี้จะพาท่านผู้อ่านอ่านบท
สัมภาษณ์ มุมมองและความคิดเห็นที่มีต่อคุณวุฒิ
วิชาชีพ CFP โดยนักวางแผนการเงิน CFP ใน
ประเทศไทยที่มีชื่อเสียงในแวดวงธุรกิจการเงิน เช่น 
ธนาคาร บริษัทประกันชีวิต บริษัทหลักทรัพย์ และ
บริษัทที่บริการวางแผนด้านการเงิน

จากนั้นมาทำ�ความรู้จักกับประกันหุ้นส่วน
ทางธุรกิจ (Partnership Insurance) เหมาะสำ�หรับ 
ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจที่ต้องการบริหาร 
ความเสี่ยงและจัดสรรสภาพคล่องในกรณีที่ผู้ถือหุ้น 
หรือหุ้นส่วนคนสำ�คัญเสียชีวิตก่อนเวลาอันควรได้
ในคอลัมน์ Q&A และส่งท้ายฉบับนี้ด้วยคอลัมน์ 
Infographic ที่ได้นำ�เสนอข้อมูลสัดส่วนประชากร
ไทยที่มีบัญชีเงินฝากธนาคารพาณิชย์แยกเพศและ
ระดับอายุที่แตกต่างกัน

หากท่านมีความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ
ประการใด สามารถแจ้งได้ที่อีเมล info@tfpa.or.th 
ทมีงานทกุคนยนิดนีอ้มรบัและพจิารณาเพือ่ปรบัปรงุ
และพัฒนาวารสาร TFPA Bulletin ให้ดียิ่งขึ้นต่อไป 

สาระ ลํ่าซ�ำ
นายกสมาคมนักวางแผนการเงินไทย

นับต้ังแต่ต้นปี 2563 ท่ีผ่านมา นับว่ามีเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีได้ส่งผลกระทบต่อสภาพเศรษฐกิจ  
การทอ่งเท่ียว และการลงทนุภายในประเทศไทย อาท ิความยดืเยือ้ของสงครามการคา้ระหวา่ง
สหรัฐฯ กับจีน ความขัดแย้งทางการเมืองระหว่างสหรัฐฯ กับอิหร่าน การแพร่ระบาดของ 
โควดิ-19 (COVID-19) ไปในหลายประเทศ และความผนัผวนของตลาดหุน้ไทย ดงันัน้การหมัน่ 
อพัเดทสาระความรูท้างดา้นการเงนิอยา่งตอ่เนือ่ง จงึเปน็วธิหีนึง่ทีเ่ตรยีมรบัมอืกบัผลกระทบ 
ในด้านลบที่เกิดขึ้น

วารสาร TFPA Bulletin ฉบับต้อนรับปี 2563 นี้จึงตั้งใจนำ�เสนอสาระความรู้ทางด้าน
การเงินที่น่าสนใจเช่นเคย เริ่มต้นด้วยคอลัมน์ Cover Story ที่จะพาท่านไปรู้จักกับกลุ่ม
การทำ�งานในบริษัทที่ให้บริการวางแผนการเงิน เส้นทางความก้าวหน้าทางสายอาชีพของ
นักวางแผนการเงิน รูปแบบค่าตอบแทนและระบบการจ่ายค่าตอบแทน ซึ่งข้อมูลดังกล่าว
มาจากการสัมภาษณ์บริษัทประมาณ 400 บริษัทที่ให้บริการด้านการวางแผนการเงินใน
ประเทศสหรัฐอเมริกา ทั้งนี้เพื่อเป็นแนวทางสำ�หรับการวางแผนบุคลากรในสายอาชีพการ
วางแผนการเงินที่จะช่วยให้ธุรกิจประสบความสำ�เร็จ และเป็นแนวทางสำ�หรับคนรุ่นใหม่ใน
การวางแผนเข้าสู่เส้นทางอาชีพ 
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WHAT’S ON

กจิกรรม 
CFP® Professional Forum
คร้ังที ่1/2563

สมาคมนักวางแผนการเงินไทยได้รับ
เกียรติจาก ดร. วุฒิพงษ์ ศิริจันทรานนท์  
ผู้เชี่ยวชาญด้านภาษี  บรรยายให้ความรู้ใน
กิจกรรม CFP® Professional Forum ครั้งที่  
1/2563 ในหัวข้อ “ประเด็นภาษีเกี่ยวกับ
กองทุน RMF” ครอบคลุมประเด็นเง่ือนไข 
การลงทุนในกองทุน RMF เพื่อสิทธิประโยชน์
ทางภาษี ฎีกาและ Tax Ruling ท่ีน่าสนใจ 
เก่ียวกับกองทุน RMF และตอบค�ำถามที่มัก
พบบ่อยเกี่ยวกับกองทุน RMF เมื่อวันที่ 29 
กมุภาพนัธ์ 2563 ณ หอประชมุศกุรย์ี แก้วเจรญิ 
ตลาดหลกัทรพัย์ฯ มสีมาชกิเข้าร่วมกจิกรรมทัง้
สิ้น 185 คน  

รายการ Money & Life Talk
by CFP® Professionals

นักวางแผนการเงิน CFP น�ำเสนอตัวอย่างกรณีศึกษาเก่ียวกับ 
การวางแผนการเงินในรายการ Money & Life Talk by CFP® 

Professionals ส่งเสรมิให้ประชาชนมคีวามรูเ้รือ่งการวางแผนการเงนิ 
และลงมือปฏิบัติจริง เม่ือวันที่ 29 กุมภาพันธ์ 2563 คุณเธียรทยะ  
ฌอสกุล ร่วมพูดคุยในหัวข้อ “Self-insure เจ็บเอง จ่ายเอง” เสนอ 
แนวทางในการบริหารเงินออมและเงินลงทุนส�ำหรับใช้เป็นค่ารักษา 
พยาบาลภายหลงัเกษยีณอายสุ�ำหรับผูท้ีไ่ม่ต้องการท�ำประกนัสุขภาพ  
และเมื่อวันที่ 14 มีนาคม 2563 คุณศิริรัตน์ ตานะเศรษฐ ร่วม
สนทนาในหัวข้อ “แผนทุนการศึกษาบุตร แบบสุดโต่ง ปัญหาของ 
คนรักลูก (มาก)” ช้ีให้เห็นถึงความจ�ำเป็นของการสร้างความสมดุล 
ของแผนการศึกษาส�ำหรับบุตร และความเพียงพอของกระแส
เงินสดเพื่อใช้จ่ายของครอบครัว เงินออม และเงินส�ำหรับใช้ใน 
ยามเกษียณของพ่อแม่ รวมทั้งการให้ความส�ำคัญกับการท�ำประกัน 
เพื่อการศึกษาบุตร เพื่อให้มั่นใจว่าสถานการณ์ทางการเงินจะไม่ 
กระทบกบัแผนการศกึษาบตุร สามารถส่งลกูเรยีนจบได้ตามเป้าหมาย
ที่ตั้งใจไว้ได้ส�ำเร็จ

สมาคมฯ เผยแพร่รายการดงักล่าวทาง TFPA Facebook Fanpage,  
LINE@cfpthailand, YouTube สมาคมฯ (ThaiFinancialPlanner) และ 
ถามอีกกับอิก เรื่องลงทุน Facebook Fanpage  



TFPA BULLETIN  • 1/2563 04
W

H
AT’S O

N

การอบรมเชิงปฏิบัตกิาร “เล่าเร่ืองอย่างไร ให้น่าอ่าน”

สมาคมนักวางแผนการเงินไทยจัดอบรมเชิงปฏิบัติการ “เล่าเรื่องอย่างไร ให้น่าอ่าน” 
เพื่อเพิ่มพูนทักษะความรู้และเทคนิคด้านการเขียนให้กับนักวางแผนการเงิน CFP ซึ่งเป็น 
ผู้เขียนบทความให้ความรู้เร่ืองการวางแผนการเงินส่วนบุคคลจ�ำนวน 37 คน ได้รับเกียรต ิ
จากคณุวโิรจน์ ตัง้เจรญิ กรรมการสมาคมนกัวางแผนการเงนิไทยและทีป่รกึษากจิกรรมการ
เผยแพร่บทความให้ความรูเ้รือ่งการวางแผนการเงนิส่วนบคุคล ร่วมแลกเปล่ียนประสบการณ์
ในฐานะผู้ตรวจทานบทความ และจาก ดร. วิโรจน์ สุทธิสีมา ผู้เชี่ยวชาญด้านการสื่อสาร 
บริษัท เลิร์นนิงฮับ (ไทยแลนด์) จ�ำกัด เป็นวิทยากร เมื่อวันที่ 3 มีนาคม 2563 ณ ห้องประชุม 
601 อาคารบี ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  

กจิกรรม Workshop 
วางแผนการเงนิ 
ชีวติดมีตีงัค์ ตอน 
“บริหารเงนิก้อนใหญ่
ให้งอกเงย”

คณุวิโรจน์ ตัง้เจรญิ นักวางแผนการเงนิ 
CFP บรรยายให้ความรูเ้รือ่งการวางแผนการเงนิ 
ผ่านกิจกรรม Workshop ชีวิตดีมีตังค์ ตอน 
“บริหารเงินก้อนใหญ่ให้งอกเงย” ด้วยการ 
ต้ังเป้าหมายการใช้เงิน ลดหน้ีเพื่อให้มีเงิน
ส�ำหรับเก็บออม และต่อยอดเงินให้เติบโตด้วย 
การลงทุน มีผู้สนใจเข้าร่วมกิจกรรม 50 คน 
เมือ่วนัที ่29 กมุภาพนัธ์ 2563 ณ INVESTORY 
พิพิธภัณฑ์เรียนรู้การลงทุน ตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย  
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COVER STORY
ดร. ชาติชาย มีสุขโข CFP®

ธชธร สมใจวงษ์ CFP®

เส้นทางความก้าวหน้า
ในอาชีพนักวางแผนการเงนิ

ร่วมสร้างธุรกจิทีป่ระสบความส�ำเร็จอย่างยัง่ยนื
ท่ามกลางการแข่งขันที่รุนแรง และความท้าทายจาก

ปัจจัยต่างๆ ที่มีต่อรูปแบบการทำ�ธุรกิจและอุตสาหกรรมการ
ให้บริการทางการเงิน บุคลากรยังคงเป็นปัจจัยสำ�คัญที่ส่งผล
ต่อความสำ�เร็จของการทำ�ธุรกิจในระยะยาว ผู้อยู่ในวิชาชีพ
การวางแผนการเงินต้องพัฒนาทักษะ ความสามารถของ
ตนเองอย่างต่อเนื่อง คณะทำ�งานของ CFP Board: Center 
of Financial Planning รับทราบถึงประเด็นปัญหาที่ทำ�ให้ 
คนรุ่นใหม่ รวมถึงกลุ่มที่มีความรู้ความสามารถอย่างโดดเด่น  
ไม่เข้ามาร่วมทำ�งานหรือไม่สามารถเติบโตได้อย่างเต็มท่ี 
ในสายอาชีพการวางแผนการเงิน นั่นคือการขาดการรับรู้ 
เกีย่วกบัเสน้ทางความกา้วหนา้ทางสายอาชพีอยา่งชัดเจน จงึ
มีการศึกษาเรื่องดังกล่าวสำ�หรับวิชาชีพการวางแผนการเงิน 
โดยเปน็การวจิยั และสมัภาษณบ์รษิทัทีใ่หบ้รกิารการวางแผน
การเงินในประเทศสหรัฐอเมริกาประมาณเกือบ 400 บริษัท 
เพื่อจัดทำ�เป็นแนวทางสำ�หรับวางแผนจัดการบุคลากรใน 
สายอาชีพการวางแผนการเงินที่จะช่วยให้ธุรกิจประสบ 
ความสำ�เร็จและช่วยเหลือสังคมได้อย่างเต็มที่

ประโยชน์ของเส้นทางความก้าวหน้า
ในอาชีพ (Career Path) ต่อองค์กร
และนักวางแผนการเงิน

การสรา้ง Career Path อยา่งมปีระสทิธภิาพจะช่วยใหท้ัง้
องค์กรและนักวางแผนการเงินบรรลุวัตถุประสงค์ดังนี้ 

1. การสรา้งความคาดหวงัทีส่มเหตสุมผล ช่วยบรหิาร
ช่องว่างของความคาดหวังระหว่างตัวนักวางแผนการเงินกับ
หน่วยงานหรือองค์กรที่สังกัดให้เหลือน้อยมากที่สุด ต่างฝ่าย
ต่างเขา้ใจความคาดหวงัซ่ึงกนัและกนั ชว่ยในการตกลงผลการ
ประเมินผลการปฏิบัติงาน และวางแผนการพัฒนาศักยภาพ

2. ช่วยเสริมสร้างความคิดเชิงก้าวหน้า การกำ�หนด
เส้นทางความก้าวหน้าที่ชัดเจนเปรียบได้กับการกำ�หนด 
ความสำ�เรจ็เลก็ๆ ทีเ่ปน็สว่นหนึง่ของการเดนิทางสูค่วามสำ�เรจ็ 
ทีย่ิง่ใหญใ่นระยะยาว ทำ�ใหพ้นกังานสมัผสัไดถ้งึความกา้วหนา้  
และโอกาสความสำ�เร็จที่รออยู่

3. สร้างความยุติธรรมให้เกิดขึ้นในบริษัท Career
Path เป็นกฎเกณฑ์ท่ีจะช่วยให้การอธิบายเหตุผลในการ 
เล่ือนข้ันเล่ือนตำ�แหน่ง รวมถึงการปรับค่าตอบแทนให้กับ 
บางบุคคลนั้นทำ�ได้อย่างชัดเจน 

การแบ่งกลุ่มการทำ�งานในบริษัท
ที่ให้บริการวางแผนการเงิน
(Financial Advisory Firm)

ถึงแม้แต่ละบริษัทจะกำ�หนดกลยุทธ์ท่ีแตกต่างกัน  
ส่งผลให้โครงสร้างองค์กรต่างกันไปด้วย แต่จากการศึกษา 
พบว่าหากแบ่งตามกลุ่มงาน บริษัทท่ีให้บริการการวางแผน
การเงินจะมีกลุ่มงานหลักๆ ดังต่อไปนี้

งานด้านที่ปรึกษาการเงิน (Financial Advisory) อาจ
เรียกว่า การจัดการความมั่งค่ัง (Wealth Management) 
หรืองานวางแผน (Planning Functional Group) มีบทบาท
ความรับผิดชอบหลักคือ การบริหารจัดการความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า และการให้คำ�ปรึกษา แนะนำ�ทางด้านการเงิน เราจะ
พิจารณาในรายละเอียดเกี่ยวกับเส้นทางความก้าวหน้าสาย
อาชีพของงานกลุ่มนี้

ในขณะทีก่ลุม่งาน Service Specialist จะเปน็งานทีต่อ้ง
อาศยัความเชีย่วชาญเฉพาะ เชน่ ภาษ ีกฎหมาย หลายบรษิทั
อาจใชบ้คุลากรจากภายนอกสำ�หรบังานเหลา่น้ี ความกา้วหนา้
ทางสายอาชีพของกลุ่มนี้จึงมักอยู่ในกลุ่มงานของตนเอง  
มักจะไม่มีการเติบโตข้ามกลุ่มเท่าใดนัก

ADVISORY
FIRM

FINANCIAL ADVISORY

SERVICE SPECIALIST (TAX, ESTATE, LEGALS, ETC.)

INVESTMENT

OPERATIONS

FIRM ADMINISTRATION
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งานทางด้านการลงทุน (Investment) จะดูแลพอร์ต 
การลงทุนสำ�หรับทั้งบริษัท และในบางแห่งอาจให้บริการ
จัดการการลงทุนสำ�หรับลูกค้ารายย่อยหรือสถาบันด้วย กลุ่ม
งานลงทนุนีม้กัจะมเีสน้ทางความกา้วหนา้ในสายอาชพีเฉพาะ
เช่นเดียวกัน

ส่วนงานด้านการปฏิบัติการ (Operations) และงาน
ธุรการ (Administration) ที่เก่ียวเนื่องอาจรวมอยู่ในแผนก
เดียวกัน หรือแยกกันก็ได้ พนักงานในกลุ่มงานนี้มักจะมี
สัดส่วนที่สูงเทียบกับจำ�นวนพนักงานทั้งหมดในบริษัท และ
จะมีเส้นทางสายอาชีพของตนเอง

ตำ�แหน่งตาม Career Path 
ของงานด้านวางแผนการเงิน

จากการศึกษาจะพบว่าสามารถแบ่งความก้าวหน้า 
ทางสายอาชีพการวางแผนการเงินหรือการบริหารจัดการ
ความมั่งคั่งออกได้เป็น 5 ขั้น ซึ่ง
มีรายละเอียดและความแตกต่าง
ในความรับผิดชอบและเกณฑ์ที่
เกี่ยวข้องต่างๆ ดังต่อไปนี้

Analyst
นักวิเคราะห์

Associate Advisor
ผู้ช่วยนักวางแผน
การเงิน

Service Advisor
นักวางแผนการเงิน

Lead Advisor/ 
Managing Director
หัวหน้านักวางแผน
การเงิน

Principal/ Partner
หุ้นส่วน

Analyst, Consultant, 
Support Advisor, Senior 
Analyst

•	 รวบรวมและจัดเก็บ	
	 รักษาข้อมูลของลูกค้า
•	 คีย์ข้อมูลลูกค้าเข้า
	 ระบบการวางแผนต่างๆ
•	 ช่วยทีมปฏิบัติการและ
	 ทีมลงทุนในการรับ
	 ลูกค้าใหม่
•	 ช่วยตอบคำ�ถามทั่วไปๆ 
	 ของลูกค้าเกี่ยวกับการ
	 บริการของบริษัท

•	 เป็นสมาชิกทีมงานที่ดี

•	 สนับสนุน Lead Advisor/ 
	 MD/ Principal/ Partner 
	 ในการทำ�เอกสาร
	 นำ�เสนอสำ�หรับการ
	 ขยายธุรกิจ

ปริญญาตรี

0-3

Associate Advisor, 
Para-planner, Senior 
Associate, Associate, 
Consultant, Associate 
Financial Planner

•	 จัดทำ�ร่างแผนการเงิน
•	 วิเคราะห์การทำ� Asset 
	 Allocation
•	 ปรับการวิเคราะห์
	 สำ�หรับการตัดสินใจ
	 ทางการเงินเฉพาะเรื่อง
•	 จัดเตรียมเอกสาร
	 สำ�หรับประชุมกับลูกค้า
•	 ศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับ
	 การลงทุน
•	 ช่วยตอบคำ�ถามทั่วไปๆ 
	 ของลูกค้าเกี่ยวกับการ
	 บริการของบริษัท

•	 ช่วยฝึกอบรม Analyst 
	 เกี่ยวกับระบบและ
	 เครื่องมือต่างๆ ที่ใช้
	 ในการทำ�งาน

•	 สนับสนุน Lead Advisor/ 
	 MD/ Principal/ Partner 
	 ในการประชุมกับลูกค้า
	 และติดตามงานที่มี
	 ต่อเนื่อง

ปริญญาตรี

2-5  (ค่ากลาง 5 ปี)

Service Advisor, 
Associate Wealth 
Manager, Associate 
Investment Advisor, 
Advisor, Financial 
Advisor, Financial 
Planner, Planner, Director

•	 จัดทำ�ร่าง และทบทวน
	 แผนการเงิน
•	 ดำ�เนินการตามแผน
	 การเงินภายใต้การดูแล
	 ของหัวหน้างาน
•	 ทำ�งานร่วมกับกลุ่มงาน
	 การลงทุนสำ�หรับการ
	 ดำ�เนินการตามแผน
•	 ร่วมเข้าประชุมกับลูกค้า
•	 เป็นผู้นำ�ในการตอบ
	 คำ�ถามทั่วไปๆ ของ
	 ลูกค้าเกี่ยวกับการบริการ
	 ของบริษัท

•	 รับผิดชอบโครงการ
	 ควบคุมดูแลคุณภาพ
	 และกำ�หนดเวลาส่ง
	 มอบงาน

•	 เข้าร่วมและมีส่วนร่วม
	 ในการประชุมเพื่อขยาย
	 ธุรกิจ
•	 สนับสนุนงานเพื่อขยาย
	 ธุรกิจและการตลาดต่างๆ 

ปริญญาตรี และมี
คุณวุฒิ CFP

3-7 (ค่ากลาง 9 ปี)

Lead Advisor, Managing 
Director, Senior Advisor

•	 บริหารความสัมพันธ์กับ
	 ลูกค้า และระบุประเมิน
	 การประชุมตามความ
	 ต้องการของลูกค้า
•	 จัดทำ�และนำ�เสนอ
	 แผนการเงินต่อลูกค้า
•	 คอยควบคุมดูแลการ
	 ดำ�เนินการตามแผน
	 และคำ�แนะนำ�ของ
	 แผนการเงิน

•	 เป็นผู้นำ�ทีมและจัดการ
	 เรื่องความรับผิดชอบ
	 และผลปฏิบัติงานของทีม

•	 หาลูกค้าใหม่จากช่อง
	 ทางต่างๆ รวมถึงการ
	 แนะนำ�จากลูกค้าเดิม
•	 จัดทำ�แผนการตลาด
	 ของตนเอง
•	 กำ�หนดกลุ่มลูกค้าที่จะ
	 ทำ�การตลาดแบบเฉพาะ
	 เจาะจง

ปริญญาตรี และมี
คุณวุฒิ CFP

5-10 (ค่ากลาง 17 ปี)

Principal, Partner

•	 บริหารความสัมพันธ์กับ
	 ลูกค้ารายใหญ่ หรือที่มี
	 ความต้องการซับซ้อน
•	 ปรึกษาหารือกับ
	 พนักงานในระดับต่างๆ 
	 สำ�หรับกรณีที่ความ
	 ต้องการของลูกค้ามี
	 ความซับซ้อน

•	 เป็นผู้นำ�ทีมและ/ หรือ
	 จัดการดูแลหลายๆ ทีม

•	 หาลูกค้าใหม่จากช่อง
	 ทางต่างๆ 
•	 สร้างเครือข่ายทางธุรกิจ
•	 นำ�การเปลี่ยนแปลงตาม
	 กลยุทธ์เพื่อเติบโตใน
	 กลุ่มลูกค้าที่กำ�หนด
•	 เป็นพี่เลี้ยงและฝึกอบรม
	 พัฒนาทีม

ปริญญาตรี และมี
คุณวุฒิ CFP

7 ปีขึ้นไป (ค่ากลาง 20 ปี)

ตัวอย่าง
ชื่อตำ�แหน่ง

ความรับผิดชอบ
ด้านลูกค้า

ความรับผิดชอบ
ต่อทีม

ความรับผิดชอบ
เรื่องการเติบโต
ทางธุรกิจ

วุฒิการศึกษาและ
คุณวุฒิวิชาชีพ

ประสบการณ์
การทำ�งาน (ปี)

ตารางสรุปความก้าวหน้าทางสายอาชีพของนักวางแผนการเงิน
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การเลื่อนขั้นในแต่ละระดับอาจพิจารณาจาก
ประเด็นต่างๆ ดังต่อไปนี้
•	 จาก Analyst ขึน้สู ่Associate Advisor: ไดร้บัใบอนญุาต 
	 ในการทำ�งานและคุณวุฒิต่างๆ ตามที่กำ�หนด และมี 
	 การแสดงออกถึงความเชี่ยวชาญเก่ียวกับกระบวนการ 
	 การวางแผนการเงินและการลงทุนของบริษัท ตัวอย่าง 
	 เช่น ซอฟท์แวร์ ผลิตภัณฑ์ รูปแบบแนวทางการนำ�เสนอ

•	 จาก Associate Advisor ขึ้นสู่ Service Advisor: เข้าใจ 
	 ปรัชญาการทำ�งานของบริษัท ทฤษฎีการลงทุน การ 
	 วางแผนการเงินอย่างถ่องแท้ สามารถสื่อสารกับลูกค้า 
	 เพ่ือใหไ้ดม้าซึง่ขอ้มลูทีจ่ำ�เปน็ และเข้าใจเรือ่งการทำ�งาน 
	 เป็นทีม โดยสื่อสารกับผู้ที่เกี่ยวข้องอย่างมีประสิทธิภาพ

•	 จาก Service Advisor ขึ้นสู่ Lead Advisor/ Managing  
	 Director: แสดงออกถึงความสามารถในการสร้าง 
	 ความเชื่อใจกับลูกค้า และได้รับการยอมรับเกี่ยวกับ 
	 ความรูข้องตนเองในฐานะผูเ้ช่ียวชาญ มลีกูคา้ทีส่ามารถ 
	 ให้บริการได้อย่างเป็นอิสระ เข้าใจถึงความคาดหวังของ 
	 ลูกค้าและออกแบบข้ันตอนการทำ�งานเพื่อตอบสนอง 
	 สิ่งเหล่านั้นได้ ทำ�งานเข้ากับทีมงานได้ดี และสามารถ 
	 อบรมและพัฒนาทีมงานได้

•	 จาก Lead Advisor/ Managing Director ขึน้สู ่Principal/  
	 Partner: สามารถจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า มีการ 
	 ทำ�งานที่มีประสิทธิภาพ สามารถสร้างโอกาสทางธุรกิจ 
	 ใหม่ๆ  ใหก้บับรษิทั ไดร้บัความไวว้างใจและความเคารพ 
	 จากลูกค้ารวมถึงเพื่อนร่วมอาชีพ มีความเป็นผู้นำ�และ 
	 แสดงออกเป็นตัวอย่างแก่ผู้อื่น ตัดสินใจเชิงธุรกิจได้ดี

Career Path ในองค์กรที่เปิดโอกาสให้
สร้างแนวทางการปฎิบัติงาน (practice) 
ด้วยตนเอง

ที่ปรึกษาทางการเงิน (Advisor) ในหลายๆ องค์กรที่
ให้บริการวางแผนการเงินถูกคาดหวังให้สร้าง “แนวทางการ
ปฏิบตังิาน” (practices) ทีพ่วกเขาบรหิารจดัการและผลกัดนั 
ให้เติบโตขึ้นเพื่อช่วยองค์กรของตนเอง ซึ่งโครงสร้างของ  
“การสร้างแนวทางปฏิบัติงาน” (practice-building) เป็นสิ่งที่
เกิดขึ้นทั่วไปสำ�หรับสถาบันการเงินหลายๆ แห่ง ซึ่ง Advisor 
ทุกคนมีหน้าที่รับผิดชอบในการหาลูกค้าใหม่และให้บริการ
ลูกค้าเหล่านั้น โดย practice ที่ถูกสร้างขึ้นมาก็จะสอดคล้อง
กับกลุ่มลูกค้าที่ Advisor หามาได้และแนวทางการให้บริการ
ที่ลูกค้าเหล่านั้นได้รับ 

ในองคก์รแบบนี ้practice แตล่ะแบบเหมอืนเปน็องคก์ร
ย่อยท่ีมีแนวทางการทำ�งาน กลยุทธ์ และทีมงานของตัวเอง   
ซึ่ง Advisor จะใช้เวลาในช่วง 2-3 ปีแรกในอาชีพเตรียมตัว 
เข้าสู่กระบวนการ practice-building และหลังจากนั้น 
พวกเขาจะใช้ช่วงเวลาท้ังหมดในอาชีพสำ�หรับการทำ�งานใน 
practice น้ันๆ  ความกา้วหน้าในอาชพีของ Advisor ประกอบ
ไปด้วย 3 ช่วง (stage) ที่มีบางส่วนเหมือนกับตำ�แหน่งงาน 
ในหัวข้อที่อธิบายไปก่อนหน้านี้

1. Training stage
Advisor ใช้เวลา 2-4 ปีในการเพิ่มเติมทักษะที่จำ�เป็น 

สอบใบอนุญาต และคุณวฒิุต่างๆ กอ่นท่ีจะเขา้สู่กระบวนการ 
practice-building ซึ่ง stage น้ีสอดคล้องกับตำ�แหน่ง  
Analyst และ Associate Advisor 

Advisor จะผ่านการอบรมที่เป็นการผสมผสานกัน 
ของแบบ classroom การเรียนรู้ทางไกล และการ coaching 
จากผูจ้ดัการสาขา รวมไปถงึผูเ้ชีย่วชาญในการสรา้ง Advisor

ทักษะสำ�คัญที่ต้องเรียนรู้ได้แก่
•	 การวางแผนการเงิน (Financial planning)
•	 การพัฒนาธุรกิจ (Business development)
•	 การบริหารการลงทุน (Investment management)
•	 การบริหารความสัมพันธ์ (Relationship 
	 management)

ผู้ท่ีเข้ามาในอาชีพใหม่มักจะใช้เวลา 3 เดือนแรกใน 
การอบรมเพื่อให้ได้ใบอนุญาตที่จำ�เป็นในการทำ�งาน  
หลังจากน้ันจึงเริ่มต้นเรียนรู้เครื่องมือและกระบวนต่างๆ ของ
องค์กร ในหลายๆ โปรแกรมการอบรมมกีารกำ�หนดให ้Advisor 
ทีม่ปีระสบการณเ์ปน็พีเ่ลีย้ง (mentor) ดแูลผูเ้ขา้อบรมแตล่ะคน  
เพื่อเป็นการช่วยทำ�ให้การเรียนรู้รวดเร็วขึ้นและเป็นแหล่ง
ขอ้มลูทีเ่ชือ่ถอืไดห้ากผูเ้ขา้อบรมมคีำ�ถามเกีย่วกบัการทำ�งาน 
ในช่วงน้ี Advisor จะได้รับเงินเดือน เพื่อช่วยให้มั่นใจว่ามี 
รายได้เพียงพอต่อความต้องการและสอดคล้องกับความรู้
ความสามารถ ซึ่งระบบการจ่ายเงินเดือนนี้จะช่วยให้องค์กร
ได้มีโอกาสสรรหา Advisor จากหลายๆ กลุ่มได้ 

Business development เป็นทักษะที่ยากที่สุดในการ
เรียนรู้สำ�หรับอาชีพด้านการวางแผนการเงิน ซึ่งองค์กรจะ
พยายามถ่ายทอดทักษะน้ีผ่านการผสมผสานของการอบรม
กลยุทธ์ด้านการตลาด การอบรมการขายในเชิงปฏิบัติจริง
ด้วยการ roleplay
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ระยะเวลาของการอบรมอาจจะมีความแตกต่างกันใน
แต่ละองค์กร ซึ่งโดยทั่วไปจะใช้เวลาประมาณ 2 - 4 ปี องค์กร
ทีใ่ชห้ลกั practice-building ตระหนกัดวีา่ เปน็การยากสำ�หรบั 
Advisor ใหม่ๆ  ในการสรา้ง practice จากเริม่ตน้ ดงันัน้หลายๆ 
องค์กรจึงได้เพิ่มระยะเวลาการอบรมและการให้ค่าตอบแทน
ในรูปแบบของเงินเดือนให้ยาวนานขึ้น

หาก Advisor ที่ผ่าน training stage แล้วตัดสินใจ
เข้าร่วมทีมที่มีอยู่แล้วหรือแผนกขององค์กร โดยไม่เข้าสู่ 
practice-building stage (ซ่ึงแนวทางนี้มีมากข้ึนเรื่อยๆ)  
เส้นทางอาชีพก็จะสอดคล้องกับตำ�แหน่ง Service Advisor 
และ Lead Advisor/Managing Director สำ�หรับ Advisor 
ที่ตั้งใจจะเริ่มต้น practice ของตนเอง และเข้าสู่ practice-
building stage มักจะต้องมีลูกค้าอยู่แล้วจำ�นวนหนึ่ง หรือ 
ในหลายๆ กรณ ีองคก์รอาจจะสง่ลกูคา้ทีเ่คยเปน็ของ Advisor 
ที่ออกจากองค์กรไปแล้วหรือเกษียณอายุไปแล้วให้ดูแล

2. Practice-building stage
หลังจากผ่าน training stage แล้ว Advisor อาจใช้เวลา

อีกหลายปีในการหาลูกค้าและสร้างกระบวนการสำ�หรับให้
บริการลูกค้าเหล่าน้ัน การทำ�งานในช่วง practice-building 
stage นีจ้ะสอดคลอ้งกบัตำ�แหนง่ Lead Advisor/Managing 
Director โดยในช่วง practice-building stage Advisor ได้ 
ค่าตอบแทนตามสัดส่วนของรายได้ที่พวกเขาสร้างให้กับ
องค์กร (payout based) ซ่ึงค่าตอบแทนในรูปแบบนี้จะเป็น
รายได้ที่งดงามสำ�หรับ Advisor ที่ประสบความสำ�เร็จในการ
สร้าง practice  อย่างไรก็ตามในช่วงแรกอาจจะมีความยาก
ลำ�บากพอสมควร จนกว่า practice นั้นจะมีลูกค้ามากพอ

3. Team-building stage
Advisor บางคนที่สามารถสร้าง practice ขนาดใหญ่

และมั่นคงได้แล้ว มักจะเร่ิมเข้าสู่กระบวนการสร้างทีมงาน
ที่จะช่วยบริการลูกค้า team-building stage สอดคล้องกับ
ตำ�แหน่ง Principal/Partner จากข้อมูลของ Boston-based 
firm Cerulli Associates พบว่า 89% ของ practice ที่มี 
ขนาดใหญ่ (เช่น ทรัพย์สินภายใต้การจัดการเกิน 500 ล้านเหรียญ)  
มีการทำ�งานแบบทีม การสร้างทีมนั้นเพิ่มความรับผิดชอบใน
การบริหารจัดการและการเป็นผู้นำ�ให้กับ Advisor

 Team Principal career stage มีลักษณะคล้ายคลึง 
กับตำ�แหน่ง Principal/Partner ที่อธิบายไว้ก่อนหน้านี้ โดย 
Team Principal จะใช้เวลาหลักในการพัฒนาธุรกิจใหม่ 
บริการลูกค้าท่ีมีอยู่แล้ว บริหารจัดการทีมงาน และสร้าง 
Advisor เพิ่มเติม

สังเกตว่า ความแตกต่างที่ชัดเจนระหว่าง career 
path ท่ีกล่าวถึงก่อนหน้าน้ี (ตำ�แหน่งการทำ�งาน 5 ขั้น) กับ 
career path ในองค์กรท่ีใช้แนวทาง practice-building คือ 
ข้ันตอนการทำ�งานในตำ�แหน่ง Service Advisor ท่ีขาดหาย
ไป เน่ืองจาก Advisor ในองค์กรแบบ practice-building มี
โอกาสข้ามจากการเพิ่มเติมทักษะทาง technical (training 
stage) ไปสู่การสร้าง practice เลยโดยไม่ต้องผ่านการเป็น 
Service Advisor

การขาดหายไปของขั้นตอนการเป็น Service Advisor 
เป็นความท้าทายของผู้ประกอบวิชาชีพหลายคนเนื่องจาก
ทักษะที่สำ�คัญ เช่น การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และ
การหาลูกค้าใหม่ เป็นส่วนท่ีเรียนรู้จากขั้นตอนของการเป็น 
Service Advisor นี้ ซึ่งทักษะเหล่านี้พัฒนาได้เป็นอย่างดี
จากการทำ�งานเคียงข้างกับผู้ที่มีประสบการณ์จึงเป็นสิ่งที่
ยากสำ�หรบั Advisor ใหม่ๆ  ทีจ่ะไดเ้รยีนรูส้ิง่เหลา่นีห้ากพลาด
โอกาสของขั้นตอนนี้ไป

TEAM PRINCIPAL

LEAD ADVISOR LEAD ADVISOR

SERVICE ADVISOR SERVICE ADVISOR

ASSOCIATE 
ADVISOR

ASSOCIATE 
ADVISOR

ASSOCIATE 
ADVISOR

ASSOCIATE 
ADVISOR

ANALYST ANALYSTANALYST ANALYST

ANALYST ANALYST

โครงสร้างของ team-base practice แสดงในรูปนี้
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ระบบการจ่ายค่าตอบแทนเป็นเงินเดือน 
(Salary-Based)

ระบบค่าตอบแทนแบบเงินเดือนเป็นระบบท่ีใช้กันมาก
ในองค์กรวางแผนการเงินแบบอิสระและเป็นระบบหลัก
สำ�หรบัตำ�แหน่ง Analysts, Associate Advisor และ Service 
Advisor สำ�หรับทุกๆ รูปแบบทางธุรกิจ

 

รูปด้านบนเป็นข้อมูลจาก the InvestmentNews 
Compensation & Staffing Study ซึ่งแสดงอัตราการจ่ายเงิน
เดือนขององค์กรท่ีปรึกษาท่ีเป็นอิสระ (เจ้าของคือ ผู้ที่สร้าง 
practice ขึ้นมาและบริหารจัดการเอง) ตัวเลขทั้ง 3 ในแต่ละ
ตำ�แหนง่แสดงข้อมลูท่ีอยูใ่น quartile ท่ี 1, 2, 3 ตามลำ�ดบั เชน่ 
สำ�หรับ Lead Advisor/Managing Director มีสัดส่วน 25%  
ท่ีได้เงนิเดือน (คิดรวมท้ังป)ี ต่ํากวา่ $125,000 มสัีดส่วน 50% 
ที่ได้ ตํ่ากว่า $163,000 และ 50% สูงกว่า $163,000 และมี
สัดส่วน 25% ที่ได้สูงกว่า $262,000

ค่าตอบแทนสำ�หรับนักวางแผนการเงิน

องค์กรที่ให้บริการวางแผนการเงินให้ค่าตอบแทน 
Advisor หลายวิธี อย่างไรก็ตาม ด้วยการที่ Advisor สามารถ
เปลี่ยนที่ทำ�งานได้ไม่ยากนักเม่ือมีทักษะติดตัวไปแล้ว  
ดังนั้นองค์กรต่างๆ ต้องแข่งขันกันดึงดูด Advisor เหล่านี้กัน
พอสมควร ในบทนี้อธิบายเกี่ยวกับหลักการให้ค่าตอบแทน
สำ�หรับที่ปรึกษาทางการเงิน

กรณีนี้ในองค์กรส่วนใหญ่ ใน
ขณะทีก่ารจา่ยเปน็แบบคา่จ้าง
รายชั่วโมงนั้นองค์กรต่างๆ ไม่
ค่อยได้นำ�มาใช้

โดยทั่วไป ระบบการจ่าย 
incentive สำ�หรับ Advisor ที่
มีประสบการณ์และความรับ
ผิดชอบสงู จะเปน็สดัสว่นทีม่าก
ขึ้น ตามรูป

องค์ประกอบของ
ค่าตอบแทน

องค์ประกอบแรกคือ base pay 
หรือค่าตอบแทนที่ผู้ประกอบวิชาชีพ
ได้รับในการทำ�งานที่ตนเองรับผิดชอบ 

อ ง ค ์ ป ร ะ ก อ บ ท่ี  2  คื อ 
incentive หรืออาจจะเรียกว่าโบนัส
ก็ได ้  สะท้อนมาจากความพยายามที่นอกเหนือหน้าท่ี 
รับผิดชอบปกติและเป็นผลส�ำเร็จของงานที่เฉพาะเจาะจง 
ตามความต้องการขององค์กร เช่น การพัฒนาธุรกิจใหม่ๆ

นอกจากนี้  ค ่าตอบแทนมักจะรวม benefits เช ่น 
สวสัดกิารรกัษาพยาบาล หรอืส�ำหรบัการเกษยีณอาย ุเป็นต้น 
ซึง่จากการส�ำรวจองค์กร 80 แห่ง พบว่า 96% ม ีbenefits ด้าน
สวัสดิการด้านการรักษาพยาบาลให้ สามารถลาพักร้อนได้ 
13-19 วัน (รวมกับการลาป่วยแล้ว)  และ 98% มีสวัสดิการ
ด้านการเกษียณให้

สงัเกตวา่ base pay สามารถเปน็แบบ จำ�นวนทีแ่นน่อน 
หรอื ไมแ่นน่อน กไ็ด ้เชน่ ระบบจา่ยคา่ตอบแทนแบบ payout 
ที่หลายองค์กรใช้ก็ถือได้ว่าเป็น base pay สำ�หรับงานที่ 
รับผิดชอบหลักของ Advisor ได้ ซ่ึง payout นั้น จะเป็น
ลักษณะที่ไม่ใช่เป็นจำ�นวนที่แน่นอนโดยธรรมชาติอยู่แล้ว 
ขณะที่การจ่ายค่าตอบแทนเป็นเงินเดือนมักจะถูกใช้สำ�หรับ

$125,000 $163,000 $262,000
Lead Advisor/Managing Director

$75,000 $97,000 $122,000
Service Advisor

$59,000 $68,000 $75,000
Associate Advisor

$47,000 $55,000 $62,000
Analyst

$185,000 $247,000 $316,000
Principal/Partner

Median Incentive Compensation for Career Path Positions as Percentage of Median Total Compensation

Support Advisor Service AdvisorAssociate Advisor Lead Advisor/
Managing Director

Principal/
Partner

25

20

15

10

5

%

9%
12%

9%

17%

22%
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ยังได้รับ incentive ด้วย ซึ่งโดยทั่วไป incentive จะประกอบ
ไปด้วย 3 ส่วน ได้แก่

1. Individual
เป็นการพิจารณาจากเป้าหมาย เช่น รายได้ สินทรัพย์ 

ที่บริหารจัดการ หรือ การรักษาลูกค้าไว้ หลายองค์กรใช้
คะแนนการประเมินความพึงพอใจควบคู่ไปด้วย individual 
incentive สามารถกำ�หนดตามสัดส่วนของเงินเดือน หรือ
แบ่งออกมาจาก incentive รวมที่ขึ้นอยู่กับผลประกอบการ
ขององค์กรก็ได้

2. Firm
องค์กรมักจะจ่ายค่าตอบแทนให้กับทีม Advisor เป็น

สัดส่วนของกำ�ไรหรือรายรับ เช่น 15% ของกำ�ไรส่วนเกินจาก
เปา้หมาย 5 ลา้นเหรยีญ ซึง่อาจจะมกีารจดัสรรใหก้บัตำ�แหน่ง
ต่างๆ ที่มีส่วนร่วม

3. Team
ในองค์กรขนาดใหญ่มากๆ อาจจะมีองค์ประกอบของ 

incentive ที่มาจากผลการดำ�เนินงานของทีมของ Advisor 
ทำ�ให้ Advisor มีโอกาสได้ incentive จากสัดส่วนของรายได้
ของทีม คล้ายๆ กับในระดับขององค์กร

นอกจากนี้ในระบบ salary-based ก็มักจะมี incentive 
ทีใ่หก้บัผูท้ีท่ำ�งานในทกุระดบัทีม่ีส่วนสรา้งความเตบิโตใหก้บั
องค์กร เช่น การทำ�การตลาดที่ดีและสามารถนำ�ลูกค้าใหม่ 
มาให้กับองค์กรได้ (Business development)

ซึง่ Business development incentive ปกตคิำ�นวณจาก
สดัสว่นของรายไดท้ีเ่กดิขึน้จากลกูคา้ใหม ่ขอ้มลูจากงานวจิยั
ระบุวา่ โดยทัว่ไป incentive สว่นนีอ้าจอยูร่ะหวา่ง 20% - 30% 
ของรายได้ปีแรกที่เกิดจากลูกค้าใหม่ที่ Advisor หาเข้ามาได้ 
บางองค์กรอาจจ่ายให้ในปีถัดไปด้วยสัดส่วนที่ลดลงเหลือ
ประมาณ 10% - 15% 

แม้ว่าระบบ incentive จะถูกนำ�มาใช้อย่างกว้างขวาง
ในองค์กรที่เป็น salary-based ระบบนี้ยังคงมีบทบาทท่ีรอง
ลงไปจากระบบหลักคือ การจ่ายค่าตอบแทนที่เป็นเงินเดือน

ระบบการจ่ายค่าตอบแทน
จากส่วนแบ่งรายได้ (Payout)

นกัวางแผนการเงนิ CFP มากกวา่ครึง่ทีท่ำ�งานในองคก์ร
ท่ีจ่ายค่าตอบแทนหลักเป็นสัดส่วนของรายได้ขององค์กรที่
ตนเองมีส่วนสร้างข้ึน หรือเรียกว่า payout ซึ่ง Advisor ที่
ประสบความสำ�เร็จในการสร้าง practice มีโอกาสได้ราย
ไดท้ีร่ะบบ salary-based ไมส่ามารถจา่ยใหไ้ด ้อยา่งไรกต็าม 
สำ�หรับ Advisor ท่ีกำ�ลังเรียนรู้และพัฒนาตนเองอาจจะ
ประสบปัญหาของค่าตอบแทนท่ีผันผวนและน้อยกว่าระบบ 
salary-based ได้ และระบบ payout อาจจะสร้างความยุ่ง
ยากสำ�หรับ Advisor ในการทำ�งานร่วมกันและแบ่งปันความ
สัมพันธ์ของลูกค้าที่มี

ตารางแสดงค่าเฉลี่ยของสัดส่วนของรายได้ที่จ่ายเป็น
ค่าตอบแทนให้กับ practice ที่สร้างรายได้ให้กับองค์กรใน
จำ�นวนที่แตกต่างกัน

องค์กรท่ีใช้ระบบ payout อาจมี incentive เพิ่มเติมให้
ด้วย เช่น โบนัสเพิ่ม 1% ถึง 10% สำ�หรับ Advisor ที่ทำ�งาน
กับองค์กรมากกว่า 20 ปี โบนัสจากการเติบโตที่รวดเร็วกว่า
เป้าหมายที่กำ�หนดโดยองค์กร ซึ่งอาจจะได้เพิ่มเติมถึง 5% 
จาก payout ปกติ และโบนัสสำ�หรับ practice ที่ดีจากการ
สร้างแผนการตลาด การนำ�แผนต่างๆ ไปประยุกต์ใช้ และให้ 
payout เพิ่มเติมอีกไม่เกิน 5% หาก Advisor สามารถมีผล
งานได้เข้าเกณฑ์  

REVENUE PAYOUT

$500,000 41%

$750,000 42%

$1,000,000 44%

$2,000,000 46%

$5,000,000 50%

Average payout by practice size of the four largest 
practice-building organizations
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HOW TO
ราชันย์ ตันติจินดา CFP®

พิชญา ซุ่นทรัพย์ CFP®

ทางเลอืกการบริหารภาษทีีด่นิ

เป็นประเด็นที่ผู้มีที่ดิน อาคาร หรือมีบ้านอยู่อาศัย 
รวมถึงผู้ที่กำ�ลังจะตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์จะต้องให้ความสนใจ 

เพราะหลังจากนี้ ท่านจะต้องพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายที่เกิดจากกฎหมายภาษีที่ดิน
และสิ่งปลูกสร้างที่บังคับใช้เป็นที่เรียบร้อยแล้ว ซึ่งในบทความนี้

จะชี้ให้เห็นถึงประเด็นสำ�คัญของภาษีฉบับใหม่ และในฐานะของนักวางแผนการเงิน
มีเรื่องใดบ้างที่ควรทราบเพื่อให้คำ�แนะนำ�แก่ผู้รับคำ�ปรึกษาได้อย่างเหมาะสม

ที่มาของภาษีที่ดินและสิ่งปลูกสร้าง
พ.ร.บ. ภาษีท่ีดินและสิ่งปลูกสร้าง พ.ศ. 2562 ประกาศ

ในพระราชกิจจานุเบกษา เม่ือวันที่ 12 มีนาคม 2562 และมี
ผลบังคับใช้ตั้งแต่ 1 มกราคม 2563 ที่ผ่านมา โดยมาทดแทน
กฎหมายภาษโีรงเรอืนและทีด่นิ พ.ศ. 2475 และภาษบีำ�รงุทอ้งที ่ 
พ.ศ. 2508 เพือ่ใหก้ฎหมายมคีวามสอดคลอ้งกบัลกัษณะท่ีดิน
และสิ่งปลูกสร้างในปัจจุบัน ทั้งนี้รายได้จากการจัดเก็บภาษี
ที่ดินและสิ่งปลูกสร้างจะถูกจัดเก็บโดย องค์กรปกครองส่วน
ท้องถิ่น เพื่อนำ�ไปใช้ในการพัฒนาท้องถิ่นโดยเฉพาะ

ภาษทีีดิ่นและสิง่ปลกูสรา้งประเมนิจากอะไร
ปลายปี พ.ศ. 2562 ที่ผ่านมา ผู้ที่เป็นเจ้าของที่ดินหรือ

สิ่งปลูกสร้างจะได้รับหนังสือจากสำ�นักงานเขตเพื่อสำ�รวจ
วัตถุประสงค์การใช้งาน เพราะการประเมินภาษีจะพิจารณา
จากการใช้ประโยชน์ที่ดินและสิ่งปลูกสร้าง และมูลค่าของ
ทีด่นิและสิง่ปลกูสรา้ง ซึง่กรณปีกตใิหใ้ชร้าคาประเมนิราชการ
จากกรมธนารักษ์ แต่หากสิ่งปลูกสร้างไม่มีราคาประเมิน ให้
ประเมินทุนทรัพย์ของสิ่งปลูกสร้างของบัญชีเทียบเคียงส่ิง 
ปลูกสร้างของกรมธนารักษ์หรือสำ�นักงานธนารักษ์พื้นที่ 

อัตราการเก็บภาษีที่ดินเป็นอย่างไร
อัตราภาษีถูกจำ�แนกตามประเภทการใช้ประโยชน์ออก

เป็น 4 ประเภท ได้แก่ เกษตรกรรม ที่อยู่อาศัย อื่น ๆ ท่ีไม่ใช่
เกษตรกรรมและอยู่อาศัย และที่รกร้างว่างเปล่า ทั้งนี้ อัตรา
ภาษจีะใชค้ำ�นวณแบบขัน้บนัไดตามมลูคา่ของอสงัหารมิทรพัย์
ในแต่ละขั้น โดยมีอัตราภาษีดังนี้

เกษตรกรรม
มูลค่า

(ล้านบาท)

*บุคคลธรรมดาได้รับการยกเว้น
ในแต่ละองค์กรปกครองส่วน
ท้องถิ่นไม่เกิน 50 ล้านบาท

อัตราภาษี
(%)

0-75
75-100
100-500

500-1,000
1,000 ขึ้นไป

0.01
0.03
0.05
0.07
0.10

ที่อยู่อาศัย (เพดาน 0.03%)

มูลค่า
(ล้านบาท)

อัตราภาษี (%)
บ้านหลังหลัก

บ้าน บ้าน+ที่ดิน
บ้านหลังอื่น

0-10
10-50
50-75
75-100

100 ขึ้นไป

หมายเหตุ บ้านในที่นี้หมายถึงสิ่งปลูกสร้าง

ยกเว้นภาษี

0.02
0.03
0.05
0.10

ยกเว้นภาษี

ยกเว้นภาษี

0.03
0.05
0.10

0.02
0.02
0.03
0.05
0.10

อื่นๆ/ ที่ว่างเปล่า 
ไม่ทำ�ประโยชน์ตามควรแก่สภาพ
(เพดาน 1.2%)

มูลค่า
(ล้านบาท)

*ภาษีที่รกร้างว่างเปล่า ปรับเพิ่ม
ในอัตรา 0.3% ทุก 3 ปี แต่อัตรา
ภาษีรวมไม่เกิน 3%

อัตราภาษี
(%)

0-50
50-200

200-1,000
1,000-5,000
5,000 ขึ้นไป

0.3
0.4
0.5
0.6
0.7
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เชน่ มบ้ีานหลงัหลกั 1 หลงั มลูคา่บา้นรวมทีด่นิ 30 ลา้นบาท  
ซึ่งได้รับการยกเว้นภาษี เนื่องจากมูลค่าไม่เกิน 50 ล้านบาท 
ซึ่งการยกเว้นเสียภาษีนั้น ต้องเป็นบ้านหลังหลักที่มีชื่ออยู่ใน
ทะเบียนบ้านเท่านั้น นอกจากนั้นมีคอนโด 1 ห้อง มูลค่า 15 
ล้านบาท ในกรณีนี้คอนโดถือเป็นที่อยู่อาศัย และไม่ใช่บ้าน
หลังหลักจึงเสียภาษีในอัตรา 0.02% ต่อปี ตั้งแต่บาทแรก  
คิดเป็นภาษีที่ต้องชำ�ระจำ�นวน 3,000 บาท แต่หากในโฉนด 
จดทะเบียนเป็นกรณอีืน่ เชน่ ใหเ้ชา่เปน็สำ�นกังาน ตอ้งเสยีภาษี
ในอัตรา 0.3% คิดเป็นเงิน 4,500 บาท

สำ�หรับพื้นที่ว่างเปล่า ไม่ใช้ประโยชน์ อัตราภาษีจะเพิ่ม 
0.3% ทุกสามปี และสูงสุดไม่เกิน 3% ดังนั้นผู้ที่ปล่อยที่ดินไว้
ไมไ่ดท้ำ�อะไร ควรเรง่นำ�ไปทำ�ประโยชน์อืน่ ๆ  หรอืพจิารณาขาย
เพื่อไม่ให้เป็นภาระภาษีในระยะยาว

อย่างไรก็ตามหากท่ีดินหรือส่ิงปลูกสร้างมีการใช้ประโยชน์ 
หลายประเภท ภาษีจะคำ�นวณตามสัดส่วนพื้นที่การใช้
ประโยชน์ในที่ดินหรือสิ่งปลูกสร้างแต่ละประเภท โดยจัดเก็บ
จากผู้ที่มีชื่อเป็นเจ้าของในโฉนดหรือสิ่งปลูกสร้าง ณ วันที่  
1 มกราคม ของทุกปี 

โดยในชว่ง 3 ปแีรก เพือ่เปน็การบรรเทาการชำ�ระภาษ ีให้
ยกเวน้การจดัเกบ็ภาษสีำ�หรบัเจา้ของทีด่นิหรอืสิง่ปลกูสรา้งซึง่
เปน็บคุคลธรรมดาและใชป้ระโยชนใ์นการประกอบเกษตรกรรม 
สว่นกรณใีชป้ระโยชนท์ีด่นิเพือ่กรณอีืน่นัน้ หากผูเ้สยีภาษไีด้รบั
การประเมนิภาษใีนจำ�นวนทีส่งูกวา่ภาษโีรงเรอืนและทีด่นิหรอื
ภาษีบำ�รุงท้องที่ที่ต้องชำ�ระในปีก่อนหน้า ให้ผู้เสียภาษีชำ�ระ
ภาษี ในอัตราของปีก่อนหน้า และปีแรก ให้ชำ�ระภาษีในอัตรา
ร้อยละ 25 ของเงนิสว่นตา่งขา้งตน้ ปทีีส่องชำ�ระในอัตรารอ้ยละ  
50 และอัตราร้อยละ 75 ของจำ�นวนภาษีที่เหลือในปีที่สาม  
เช่น เดิมต้องเสียภาษีโรงเรือนและที่ดินเท่ากับ 60,000 บาท 
แตป่ระเมนิภาษทีีด่นิและสิง่ปลกูสรา้งออกมาเทา่กบั 100,000 
บาท ให้ชำ�ระในปีแรกเป็นเงิน 70,000 บาท [60,000 + 25%* 
(100,000 - 60,000)] ปีที่สอง 80,000 บาท ปีที่สาม 90,000 
บาท และปีที่สี่ชำ�ระเต็มที่ 100,000 บาท

การเสียภาษี
องคก์รปกครองสว่นทอ้งถิน่มหีนา้ทีป่ระเมนิ และสง่แบบ

ประเมินภาษีให้แก่ผู้เสียภาษีในเดือนกุมภาพันธ์ และเจ้าของ 
หรอืผูม้หีนา้ทีช่ำ�ระภาษตีามสญัญาจะตอ้งชำ�ระภาษภีายในวนั
ที ่30 เมษายน ของปนีัน้ ๆ  ซึง่หากยอดภาษเีปน็เงนิตัง้แต ่3,000 
บาทขึน้ไป สามารถขอผอ่นชำ�ระเปน็รายเดอืนจำ�นวน 3 งวดได ้

สำ�หรับในปี พ.ศ. 2563 เนื่องจากความไม่พร้อมทั้ง 
เจ้าหน้าที่และกฎหมายลูก จึงเลื่อนออกไปเป็นเวลา 6 เดือน 
โดยผู้มีหน้าที่จะต้องชำ�ระภาษีในเดือนสิงหาคม

ในกรณทีีม่กีารประเมนิภาษผีดิ ใหร้บีแกไ้ขในปแีรกทนัท ี
และชำ�ระใหต้รงงวดทีก่ำ�หนด เพราะหากจา่ยภาษลีา่ชา้ จะถกู
ปรับในอัตราร้อยละ 1 ต่อเดือน ซึ่งถ้าทรัพย์สินค้างชำ�ระภาษี 
ข้อมูลจะถูกบันทึกไว้ กรมท่ีดินจะไม่ให้โอนทรัพย์สิน จนกว่า
จะชำ�ระภาษีดังกล่าว

เทคนคิบรหิารภาษทีีด่นิและข้อควรพจิารณา

(1)	 มีชื่อในทะเบียนบ้าน
การย้ายชื่อผู้ถือกรรมสิทธิ์ไปอยู่ในทะเบียนบ้านของ

อสังหาริมทรัพย์ท่ีมีมูลค่าสูงท่ีสุดและสามารถใช้อยู่อาศัยได้ 
อาจถือว่าเป็นการใช้อสังหาริมทรัพย์นั้นเป็นที่อยู่อาศัยหลัก 
ซึ่งจะช่วยให้ได้ประโยชน์จากการยกเว้นภาษีท่ีดิน สำ�หรับ
มูลค่า 50 ล้านบาทแรก ในกรณีถือครองท้ังท่ีดินและสิ่ง 
ปลกูสรา้ง (เชน่ บา้น ทาวนเ์ฮา้ส)์ หรอื 10 ลา้นบาทแรก ในกรณี
ถอืครองเฉพาะสิง่ปลกูสรา้ง (เชน่ คอนโด) โดยการยกเวน้ภาษี
ทีว่า่นัน้จะพจิารณาจากชือ่ในทะเบยีนบา้น ณ วนัที ่1 มกราคม 
ของแต่ละปี

ข้อควรพิจารณา ภาษีการขาย
หากถืออสังหาริมทรัพย์หลายแห่ง และมีแนวโน้มที่จะ

ขายหลงัจากทีซ่ือ้มาไมถ่งึ 5 ป ีควรวางแผนการมชีือ่ในทะเบียน
บ้านเพื่อบรรเทาภาษีการขาย นอกเหนือจากภาษีท่ีดินด้วย 
เนื่องจากหากมีการขายอสังหาริมทรัพย์ที่ผู้ถือกรรมสิทธิ์ 
มีชื่อในทะเบียนบ้าน 1 ปีขึ้นไป หรือถือครองมา 5 ปีขึ้นไป 
(อย่างใดอย่างหนึ่ง) การขายครั้งนั้นจะถือว่าไม่ใช่เพื่อการ
แสวงหากำ�ไร ภาระภาษีการขายก็จะไม่สูงมาก เมื่อเทียบกับ
การขายเพื่อแสวงหากำ�ไร ที่ต้องเสียภาษีธุรกิจเฉพาะและ
ต้องนำ�รายได้จากการขายซึ่งถือเป็น 40(8) ไปรวมกับรายได้
อื่น ๆ ไปยื่นภาษีสิ้นปีด้วย แม้ว่าจะได้ถูกหักภาษี ณ ที่จ่าย ที่
สำ�นักงานที่ดินแล้วก็ตาม

(2)	 ถือกรรมสิทธิ์คนเดียว
	 (ไม่ถือกรรมสิทธิ์ร่วม)

จากประเด็นการมีชื่อในทะเบียนที่กล่าวไว้  หาก
อสังหาริมทรัพย์ใดมีผู้ถือกรรมสิทธิ์มากกว่า 1 คน เช่น นาย 
A และนาย B ถือกรรมสิทธิ์ร่วมกัน 2 คน กรณี “ภาษีขาย” 
จะพิจารณาว่าทั้งนาย A และนาย B มีชื่อในทะเบียนบ้าน
ด้วยกันทั้งคู่ตลอด 1 ปีหรือไม่ ถ้าใช่จึงจะถือว่าเป็นการขาย
แบบไม่แสวงหากำ�ไร สำ�หรับกรณี “ภาษีที่ดิน” ณ ปัจจุบัน 
ยังไม่มีเกณฑ์ที่ชัดเจนเกี่ยวกับชื่อในทะเบียนบ้านในกรณีที่ 
ถือกรรมสิทธิ์ร่วม ดังนั้นการที่นาย A และนาย B มีชื่อใน
ทะเบยีนบา้นท้ังคู่ ในวนัท่ี 1 มกราคม น่าจะทำ�ให้มัน่ใจวา่ไดร้บั
การยกเว้นภาษีจากมูลค่า 10 หรือ 50 ล้านบาทแรก มากกว่า
การมีชื่อในทะเบียนบ้านแค่คนเดียว
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หากนาย A หรือนาย B มีการถืออสังหาริมทรัพย์ที่อื่น
ด้วย จะเป็นการเสียโอกาสที่นาย A หรือนาย B จะนำ�ชื่อไปไว้
ในทะเบียนที่อื่นเพื่อให้ได้รับประโยชน์จากภาษีขายหรือภาษี
ที่ดิน ดังนั้นหากไม่มีความจำ�เป็น การถือกรรมสิทธิ์คนเดียว
อาจทำ�ให้สามารถบริหารภาษีได้คล่องตัวกว่า

ข้อควรพิจารณา การใช้สอยและเจตนา
การใช้สอยหรือใช้ประโยชน์จริงบนอสังหาริมทรัพย์  

รวมไปถึงเจตนาการถือครองก็เป็นสิ่งที่ต้องให้ความสำ�คัญ 
ไม่น้อยกว่าภาษีที่ดิน เช่น การที่พี่น้องได้รับอสังหาริมทรัพย์ 
ร่วมกันจากบิดามารดา หรือการซื้อเพื่ออยู่อาศัยร่วมกันของ
สามภีรรยา ฯลฯ หากใชว้ธิกีารหลบหลกีภาษ ี(Tax Avoidance) 
ด้วยการระบุชื่อถือครองที่ต่างจากความเป็นจริง แม้ช่วยลด
ภาษีที่ดินลงได้ แต่หากเกิดความขัดแย้งในกลุ่มพี่น้องหรือ 
คู่สามีภรรยาในอนาคตก็อาจส่งผลกระทบตามมาได้

(3) แบ่งที่ดินแปลงย่อย
ในช่วง 2 ปีแรกของการจัดเก็บภาษีที่ดินจะใช้อัตราภาษี

เป็นขั้นบันได ยิ่งมูลค่าอสังหาริมทรัพย์สูงจะถูกจัดเก็บอัตรา
ภาษีที่สูงขึ้น ดังนั้นหากใครถือครองที่ดินผืนใหญ่ อาจเลือกใช้
วิธีแบ่งที่ดินผืนใหญ่เป็นที่ดินผืนเล็กลงเพื่อให้เสียภาษีท่ีดิน 
ในอตัราทีต่่ำ�ลง อยา่งไรกต็ามหนึง่ในหลกัการจดัเกบ็ภาษทีีด่นิ 
คือ หากที่ดินหลาย ๆ แปลงที่มีอาณาเขตติดต่อกันและมีผู้ถือ
กรรมสทิธิค์นเดยีวกนั การคำ�นวณภาษทีีด่นิ ใหร้วมทีด่นิทกุผนื
เพื่อคำ�นวณภาษีที่ดิน ดังนั้นนอกจากแบ่งที่ดินเป็นแปลงย่อย 
แล้วยังต้องกระจายชื่อผู้ถือกรรมสิทธิ์ด้วย ภาระภาษีท่ีดิน 
โดยรวมจึงจะลดลง ซ่ึงการกระจายผู้ถือกรรมสิทธิ์อาจทำ�ได้ 
โดยการยกให้บุคคลอ่ืน เช่น ทายาท ญาติสนิท ฯลฯ หรือตั้ง
บริษัทเพื่อถือครองอสังหาริมทรัพย์ก็ได้

ข้อควรพิจารณา ต้นทุนค่าใช้จ่าย
•	 นอกจากต้นทุนค่าใช้จ่ายและเวลาเพื่อดำ�เนินการ 

		  แบ่งแปลงที่ดินแล้ว การมอบกรรมสิทธิ์ท่ีดินให้ผู้อื่น 
		  ถือครองยังมีภาระภาษีการให้ที่อัตรา 5% ของมูลค่า  
		  ในสว่นท่ีเกนิ 10 หรอื 20 ลา้นบาท ตามมาดว้ย สว่นการ 
		  ตัง้บรษิทัจะมตีน้ทนุคา่ใชจ้า่ยการจดัตัง้บรษิทั วา่จา้ง 
		  พนักงาน ทำ�และสอบบัญชีด้วย

•	 สำ�หรับการมอบให้ผู้อื่นถือครองแทน ควรเป็นผู้ที่ 
		  ไว้ใจได้รวมไปถึงคนแวดล้อมของคน ๆ นั้นด้วย โดย 
		  ตอ้งม่ันใจวา่คนนัน้จะมวีนิยัการเงนิทีด่พีอ เชน่ ไมต่ดิ 
		  การพนันหรือไม่สร้างภาระหน้ีเกินตัว จนถึงข้ันยึดทรัพย์  
		  เป็นต้น

(4) นำ�ไปใช้ประโยชน์อื่น
อสังหาริมทรัพย์ที่ใช้สอยต่างกันย่อมเสียภาษีอัตราที่ 

ต่างกัน เช่น ที่ดิน หากเป็นที่ดินรกร้างจะเสียเริ่มต้นที่อัตรา 
0.3% ของมูลค่า และหากยังไม่มีการนำ�ไปใช้ประโยชน์อย่าง
ต่อเนื่องจะเสียเพิ่มอีก 0.3% ทุก 3 ปี สูงสุดถึง 3% ของมูลค่า 
แต่หากเป็นท่ีดินเพื่อการเกษตรจะเสียเริ่มต้นท่ีอัตรา 0.01% 
เทา่นัน้ บางคนจงึเกดิแนวคดิวา่หากนำ�ท่ีดนิรกรา้งไปปลอ่ยเชา่ 
แบบไมต่อ้งลงทนุมากนกั เชน่ ทีจ่อดรถ ตลาดนดัแผงลอย ฯลฯ  
หรือนำ�พืชผักมาปลูกให้เข้าข่ายใช้เพื่อการเกษตร จะทำ�ให้ 
เสียภาษีที่ดินในอัตราที่ต่ำ�ลงได้

ข้อควรพิจารณา
•	 ต้นทุนการทำ�เกษตรคุ้มกับภาษีที่ดินที่ลดลงหรือไม่  

		  ยกตัวอย่างเช่น จากข้อมูลของสำ�นักงานเศรษฐกิจ 
		  การเกษตรที่ 11 จังหวัดอุบลราชธานี ต้นทุนการปลูก 
		  ถัว่เขยีวอยูท่ี ่1,628 บาทตอ่ไร ่ดงันัน้หากตอ้งการปลกู 
		  ถั่วเขียวเพื่อลดภาษีจากท่ีดินรกร้าง ท่ีดินนั้นต้อง 
		  มีมูลค่าอย่างน้อยไร่ละ 561,379 บาท (= 1,628 ÷  
		  (0.3% - 0.01%)) ถึงจะคุ้มกับเงินที่ลงทุนไป

•	 ภาระที่ต้องนำ�รายได้ที่เกิดขึ้นไปยื่นภาษี เช่น ค่าเช่า 
		  ที่ดินที่ได้รับถือเป็นเงินได้ 40(5) ที่ต้องนำ�ไปยื่นภาษี 
		  กลางปีและสิ้นปี เป็นต้น

เปน็อยา่งไรกนับา้งสำ�หรบัภาษทีีด่นิฉบบัใหม ่น่าจะ
สง่ผลกระทบกบัหลาย ๆ  ทา่นไมน่อ้ย ดงันัน้เราควรจะรบี
จัดการกับทรัพย์สินที่มีให้เหมาะสม และใช้ประโยชน์บน
ที่ดินหรืออาคารให้เกิดความคุ้มค่ามากข้ึนเพื่อชดเชยกับ
ภาษีที่ต้องชำ�ระ  
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THE INTERVIEW
นิภาพันธ์ พูนเสถียรทรัพย์ CFP®

วิชาชีพนักวางแผนการเงินได้ถือกำ�เนิดขึ้นครั้งแรก
เมื่อปลายปี ค.ศ. 1969 หรือเมื่อ 50 ปีที่แล้ว ที่เมืองชิคาโก 
สหรฐัอเมรกิา โดย Loren Dunton และกลุม่ของ 13 นกัธรุกจิใน
อตุสาหกรรมบรกิารทางการเงนิ ซึง่ Loren Dunton มคีวามเชือ่
วา่โลกใบนีต้อ้งการผูป้ระกอบวชิาชพีทีม่คีวามรูค้วามสามารถ
และเสียสละเพื่อช่วยให้คนได้เรียนรู้วิธีใช้จ่าย เก็บออม ลงทุน 
ป้องกันความเสี่ยง รวมถึงวางแผนสำ�หรับอนาคตเพ่ือนำ�ไป
สู่การมีอิสรภาพทางการเงิน และต่อจากนั้นได้มีการจัดตั้ง 
หน่วยงานที่สำ�คัญๆ ซึ่งถือว่ามีบทบาทสำ�คัญในการวาง
รากฐานของการพฒันาคณุวฒุวิชิาชีพนกัวางแผนการเงนิ CFP 
(คุณวุฒิ CFP) มาจนถึงปัจจุบัน อาทิ College for Financial 
Planning ที่ทำ�หน้าที่พัฒนาหลักสูตรการอบรมคุณวุฒิ CFP  
International Association for Financial Planning (IAFP) 
ที่ทำ�งานร่วมกับผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทุกภาคส่วนในอุตสาหกรรม
บริการทางการเงินที่สนใจเรื่องการวางแผนการเงินหรือ
นักวางแผนการเงิน และ Institute of Certified Financial 
Planners (ICFP) ที่ทำ�หน้าที่ประชาสัมพันธ์คุณวุฒิ CFP ให้
เป็นที่รู้จักและยอมรับจากประชาชน สื่อมวลชน หน่วยงาน
กำ�กับดูแลและดูแลผลประโยชน์ของนักวางแผนการเงิน  
CFP 

นับตั้งแต่ปี ค.ศ. 1973 ที่มีผู้ได้รับคุณวุฒิ CFP กลุ่มแรก
จำ�นวน 35 คน นักวางแผนการเงิน CFP ได้เพิ่มจำ�นวนขึ้น 
อย่างต่อเน่ืองถึงกว่า 188,000 คนท่ัวโลกจาก 26 ประเทศใน
ปัจจุบัน นับได้ว่าคุณวุฒิ CFP เป็นคุณวุฒิวิชาชีพที่มีคุณค่า
และได้รับความสนใจจากผู้ประกอบวิชาชีพในอุตสาหกรรม 
การเงินอย่างกว้างขวางในฐานะที่เป็นสัญลักษณ์แห่งความ 
เป็นเลิศด้านการวางแผนการเงินในระดับสากล 

สำ�หรบัประเทศไทย มผีูข้ึน้ทะเบยีนคณุวฒุ ิCFP กลุม่แรก 
ในปี 2552 จำ�นวน 66 คน และได้เพิ่มจำ�นวนข้ึนเป็นลำ�ดับ 
จนถึงปัจจุบันท่ีมีจำ�นวน 324 คน ซึ่งปฏิบั ติงานอยู่ใน
อุตสาหกรรมการเงิน การประกันภัย และให้บริการวางแผน
การเงินในฐานะนักวางแผนการเงิน CFP อิสระ นักวางแผน
การเงิน CFP ถือเป็นบุคคลหน่ึงท่ีมีบทบาทสำ�คัญในการให้ 
คำ�ปรึกษาวางแผนการเงินเพื่อให้ประชาชาชนสามารถบรรลุ
เป้าหมายชีวิตและมีความเป็นอยู่ทางการเงินที่ดีได้ คอลัมน์ 
The Interview ฉบับนี้ จะพาท่านมาฟังมุมมองและความ
คิดเห็นที่มีต่อคุณวุฒิ CFP ทั้งในแง่มุมต่อตนเองและต่อการ 
ปฏิบัติงานจากส่วนหนึ่งของนักวางแผนการเงิน CFP กัน

คุณค่าของคุณวุฒวิชิาชีพ

ทีม่ต่ีอการปฏิบัตงิาน

นักวางแผนการเงนิ
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คุณอรรถพร พรมแก้วงาม CFP®

Vice President 
ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกดั (มหาชน)

คิดว่าคุณค่าของคุณวุฒิ CFP คืออะไร
ความมีเกียรติในวิชาชีพในการให้คำ�ปรึกษาทางการเงิน

แกล่กูคา้ ความภาคภมูใิจในการวางแผนการเงนิใหล้กูคา้ดว้ย
ความรู้และความซ่ือสัตย์ทางวิชาชีพ และการเป็นส่วนเล็กๆ 
ของประเทศที่ช่วยยกระดับความรู้ทางการเงินครับ

อะไรคือแรงจูงใจที่ทำ�ให้เรียน
และสอบจนได้คุณวุฒิ CFP

ตอนสมัยเรียนหนังสือที่ธรรมศาสตร์ ได้ลงเรียนวิชาการ
บริหารการเงินส่วนบุคคล ในความรู้สึกตอนนั้น คิดว่าวิชาน้ีมี
ประโยชนม์ากในการจดัการชวีติ เลยคดิวา่หากจะตอ้งวางแผน
การเงินหรือขายผลิตภัณฑ์การเงินให้ใคร ควรจะมี license 
หรือคุณวุฒิวิชาชีพบางอย่างที่ควรจะมีติดตัวไว้ สมัยนั้นจะ
รู้จักแต่คุณวุฒิ CFA และใบอนุญาต CPA จนกระทั่งสมาคม
นักวางแผนการเงินไทยได้เปิดสอนหลักสูตรการวางแผน 
การเงิน CFP จึงเข้าไปดูหลักสูตรและพบว่าตรงกับความคิดที่
เคยตั้งใจไว้ตอนสมัยเรียนปริญญาตรี จึงตัดสินใจเข้ามาเรียน
และมุ่งมั่นที่จะขึ้นทะเบียนเป็นนักวางแผนการเงิน CFP ให้ได้ 
ตอนนั้นยังลุ้นเลยว่านักวางแผนการเงิน CFP จะเป็นที่ยอมรับ
ในประเทศไทยไหม 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการได้คุณวุฒิ CFP 
ในการประกอบอาชีพการงาน

ประโยชน์ที่ได้ในมุมมองส่วนตัว คือ
•	 ได้รับความเชื่อถือจากลูกค้า รวมถึงบุคคลทั่วไปที่ 

		  สนใจวางแผนการเงิน
•	 ไดร้บัการยอมรบัจากทีท่ำ�งานและเพือ่นรว่มงาน และ 

		  องค์กรต่างๆ
•	 การได้พบเพือ่นรว่มอดุมการณท่ี์สามารถแลกเปลีย่น 

		  ข้อมูล ความรู้และประสบการณ์

คิดว่ามีความแตกต่างระหว่างการมี/ไม่มี
คุณวุฒิ CFP ต่อการทำ�งานหรือไม่

ในแงก่รอบการทำ�งานในยุคแรกสำ�หรบัการใหค้ำ�ปรกึษา
การเงิน จะไม่ต่างกันมาก เพราะภาพของนักวางแผนการเงิน 
CFP ยังไม่ชัดเจน แต่หลังจากมีจำ�นวนผู้ได้คุณวุฒิ CFP มาก
ข้ึน ผมเริ่มเห็นพัฒนาการท่ีดีข้ึนมากๆ นักวางแผนการเงิน 
CFP หลายๆ ท่านสามารถสร้างความแตกต่างและยกระดับ
การให้บริการ สร้างคุณค่าให้นักวางแผนการเงิน CFP เป็นที่
ยอมรับมากขึ้นในไทย ทำ�ให้ผู้ให้บริการการเงินต่างตระหนัก
ที่จะต้องพัฒนาตนเองเพื่อขึ้นทะเบียนเป็นนักวางแผนการเงิน 
CFP ให้ได้

มุมมองของคนทั่วไปที่มองเรา
ในฐานะที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP

มุมมองท่ีได้รับ จะเป็นเชิงบวก ส่ิงท่ีสัมผัสได้เสมอคือ  
เขาจะรู้สึกเชื่อถือเรามากขึ้น และเขาจะบอกเสมอว่าการ
แนะนำ�ของเราแตกต่างจากพนักงานสถาบันการเงินที่เขา 
เคยพบ เพราะเราใหค้ำ�ปรกึษาแบบทีป่รกึษาจรงิๆ ไมไ่ด ้push 
ที่จะปิดการขายให้ได้ เพราะโดยเนื้องานจริงๆ ที่ผมรับผิดชอบ
ในองค์กร จะไม่ได้อยู่ในส่วน wealth management โดยตรง 
แต่คุณวุฒิ CFP เป็นส่วนช่วยเสริมทางอ้อมเพราะลูกค้าจะให้
เราช่วยแนะนำ�หรือเปรียบเทียบข้อเสนอที่เขาได้รับ บางครั้ง 
หากไปทำ�งานกับน้องๆ ที่เป็น wealth management เรา
สามารถช่วยเสริมคำ�แนะนำ�ให้กับลูกค้าได้  
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คุณศักดา สรรพปัญญาวงศ์
นกัวางแผนการเงิน CFP® 
และผูร่้วมก่อตั้ง Avenger Planner

คิดว่าคุณค่าของคุณวุฒิ CFP คืออะไร
คอืการใหแ้นวทางการศกึษาเรยีนรูว้า่นกัวางแผนการเงนิ

ควรจะต้องรู้และมีความเช่ียวชาญในเร่ืองใดบ้าง เป็นเหมือน 
Framework ที่มีความเป็นกลาง ช่วยป้องกันไม่ให้มุ่งเน้นเพียง
องคค์วามรูห้รอืคำ�แนะนำ�ดา้นใดดา้นหนึง่ทีต่นสนใจจนละเลย
ด้านอื่นๆ ที่ก็มีความสำ�คัญไม่น้อยไปกว่ากัน ส่งผลให้ในการ
ให้คำ�แนะนำ�กับผู้รับคำ�ปรึกษา ก็สามารถที่จะพิจารณาทาง
เลือกต่างๆ ได้อย่างรอบด้าน ด้วยความเป็นกลาง รอบคอบ 
และระมัดระวังมากขึ้นกว่าเดิม

อะไรคือแรงจูงใจที่ทำ�ให้เรียน
และสอบจนได้คุณวุฒิ CFP

แรกเริ่มที่สุดคือ เพราะต้องการที่จะได้รับการยอมรับว่า
เป็นนกัวางแผนการเงนิทีผ่า่นมาตรฐานในระดบัสากลเน่ืองจาก 
ณ วันที่เริ่ม ยังมีประสบการณ์น้อย และไม่เป็นที่รู้จัก สิ่งท่ีคิด
คือ ในอนาคตเมื่อได้เป็นนักวางแผนการเงิน CFP ก็จะช่วยให้
ทำ�งานง่ายขึ้น  หลังจากเรียนและสอบไปสักระยะ แรงจูงใจ
ดั้งเดิมก็ค่อยๆ เลือนลางลง แต่ถูกแทนที่ด้วยความสนุกและ
ความท้าทายของเน้ือหาในหลักสูตรเพราะย่ิงเรียนก็ยิ่งชอบ  
ยิ่งได้เห็นว่าเนื้อหาของหลักสูตรมีประโยชน์มากเพียงใด

ประโยชน์ที่ได้รับจากการได้คุณวุฒิ CFP 
ในการประกอบอาชีพการงาน

ประโยชน์ที่ได้สัมผัสด้วยตนเองกลับไม่ใช่การได้รับ 
การยอมรบัจากลกูคา้อยา่งทีค่ดิไวต้ัง้แตแ่รกเพราะในระหวา่ง

เส้นทางการเรียนและสอบหลักสูตรการวางแผนการเงิน CFP 
นั้น ตัวผมเองได้ทำ�งาน สั่งสมประสบการณ์ในด้านต่างๆ และ
ค่อยๆ เริ่มเป็นที่รู้จักอยู่ก่อนแล้ว ประโยชน์จากการใช้คุณวุฒิ 
CFP จึงอาจจะไม่เด่นชัด แต่ประโยชน์ท่ีเด่นชัด กลับเป็นการ
ได้รับโอกาสใหม่ๆ ในการทำ�งานท่ีแตกต่างไปจากเดิม เช่น 
งานสอน ท้ังเป็นการสอนหลักสูตรการวางแผนการเงิน CFP 
เอง และเป็นการสอนหลักสูตรอื่นๆ แต่ใช้เนื้อหาความรู้ที่ 
อยู่ในหลักสูตรการวางแผนการเงิน CFP มาประยุกต์ใช้ ซึ่ง 
บางหลักสูตรการสอน จะระบุคุณสมบัติของวิทยากรเลยว่า 
ต้องเป็นนักวางแผนการเงิน CFP เท่านั้น

คิดว่ามีความแตกต่างระหว่างการมี/ ไม่มี
คุณวุฒิ CFP ต่อการทำ�งานหรือไม่

มีอย่างแน่นอน อย่างน้อยท่ีสุดการเรียนและสอบจนได้
คุณวุฒิ CFP ก็เป็นเครื่องยืนยันความมุ่งมั่นต้ังใจและวินัยที่
สามารถขวนขวายจนสามารถทำ�ตามข้อกำ�หนดในการได้รับ
คุณวุฒิ CFP ได้สำ�เร็จ ซึ่งก็ไม่ใช่เรื่องง่าย

ในกระบวนการกว่าจะไดเ้ปน็นกัวางแผนการเงนิ CFP นัน้ 
ยอ่มตอ้งมกีารเสยีสละอะไรไปหลายๆ อยา่ง อาจเปน็ความสขุ
สว่นตวัไปจนถงึเวลาทีใ่หก้บัคนสำ�คญั การทีบ่คุคลใดสามารถ
ผ่านกระบวนการน้ันมาได้ ก็น่าจะพอบ่งบอกได้ว่าบุคคลนั้น 
“ให้ความสำ�คัญ” กับเรื่องนี้มากเพียงใด

โดยส่วนตัวนั้น หากต้องมอบหมายให้ใครสักคนทำ�งาน
ที่ใหญ่ ยาก และกินระยะเวลายาวนาน หากต้องเลือกระหว่าง
บคุคลสองคนทีไ่มเ่คยรูจ้กัมากอ่น รูเ้พยีงประวตักิารศกึษา และ
ประสบการณ์การทำ�งานที่ใกล้เคียงกัน คงจะเลือกมอบหมาย
งานให้กับคนที่มีคุณวุฒิ CFP 

ทีเ่ลอืกนั้น ไม่ใช่เพราะปัจจัยเรือ่งความสามารถเป็นหลัก 
แตเ่พราะเชือ่วา่เขาจะเปน็ผูท้ีม่คีวามรบัผดิชอบมากเพยีงพอที่
จะทำ�งานยากได้สำ�เร็จโดยไม่ล้มเลิกไปกลางคันเพราะเคยได้
ผ่านกระบวนการที่กว่าจะได้คุณวุฒิ CFP มาแล้ว

มุมมองของคนทั่วไปที่มองเรา
ในฐานะที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP

หากเป็นกรณีส่วนตัว ยังไม่สามารถตอบได้อย่างแน่ชัด
เนื่องจากยังไม่เคยได้รับการบอกเล่าจากผู้อื่นโดยตรงว่ามอง
ผมในฐานะนักวางแผนการเงนิ CFP อยา่งไร แต่จากท่ีปจัจบุนั
ผมเป็นผู้ร่วมก่อต้ังทีมนักวางแผนการเงินอิสระชื่อ Avenger 
Planner ซึ่งต้องจัดสรรนักวางแผนการเงินในสังกัดเพื่อให้
บริการกับลูกค้า ก็เริ่มได้รับ special request จากลูกค้าแล้ว
ว่าต้องการที่จะรับบริการจากเฉพาะผู้ที่มีคุณวุฒิ CFP เท่านั้น 
ซึ่งก็น่าจะสะท้อนว่าคุณวุฒิ CFP น้ัน ก็เริ่มเป็นท่ียอมรับแล้ว
ในระดับหนึ่ง  
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วชัรา พกุโพธ์ิ CFP®, ALMI®, ACS® 
ผูจ้ดัการอาวโุส ฝ่ายการสร้างตวัแทน
(FA Prime) เอไอเอ (ประเทศไทย)

คิดว่าคุณค่าของคุณวุฒิ CFP คืออะไร
คณุวฒุ ิCFP เปน็เหมอืนเครือ่งยนืยนัวา่ผูท้ีผ่า่นการอบรม

และสอบจนได้รับคุณวุฒินี้ เป็นผู้ที่มีความรู้ ความสามารถ
ด้านการวางแผนการเงินส่วนบุคคล ได้มาตรฐานระดับสากล
ซึ่งเพียงพอที่จะไปช่วยให้คำ�ปรึกษาหรือแก้ปัญหาทางการ
เงินให้กับคนอื่นได้ ซ่ึงเป็นส่วนช่วยให้คุณภาพชีวิตดีขึ้น ส่ง
ผลให้ครอบครัวของคนเหล่านั้นมีคุณภาพชีวิตดีขึ้นด้วย แล้ว
ลองนกึภาพตามนะครบัวา่ถา้มหีลายครอบครวัทีค่ณุภาพชวีติ 
ที่ดีขึ้น ย่อมส่งผลให้สังคมและประเทศชาติดีขึ้นด้วยเช่นกัน 
ฉะนัน้ในความคดิของผมคณุคา่ของคณุวฒุ ิCFP คอื จดุเริม่ตน้ 
ของการสร้างสังคมที่ดีขึ้น

อะไรคือแรงจูงใจที่ทำ�ให้เรียน 
และสอบจนได้คุณวุฒิ CFP

จุดเริ่มต้นของผมเร่ิมจากตัวเองก่อน คือผมอยากมี 
ความรู้ที่จะจัดการเงินเก็บของตัวเองที่มีอยู่จำ�นวนหนึ่งให้
สามารถมใีชต้อนเกษยีณไดแ้บบไมล่ำ�บาก อยากจะไดค้วามรู ้ 
“แบบมีหลักการ” เพื่อมาใช้งานให้ได้ผลลัพท์ที่ดีและวัดผลได้ 
ผมรูส้กึวา่เรือ่งเงนิเปน็เรือ่งใกลต้วัทีเ่ราแทบไมไ่ดเ้รยีนรู ้“แบบ
มหีลกัการ” จากในหอ้งเรยีนทีไ่หนเลย สว่นใหญแ่ลว้เราเรยีนรู ้
การใช้เงินจากครอบครัว ดูจากพ่อแม่บ้าง ญาติๆ บ้าง ซึ่งถ้า
ครอบครัวไหนใช้เงินได้ดี ลูกหลานบ้านนั้นก็มีแนวโน้มท่ีจะ
ใช้เงินได้ดีตามไปด้วย แต่ถ้าบ้านไหนใช้เงินไม่ดี ผลลัพธ์ก็จะ
ต่างออกไป

พอได้มาเริ่มเรียนและนำ�ข้อมูลไปเล่าให้คนอื่นต่อ ผม 
พบว่าคนรอบตัวผมมีความเข้าใจเรื่องเงิน “แบบมีหลักการ” 

น้อยกว่าท่ีผมคาดไว้มาก เลยคิดว่ามันคงจะดีกว่าน้ีได้อีก ถ้า
ได้เรียนรู้ให้เข้าใจและสอบจนได้คุณวุฒิ CFP เพื่อเอาความรู้
ท่ีได้ไปเล่าต่อในวงท่ีกวา้งมากข้ึน เพราะเราคุยแบบมหีลกัการ
จริงๆ ไม่ใช่คิดไปเอง 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการได้คุณวุฒิ CFP 
ในการประกอบอาชีพการงาน

ผมไดน้ำ�ความรูท้ีไ่ดจ้ากคณุวฒุ ิCFP ไปใชก้บัการทำ�งาน
อย่างมากครับ ปัจจุบันผมทำ�หน้าท่ีดูแลรับผิดชอบพัฒนา
หลักสูตรการเรียนการสอนให้กับตัวแทนประกันชีวิตของ AIA 
ในโปรแกรมท่ีชื่อว่า FA Prime ซึ่งนำ�โครงสร้าง (platform) 
การพฒันาตวัแทนจากฮอ่งกงมาประยกุตใ์หเ้ขา้กบับรบิทและ 
ข้อจำ�กัดของประเทศไทย จะเห็นได้ว่าองค์กรระดับโลกอย่าง 
AIA ได้เล็งเห็นในส่ิงเดียวกับท่ีทางคุณวุฒิ CFP นำ�เสนอ  
เราได้นำ�แนวความคิดและความรู้ทางการเงินของหลักสูตร 
นักวางแผนการเงิน CFP มาพัฒนาเป็นบทเรียนให้กับตัวแทน 
เพื่อให้ผู้เข้าร่วมโปรแกรมสามารถนำ�ความรู้ที่ได้ไปวางแผน
การเงินให้กับลูกค้าของตัวเอง และมีโอกาสต่อยอดไปยัง
คุณวุฒิวิชาชีพทางการเงินอย่างคุณวุฒิ CFP ได้ในอนาคต

คิดว่ามีความแตกต่างระหว่างการมี/ไม่มี
คุณวุฒิ CFP ต่อการทำ�งานหรือไม่

ต่างแน่นอนครับเพราะการจะมีคุณวุฒิ CFP ได้ จำ�เป็น
ต้องผ่านการเรียน การสอบ ทั้งในส่วนความรู้ทางการเงินและ
จรรยาบรรณวิชาชีพ รวมถึงต้องมีมาตรฐานในการทำ�งานซึ่ง
ช่วยทำ�ให้ผู้เข้าร่วมโปรแกรม FA Prime เห็นความชัดเจนและ
มัน่ใจไดว้า่โปรแกรมทีเ่ขาไดเ้ขา้รว่มนีเ้ปน็โปรแกรมทีใ่หค้วาม
สำ�คัญ และสามารถพัฒนาเขาเหล่านั้นได้อย่างแท้จริง โดย
สรรหาผู้ที่มีความรู้ความสามารถและประสบการณ์จริง อีกทั้ง
ไดร้บัคณุวฒุริะดบัสากลอยา่งนกัวางแผนการเงนิ CFP มาเปน็
วิทยากรให้กับพวกเขาด้วย

มุมมองของคนทั่วไปที่มองเรา
ในฐานะที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP

ผมได้รับเสียงสะท้อนเมื่อได้คุยกับหลายๆ คนคล้ายกันก็
คือ หลายคนมองผมเหมือนเป็น Google ท่ีเขาสามารถจะมา
ถามหาข้อมูลได้เมื่อเขาต้องการ หรือบางคนมองผมเหมือน
อาจารยท์ีท่ำ�ให้เขาไดเ้รยีนในสิง่ทีเ่ขายงัไมรู่ ้ผมเชือ่วา่ ณ ตอนนี ้
มีหลายคนที่รู้จักอาชีพนักวางแผนการเงินแล้ว และหลายคน
กำ�ลังมองหานักวางแผนการเงินท่ีได้รับการรับรองมาตรฐาน
การทำ�งานระดบัสากลอยา่งนกัวางแผนการเงนิ CFP อยู ่ไมว่า่ 
คนเหล่านั้นจะมองนักวางแผนการเงิน CFP ว่าเป็นอย่างไร  
แต่ส่ิงท่ีผมมองตัวเองในฐานะนักวางแผนการเงิน CFP คือ  
พวกเราคือคนที่ทำ�ให้คนอื่นประสบความสำ�เร็จในแบบของ
เขาเอง  
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คุณนิพพชิฌน์ โกวทิวณชิกานนท์ CFP®

Vice President, Unit Linked and 
Fund Strategy and Product Marketing
and Proposition 
บริษทั เอฟดบับลิวดี ประกนัชีวติ 
(จ�ำกดั) มหาชน

คิดว่าคุณค่าของคุณวุฒิ CFP คืออะไร 
คือความรู้ที่รู้จริงที่สามารถนำ�ไปใช้ในการวางแผน

ทางการเงนิไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ คณุวฒุ ิCFP ไมใ่ชแ่คโ่ลโก้
ที่นำ�มาติดหรือห้อยท้ายช่ือคนคนนั้นเฉยๆ แต่มันคือความรับ
ผิดชอบที่คนต่างให้การยอมรับว่า คนคนนั้นสามารถวางแผน
การเงินใหแ้กผู่ใ้ชบ้รกิารไดอ้ยา่งดแีละสามารถนำ�ไปใช้ไดจ้รงิ 
ดังนั้นทุกคนที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP ต้องตระหนักถึง
หน้าที่และความรับผิดชอบต่อแผนที่ได้ทำ�ไปทุกๆ แผน 

อะไรคือแรงจูงใจที่ทำ�ให้เรียน
และสอบจนได้คุณวุฒิ CFP 

สิ่งหนึ่งที่เป็นแรงจูงใจคือ อยากวางแผนให้ตัวเองก่อน 
แล้วค่อยช่วยเหลือผู้อ่ืน มีคนอีกมากที่ไม่มีความรู้ทางด้าน 
การเงิน หรอืโอกาสทีไ่ดม้าศกึษาการวางแผนทางการเงนิอยา่ง
ถูกวิธี การเรียนแม้จะเสียเวลามาก สอบก็แสนจะยาก กว่าจะ
สอบผ่านได้ แต่ก็ถือว่าเป็นบททดสอบที่ดีเพราะในชีวิตจริง 
ไม่มีอะไรได้มาอย่างง่ายๆ แผนการเงินของคนก็เหมือนกัน  
ร้อยคนก็ร้อยแบบ ล้านคนก็ล้านความต้องการ ดังนั้นการได้
ผ่านแบบทดสอบที่ยาก ก็จะช่วยขัดเกลาเราให้พร้อมเผชิญ
แผนการเงินที่จะต้องทำ�จริงในสนามของชีวิตต่อไป 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการได้คุณวุฒิ CFP 
ในการประกอบอาชีพการงาน 

ทำ�ให้เราสามารถมองภาพชีวิตได้หลายมุมมอง มองได้
กว้างขึ้นและไกลขึ้น ระวังความเส่ียงต่างๆ ได้มากขึ้น ทำ�ให้
สามารถตัดสินใจวางแผนในงานไม่ว่าจะเป็นเรื่องการลงทุน 
แผนปกป้องความเสี่ยง หรือการวางแผนภาษีให้ลูกค้าได้ดีขึ้น 
เป็นอย่างมาก ทำ�ให้ลูกค้ามีศรัทธาต่อคำ�แนะนำ�ของเรา จึง
ทำ�ให้ผลงานด้านต่างๆ ก้าวหน้า ทำ�ให้ถึงเป้าหมาย ตลอดจน 
ได้รับการปรับตำ�แหน่งหรือได้เปลี่ยนงานให้ก้าวหน้าต่อๆ มา 
คนท่ีมีคุณวุฒิ CFP เมื่อมีความรู้มากและรู้กว้างก็จะได้รับ
โอกาสจากหลายองค์กร ให้ทำ�งานในตำ�แหน่งต่างๆ 

คิดว่ามีความแตกต่างระหว่างการมี/ ไม่มี
คุณวุฒิ CFP ต่อการทำ�งานหรือไม่ 

อย่างหนึ่งสำ�หรับคนที่มีคุณวุฒิ CFP ก็สามารถยืนยัน 
ได้ระดับหน่ึงว่า คนน้ีต้องมีความรู้หลายด้าน สามารถทำ�
แผนการเงินได้อย่างแน่นอน มีความรอบคอบในการให้ 
คำ�ปรกึษาเพือ่ใหแ้ผนทีว่างไวส้มัฤทธิผ์ล สว่นคนทีไ่มม่คีณุวฒุ ิ
CFP ใช่ว่าจะวางแผนไม่ได้หรือไม่เก่ง แต่การท่ีไม่ได้เรียน
หลักสูตรการวางแผนการเงิน CFP หรือไม่ได้เรียนเรื่องการ
วางแผนการเงินอย่างเป็นระบบ อาจจะขาดในบางอย่างจน
ทำ�ให้แผนไม่สมบูรณ์ก็เป็นได้ 

มุมมองของคนทั่วไปที่มองเรา
ในฐานะที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP

อย่างน้อยเขาก็เชื่อมั่นว่าความรู้ที่เรามีสามารถที่จะช่วย
เขาวางแผนการเงินได้ สามารถทำ�ให้ความฝันของเขาไปถึง
เป้าหมายในอนาคต เป็นการยกระดับชีวิตของเขาให้ดีขึ้น มี
แบบแผนทางการเงินและการบริหารความเสี่ยงในด้านต่างๆ 
ที่ชัดเจนขึ้น  
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คุณธชธร สมใจวงษ์ CFP®

นกัวางแผนการเงิน ท่ีปรึกษาการเสริม
สร้างสุขภาวะทางการเงินในองคก์ร 
บริษทั เวลธ์ แมก็เน็ท จ�ำกดั

คิดว่าคุณค่าของคุณวุฒิ CFP คืออะไร
คุณวุฒิ CFP เป็นคุณวุฒิที่ได้รับการยอมรับในระดับ

สากลในดา้นมาตรฐานความรู ้ความสามารถดา้นการวางแผน 
การเงินส่วนบุคคล ช่วยสร้างความม่ันใจให้แก่ผู้รับคำ�ปรึกษา
ว่าจะได้รับคำ�แนะนำ�ที่ถูกต้องและมีมาตรฐาน อีกทั้งยังช่วย
รับรองความน่าเชื่อถือในหลักวิชาการให้แก่ผู้ได้รับคุณวุฒินี้

อะไรคือแรงจูงใจที่ทำ�ให้เรียน
และสอบจนได้คุณวุฒิ CFP

ผมเห็นความสำ�คัญของการเรียนรู้และพัฒนาตนเอง
อย่างต่อเนื่อง จึงทำ�ให้มองหาการต่อยอดความรู้ต่างๆ ที่จะ
เปน็ประโยชนแ์ละชว่ยเพิม่มลูคา่ในการสง่มอบงานคณุภาพสูง 
ต่างๆ ให้กับลูกค้าของผม ซึ่งอยู่ในหลากหลายภาคส่วนท้ัง 
ในประเทศและต่างประเทศได้ดียิ่งขึ้นไปอีก

ช่วงที่ผมทำ�งานเป็นที่ปรึกษาด้านการบริหารทรัพยากร
บุคคลให้แก่องค์กรหลากหลายขนาดในด้านต่างๆ ทำ�ให้ผม
เหน็ชอ่งวา่งระหวา่งสิง่ทีอ่งคก์รตา่งๆ จดัเตรยีมใหพ้นกังานกบั
ความสามารถในการใช้ประโยชน์จากสิ่งที่พนักงานแต่ละคน 
ได้รับ รวมถึงปัญหาทางสังคมที่เราพบเจอในปัจจุบัน หลายๆ 
เรื่องล้วนมีจุดเริ่มต้นมาจากเรื่องเงิน ผมเชื่อว่าการให้ความรู้
เรื่องการวางแผนการเงินแก่ผู้บริหารและพนักงานจะช่วยลด
ช่องว่างและบรรเทาปัญหาเหล่านั้น และจากการที่ผมก็เคย
เป็นมนุษย์เงินเดือนคนหนึ่งที่เห็นความสำ�คัญของเรื่องการ
ออมเงิน จัดสรรเงิน และการลงทุน ผมจึงเร่ิมลงมือวางแผน 

จัดการเรื่องเงินของตนเอง และเห็นผลดีที่เกิดขึ้น ผมจึงศึกษา
หาความรู้เรื่องการวางแผนการเงินอย่างจริงจัง และตัดสินใจ 
ที่จะเรียนและสอบจนได้คุณวุฒิ CFP นี้ได้ในปี 2560 แล้วจึง
เริม่ตน้เผยแพรค่วามรูท้างการเงนิใหเ้ปน็ประโยชนแ์กผู่อ่ื้น เช่น 
รับเชิญเป็นวิทยากรให้ความรู้แก่องค์กรต่างๆ เขียนบทความ
และหนังสือ ทำ�เพจและคลิปให้ความรู้มาจนถึงทุกวันนี้ครับ

ประโยชน์ที่ได้รับจากการคุณวุฒิ CFP 
ในการประกอบอาชีพการงาน

คุณวุฒิ CFP เป็นเหมือนใบเบิกทางท่ีช่วยเพิ่มโอกาส
ในการเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง ตั้งแต่ช่วงระหว่างการอบรม เรา
ได้เจอเพื่อนๆ ท่ีสนใจเรื่องเดียวกัน ช่วยเหลือ แลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ ให้กำ�ลังใจ รวมถึงแนะนำ�โอกาสการทำ�งาน
ต่างๆ ใหแ้กก่นัและกนัดว้ย หลงัจากสอบไดแ้ละไดข้ึน้ทะเบียน
เป็นนักวางแผนการเงิน CFP และเป็นสมาชิกของสมาคม 
นักวางแผนการเงินไทย ก็มีโอกาสเข้าร่วมกิจกรรมท่ีส่งเสริม
การให้ความรู้เรื่องการวางแผนการเงินให้แก่สังคม ได้พบปะ
เพื่อนร่วมอุดมการณ์ที่สามารถแลกเปลี่ยนข่าวสาร มุมมอง 
ความรู้ ทำ�ให้ได้เรียนรู้ซึ่งกันและกันอย่างต่อเนื่องครับ

คิดว่ามีความแตกต่างระหว่างการมี/ ไม่มี
คุณวุฒิ CFP ต่อการทำ�งานหรือไม่

การมีคุณวุฒิ CFP ช่วยในเรื่องการช่วยสร้างความ 
น่าเชื่อถือ โดยเฉพาะในกรณีที่ติดต่องานกับคู่ค้าที่ไม่เคย 
รู้จักกันมาก่อน ส่วนในช่วงการส่งมอบงานก็เป็นปกติที่ต้อง
รักษามาตรฐานการทำ�งานให้ดีเลิศอย่างต่อเนื่องด้วยเช่นกัน

มุมมองของคนทั่วไปที่มองเรา
ในฐานะที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP

ชื่นชมในความมุ่งมั่น ทุ่มเทในการเรียนและสอบจน
ได้คุณวุฒิน้ี และยังได้รับความน่าเชื่อถือเพิ่มข้ึนอีก ซ่ึงเป็น 
สิ่งสำ�คัญสำ�หรับการทำ�งานด้านการให้คำ�ปรึกษาและการ 
ให้แนะนำ� โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมการเงิน  
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คิดว่าคุณค่าของคุณวุฒิ CFP คืออะไร
คอืการไดช้ว่ยใหบ้คุคลมเีปา้หมายทีช่ดัเจนในการจดัการ

เรื่องการวางแผนเงิน ทั้งในส่วนของการออมเงิน การจัดการ 
หนีส้นิตา่งๆ ตลอดจนการลงทนุทีม่คีวามเหมาะสมมากขึน้ และ
ยังเป็นการช่วยเพิ่มคุณภาพชีวิตหลังเกษียณของผู้ที่วางแผน 
การเงินและปฎิบัติตามอย่างมีวินัย

อะไรคือแรงจูงใจที่ทำ�ให้เรียน
และสอบจนได้คุณวุฒิ CFP 

เพราะเห็นความสำ�คัญของการวางแผนการเงิน และเช่ือว่า 
หากบุคคลมีการวางแผนการเงินที่ดีจะช่วยให้มีความโล่งใจ
และทำ�ให้มีสมาธิในการปฏิบัติงานใดๆ ได้ดีมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น ช่วยให้คุณภาพชีวิตดีขึ้น ตลอดจนช่วยให้ประเทศ
สามารถพฒันาไปไดห้ากคณุภาพชวีติของแตล่ะบคุคลมคีวาม
เป็นอยู่ที่ดี

ประโยชน์ที่ได้รับจากการได้คุณวุฒิ CFP 
ในการประกอบอาชีพการงาน

เปน็เรือ่งของการไดร้บัความไวว้างใจจากลกูคา้ในการให้
คำ�แนะนำ�การลงทุนเพิ่มเติม นอกเหนือไปจากความไว้วางใจ 
ที่ เกิดจากประสบการณ์ทำ�งานที่ เกี่ยวข้องมาระยะหนึ่ง  
นอกจากนั้นความรู้ที่เป็นระบบ มีมาตรฐานในการจัดทำ�แผน

ลงทุนต่างๆ จะช่วยให้ผู้ลงทุนเห็นภาพท่ีชัดเจนและสามารถ 
เก็บไว้ใช้อ้างอิงในอนาคตได้ง่าย

คิดว่ามีความแตกต่างระหว่างการมี/ไม่มี
คุณวุฒิ CFP ต่อการทำ�งานหรือไม่

ส่วนตัวมองว่ามีความแตกต่างบ้างแต่ไม่มากนัก เพราะ 
นอกเหนือไปจากทฤษฎีท่ีได้รับจากหลักสูตรการวางแผน 
การเงิน CFP แล้ว ประสบการณ์ที่ได้พบลูกค้าก็เป็นส่วนที่
สำ�คัญมากสำ�หรับเรื่องการวางแผนให้มีประสิทธิภาพ 

นอกจากนั้นคุณวุฒิ CFP ยังมีการควบคุมดูแลคุณภาพ/
จรรยาบรรณของนักวางแผนการเงิน ซึ่งจะทำ�ให้เป็นที่ยอมรับ
มากขึ้นในกลุ่มผู้ที่สนใจเกี่ยวกับการวางแผนการเงิน

มุมมองของคนทั่วไปที่มองเรา
ในฐานะที่เป็นนักวางแผนการเงิน CFP

มีความน่าเชื่อถือและทำ�ให้ได้รับความไว้วางใจ รวมทั้ง 
เป็นท่ียอมรับเพิ่มมากข้ึน และเป็นมาตรฐานเดียวกับที่  
นักวางแผนการเงินทั่วโลกใช้กัน

จากบทสมัภาษณข์า้งตน้นัน้  จะเหน็ไดว้า่คณุวฒุ ิCFP 
ซึ่งเป็นคุณวุฒิวิชาชีพที่แสดงถึงความเป็นมืออาชีพด้าน 
การวางแผนการเงินตามมาตรฐานสากลนั้น เป็นที่สนใจ 
และยอมรับจากผู้ประกอบวิชาชีพและลูกค้าอย่างกว้าง 
ขวาง แตอ่ยา่งไรกต็าม ผูท้ีจ่ะไดร้บัคณุวุฒ ิCFP จำ�เปน็ตอ้ง
มคีวามมุง่มัน่และมวีนิยัอยา่งมากเพือ่ผา่นบททดสอบทัง้
ดา้นการอบรม การสอบและมปีระสบการณก์ารทำ�งานเพ่ือ
ใหส้ามารถขึน้ทะเบยีนคณุวฒุ ิCFP ไดส้ำ�เรจ็ นกัวางแผน
การเงนิ CFP ทัง้ 6 ทา่นตา่งเหน็พอ้งกนัว่าคณุวุฒิ CFP ชว่ย
สรา้งความแตกตา่งใหแ้กน่กัวางแผนการเงนิ CFP ในฐานะ
ผู้ให้คำ�ปรึกษาที่มีความรู้ความสามารถ ให้บริการด้วย 
ความใสใ่จระมดัระวังและยดึมัน่ในจรรยาบรรณ นำ�มาซึง่ 
ความเชื่อมั่นและไว้วางใจจากผู้ขอรับบริการ ทำ�ให้ได้รับ
โอกาสเติบโตและก้าวหน้าในการทำ�งานและช่วยต่อยอด
บทบาทในการทำ�หน้าที่เสริมสร้างองค์ความรู้ด้านการ
วางแผนการเงนิสว่นบคุคล ตลอดจนไดแ้ลกเปลีย่นความรู ้
จากผู้ประกอบวิชาชีพเดียวกันที่มุ่งมั่นพัฒนาตนเองและ 
มคีวามมุง่หวงัวา่การใหค้ำ�ปรกึษาการวางแผนการเงนิน้ัน  
จะสามารถช่วยให้ผู้รับคำ�ปรึกษามีชีวิตที่ดีข้ึน ซึ่งเป็น 
จุดเริ่มต้นในการสร้างสังคมที่ดีขึ้นด้วย  

กนกทพิย์ สายชุ่มอนิทร์ CFP®

Executive Director – Wealth Management
บริษทัหลกัทรัพยไ์ทยพาณิชย ์
จูเลียส แบร์ จ�ำกดั
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ประกนัหุ้นส่วนทางธุรกจิ
คอือะไร

นโรโดม วาณิชฤดี CFP® 

มีปัจจัยมากมายที่มีผลต่อการดำ�เนินธุรกิจให้ประสบ
ความสำ�เร็จ หนึ่งในนั้นคือ การมีหุ้นส่วนธุรกิจที่ดี การยอมรับ
ความเสี่ยงร่วมกัน การเข้ามาช่วยกันคิด วางแผน แก้ปัญหา
ต่าง ๆ จนกิจการเริ่มมั่นคงขึ้น มีความก้าวหน้า สามารถขยาย
กจิการใหเ้ตบิโตมากขึน้ หุน้สว่นธรุกจิจงึเปน็ทัง้ผูถ้อืหุน้ เปน็ทัง้
กรรมการบริษัท หรือแม้กระทั่งบางคนทำ�หน้าที่พนักงานฝ่าย
ขาย ฝ่ายปฏิบัติการไปในตัว ดังนั้นในธุรกิจเอกชน (Private 
Company) ส่วนใหญ่ หุ้นส่วนธุรกิจจึงถือว่ามีความสัมพันธ์
และสำ�คัญต่อธุรกิจอย่างมาก จึงทำ�ให้การเสียชีวิตของหุ้น
ส่วนธุรกิจคนหนึ่งคนใดหรือหลายคน มีผลต่อการดำ�เนินงาน
ของธุรกิจต่อไปได้ รวมถึงครอบครัวของหุ้นส่วนที่เสียชีวิตด้วย

มีผลกระทบหลายด้านที่จะเกิดขึ้นเม่ือหุ้นส่วนธุรกิจ 
คนหนึ่ งคนใดเสียชีวิต ยกตัวอย่างเช่น ผลกระทบต่อ 
สภาพคล่องของธุรกิจ ผลกระทบต่อการบริหารธุรกิจเนื่องจาก

การเข้ามามีส่วนร่วมของทายาท หรือเจ้าหนี้ส่วนตัวของ 
หุ้นส่วนท่ีเสียชีวิต รวมถึงผลกระทบต่อรายได้ของครอบครัว
ของหุ้นส่วนที่เสียชีวิต

ผลกระทบแรกทีม่ผีลตอ่สภาพคลอ่งของธรุกจินัน้ อาจจะ
มาจากสถาบันการเงินที่ปล่อยสินเชื่อให้กับธุรกิจ ขาดความ 
เชื่อมั่นตอ่กจิการหลงัจากทีหุ่น้สว่นคนหนึง่คนใดเสยีชีวติ หรอื 
มาจากคู่ค้า ท้ังฝ่ังซับพลายเออร์เองท่ีอาจจะปรับลดเครดิตเทอม 
ลง หรือจากทางลูกค้าท่ีอาจจะส่ังสินค้าในจำ�นวนที่น้อยลง  
ซึ่งทั้งหมดจะมีผลต่อการหมุนเวียนเงินสดในธุรกิจ ซึ่งถ้าธุรกิจ
ขาดสภาพคล่องจนไม่สามารถดำ�เนินธุรกิจต่อไปได้ อาจจะ 
ถึงจุดท่ีต้องปิดกิจการ หรือถูกฟ้องล้มละลายได้ แนวทางการ
ลดผลกระทบนี้คือ การเตรียมเงินสภาพคล่องให้มากพอ โดย
การโอนความเส่ียงมาให้บริษัทประกันภัย หรือประกันชีวิต 
เราเรียกกรมธรรม์ประเภทนี้ว่า กรมธรรม์บุคคลสำ�คัญ หรือ 

ประกันหุน้สว่นทางธรุกจิ หรอื Partnership Insurance คอื กรมธรรมท์ีม่วีตัถปุระสงคใ์นการจัดสรรเงนิ
กองทนุใหกั้บผู้ถอืหุน้ของธรุกจิเพ่ือใชซ้ือ้หุน้คนืจากทายาท หรอืจากกองมรดกของหุน้สว่นทีเ่สยีชวีติไปก่อน 
แต่ในบางกรณีสามารถใช้เพื่อจัดสรรสภาพคล่องให้กับกิจการในยามที่ผู้ถือหุ้นคนสำ�คัญเสียชีวิตไปก่อน
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Keyman Protection Insurance ทีม่กีารคำ�นวณทนุประกนัภยั
ใหเ้หมาะสมกบัเงนิทนุหมนุเวยีนของธรุกจิ (Working Capital) 
ในระยะเวลาที่คาดว่าจะสามารถสร้างความเช่ือม่ันให้กับ
บุคคลที่เกี่ยวข้องได้ 

ผลกระทบต่อมาเป็นผลกระทบที่มีต่อการดำ�เนินธุรกิจ 
หรือนโยบายต่าง ๆ ในการบริหารธุรกิจ ซึ่งผลกระทบนี้เกิดขึ้น
เนื่องจากเมื่อหุ้นส่วนคนหนึ่งคนใดเสียชีวิตลง หุ้นของหุ้นส่วน
คนนั้นจะถูกนับเป็นสินทรัพย์หนึ่งในกองมรดกของหุ้นส่วนที่
เสียชีวิต และเมื่อหุ้นดังกล่าวถูกจัดสรรไปให้กับทายาทตาม
กฎหมายมรดก หรือตามพินัยกรรมก็ดี ทายาทเหล่าน้ันก็จะ
มีสิทธิ์ มีเสียงในการบริหารงานของธุรกิจตามสัดส่วนจำ�นวน
หุ้นที่ตนเองถืออยู่ทันที และตรงนี้เอง อาจจะทำ�ให้เกิดปัญหา
ความขัดแย้งระหว่างทายาทกับหุ้นส่วนท่านอ่ืน ๆ ได้ ทั้งจาก
ประสบการณ์ที่แตกต่างกัน อายุที่ห่างกันมาก หรือความ
สัมพันธ์ที่ยังไม่สนิทกัน และจะย่ิงเป็นปัญหาที่ใหญ่กว่ามาก 
ถ้าหุ้นในกองมรดกถูกจัดสรรให้กับเจ้าหนี้ส่วนตัวของหุ้นส่วน
ที่เสียชีวิต เนื่องจากไม่สามารถควบคุมสิ่งที่จะเกิดขึ้นจาก 
ผู้ถือหุ้นใหม่ที่จะเข้ามาร่วมธุรกิจได้เลย เพราะโดยธรรมชาติ
ของเจา้หนีแ้ลว้คงอยากไดเ้งนิมากกวา่จะไดหุ้น้ของกจิการ จงึ
อาจจะมีการขายหุ้นออกไปให้กับบุคคลที่สามต่อไปอีก หรือ
เรียกร้องให้หุ้นส่วนที่เหลืออยู่รับซื้อหุ้นคืนมาในราคาท่ีแพง
เกินไป

ผลกระทบสุดท้ายเป็นส่วนที่กระทบกับครอบครัวของ 
หุ้นส่วนที่เสียชีวิต เพราะการได้ถือครองหุ้นของธุรกิจอาจจะ 
ไมไ่ดด้เีสมอไป เชน่ ถา้ธรุกจินัน้ยงัไมส่ามารถจา่ยเงนิปนัผลได ้ 
หรือจ่ายเงินปันผลได้แต่ยังไม่ใช่จำ�นวนที่มากพอ รวมถึงถ้า
ทายาทที่ได้รับหุ้นยังไม่สามารถเข้าไปบริหารงานแทนหุ้นส่วน 
ที่เสียชีวิตได้ ก็จะไม่ได้รับเงินเดือน หรือค่าตอบแทนในการ
บริหารงาน สุดท้ายทายาทอาจจะตัดสินใจขายหุ้นทิ้ง แต่
อย่างไรก็ตามการหาบุคคลที่ต้องการซื้อหุ้นเหล่านั้นก็ไม่ง่าย 
หรือถ้าได้ก็อาจจะได้ในราคาที่ตํ่ามาก

แนวทางในการลดผลกระทบต่อการบรหิารธรุกจิเนือ่งจาก
การเขา้มามสีว่นรว่มของทายาท หรอืเจา้หนีส้ว่นตวัของหุน้สว่น
ทีเ่สยีชวีติ รวมถงึผลกระทบตอ่รายไดข้องครอบครวัของหุน้สว่น 
ท่ีเสียชีวิตน้ัน สามารถทำ�ได้ โดยการจัดทำ�สัญญาระหว่าง 
ผู้ถอืหุ้น การจดัทำ�หรอืปรบัปรงุข้อบงัคับบรษิทัและจดทะเบยีน
ต่อนายทะเบียน การทำ�พินัยกรรม ซึ่งเอกสารท้ัง 3 อย่างนี้ 
จัดทำ�เพื่อกำ�หนดข้อบังคับระหว่างผู้ถือหุ้นด้วยกัน ในประเด็น 
เก่ียวกับเงื่อนไขการโอนหุ้นระหว่างกัน การป้องกันการเข้ามา 
ถอืหุน้ของบคุคลภายนอกกลุม่ รวมถงึการกำ�หนดราคาในการ
ซือ้ขายหุ้นระหวา่งกนั รวมถงึกองมรดก และทายาทของหุน้สว่น 
ท่ีเสียชีวิตด้วย อย่างไรตามถ้าหุ้นส่วนท่ีเหลืออยู่ไม่มีเงินมาก
พอในการซื้อหุ้นจากทายาท หรือจากกองมรดก ก็จะทำ�ให้
ผลกระทบยังคงอยู่ ตรงจุดนี้เองที่ กรมธรรม์ที่คุ้มครองหุ้นส่วน
ทางธุรกิจ หรือประกันหุ้นส่วนทางธุรกิจ จะเข้ามามีบทบาท 
โดยสินไหมทดแทนที่จ่ายออกมาจะทำ�ให้หุ้นส่วนที่เหลือมีเงิน
มากพอจะซื้อหุ้นกลับมาได้ และทายาทได้รับเงินจากการขาย
หุ้นในราคาที่กำ�หนดไว้

การนำ�แนวคิดที่กล่าวไว้ข้างต้นมาประยุกต์ในการ
วางแผนให้กับหุ้นส่วนธุรกิจนั้นมีการใช้อย่างแพร่หลายเป็น
เวลานานแล้วในต่างประเทศ เชน่ ประเทศสหรฐัอเมรกิา ประเทศ 
อังกฤษ หรือบางประเทศในกลุ่มยุโรป แต่ในประเทศไทยยัง
ถอืวา่เปน็เรือ่งใหม ่ดงันัน้ กฎหมายตา่ง ๆ  ทีร่องรบัเรือ่งดังกลา่ว 
ยังมีช่องโหว่อยู่ ยกตัวอย่างเช่น การเขียนสัญญาระหว่าง 
ผู้ถือหุ้น เพื่อกำ�หนดให้ทายาท หรือกองมรดกต้องขายหุ้น 
แทนท่ีจะถือต่อไปได้ สามารถทำ�ได้หรือไม่ ซึ่งในประเด็นนี้
อาจจะปรับใช้การเขียนพินัยกรรม เพื่อระบุให้ผู้จัดการมรดก
ขายหุ้นกอ่น แล้วค่อยแบง่เงนิท่ีได้จากการขายแกท่ายาท แลว้
กำ�หนดในสัญญาระหว่างผู้ถือหุ้นและข้อบังคับบริษัทให้การ
ซื้อขายต้องเสนอขายในกลุ่มผู้ถือหุ้นเดิมก่อน และกรรมการ
ตอ้งยนิยอมกอ่นจงึทำ�การซือ้ขายหรอืโอนหุน้ระหวา่งกนัได ้แต่
อยา่งไรกดี็พนัิยกรรมเปน็หนังสือแสดงเจตนารมณฝ่์ายเดยีวจงึ
สามารถเปล่ียนแปลงแกไ้ขได้  ทำ�ใหเ้กดิความไมแ่น่นอนขึน้ได ้ 
สำ�หรับตัวกรมธรรม์จุดท่ีควรพิจารณาคือ ใครควรจะเป็นผู้
ชำ�ระเบี้ย และใครจะเป็นผู้รับผลประโยชน์ บริษัทประกันชีวิต
ในประเทศไทยจะยอมรับใบคำ�ขอเอาประกันชีวิตท่ีระบุชื่อ 
หุ้นส่วนธุรกิจเป็นผู้รับผลประโยชน์ได้หรือไม่ ถ้าไม่สามารถ 
ระบไุด ้และจำ�เปน็ตอ้งระบชุือ่ทายาทเปน็ผูร้บัผลประโยชน ์เมือ่
ทายาทไดร้บัเงนิสนิไหมไปแลว้ จะบงัคบัทายาท หรอืกองมรดก
ใหโ้อนหุน้กลบัมาใหหุ้น้สว่นทีเ่หลอือยูไ่ดอ้ยา่งไร ดงันัน้การใช้
แนวคิดที่กล่าวถึงในบทความนี้นักวางแผนการเงินจำ�เป็นจะ
ต้องปรึกษานักกฎหมายที่มีความเชี่ยวชาญ และประสานงาน
กับบริษัทประกันภัยหรือประกันชีวิตอย่างใกล้ชิดและรัดกุม 
เพื่อป้องกันปัญหาต่าง ๆ ดังที่กล่าวมาแล้วข้างต้น  
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ฉบับที่ 4 ส่วนที่ 2 ข้อสอบแผนการเงิน ครัง้ที ่1 ครัง้ที ่2 
รับสมัครสอบ จ. 20 ม.ค.- 

ศ. 3 เม.ย.63 
จ. 11 พ.ค.- 
ศ. 24 ก.ค.63 

สอบข้อเขียน   อา 26 เม.ย.63 อา. 9 ส.ค. 63 

09.00-16.30 น. 09.00-16.30 น. 
สถานทีส่อบ มหาวิทยาลัยศรีนครนิทรวิโรฒ 

ประสานมิตร 
ประกาศผลสอบข้อเขียน ภายใน 

ศ. 10 ก.ค. 63 
ภายใน 

พฤ. 22 ต.ค. 63 

สอบสัมภาษณ ์ ส. 18 ก.ค. 63 ส. 31 ต.ค. 63 

ครัง้ที ่1 ครัง้ที ่2 ครัง้ที ่3 ครัง้ที ่4 ครัง้ที ่5 
จ. 20 ม.ค.- จ. 16 มี.ค. - จ. 11 พ.ค. - จ. 13 ก.ค. - จ. 14 ก.ย. - 

ศ. 28 ก.พ. 63 ศ. 24 เม.ย. 63 ศ. 26 มิ.ย. 63 ศ. 28 ส.ค. 63 ศ. 30 ต.ค. 63 
 แจง้ใหท้ราบ

ภายหลงั 
ฉบับที่ 1 พืน้ฐานการวางแผนการเงิน ภาษี 

และจรรยาบรรณ 
เลื่อนการสอบ* 
พร้อมครั้งที่ 2 

เน่ืองจากสถานการณ์ 
COVID-19

อา. 10 พ.ค. 63 อา. 12 ก.ค.63 อา 13 ก.ย. 63 อา 15 พ.ย. 63 
09.00-12.00 น. 09.00-12.00 น. 09.00-12.00 น. 09.00-12.00 น. 

ฉบับที ่2 การวางแผนการลงทนุ อา. 10 พ.ค. 63 อา. 12 ก.ค.63 อา 13 ก.ย. 63 อา 15 พ.ย. 63 
13.30 -16.30 น. 13.30-16.30 น. 13.30 -16.30 น. 13.30-16.30 น. 

ฉบับที ่3 การวางแผนประกนัภยัและ 
             การวางแผนเพื่อวัยเกษียณ 

ส. 9 พ.ค. 63 
13.30 -16.30น. 

ส. 11 ก.ค. 63 ส. 14 พ.ย. 63 
13.30 -16.30 น. 13.30-16.30 น. 

ฉบับที ่4 สว่นที ่1 การวางแผนภาษีและ 
   มรดก 

ส. 9 พ.ค. 63 
13.30-15.00 น. 

ส. 11 ก.ค. 63 ส. 14 พ.ย. 63 
13.30 -15.00 น. 13.30-15.00น. 

ตารางสอบหลักสูตรการวางแผนการเงนิ CFP®  ปี 2563 

รับสมัครสอบ 

สถานที่สอบ 

*การเลื่อนการสอบครั้งที่ 1  ของข้อสอบฉบับที่ 1 -  4.1 เป็น
วันที่ 9-10 พ.ค 63 (พร้อมคร้ังที่ 2) เนื่องจากสถานการณ์
COVID-19  โดยผู้สมัครสอบคร้ังที่ 1 สามารถตรวจสอบ
การเล่ือนรอบสอบได้ผ่านระบบสมาชิกเว็บไซต์สมาคมฯ
http://bit.ly/2TNio2o ในวันจันทร์ที่ 16 มี.ค. 63 เป็นต้นไป
หากไม่พบรอบสอบ กรุณาติดต่อเจ้าหน้าที่สมาคมฯ
โทรศัพท์ 02-009-9393

หมายเหตุ: วันเวลา และสถานที่สอบ สมาคมฯ ขอสงวนสิทธิก์ารเปลี่ยนแปลงตามความเหมาะสม 

มหาวิทยาลัยศรีนคริทรวิโรฒ  ประสานมิตร 






