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ปัญหาหนี้ด้อยคุณภาพในกลุ่มลูกค้าที่อายุมากกว่า 60 ปี ของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช 
Non-performing loan problems among customers over 60 years old of the BAAC,  
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บทคัดย่อ 

การวิจัยเรื่อง “ปัญหาหนี้ด้อยคุณภาพในกลุ่มลูกค้าที่อายุมากกว่า 60 ปี ของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนาง
บวช”เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา(descriptive Statistics) มีการวัดระดับเป็น Ratio 
Scale เพ่ือบรรยายลักษณะของกลุ่มลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช โดยจัดกลุ่มตัวแปร
อายุของลูกค้า ชั้นประวัติการช าระหนี้  
        วัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์ปัญหาจากการที่ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช มีโครงสร้างของกลุ่มลูกค้าด้าน
สินเชื่อเป็นกลุ่มผู้สูงอายุเพิ่มมากข้ึน ในด้านการเพ่ิมยอด Growth สินเชื่อของสาขา และ การบริหารอัตราส่วน 
NPLs/Loan ในกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ ไปจนถึงศึกษาหาแนวทางใช้กลยุทธ์เพ่ือการปรับโครงสร้างกลุ่มลูกค้า
ผู้สูงอายุให้มีสัดส่วนต่อลูกค้าทั้งหมดที่ลดลง ในการศึกษาเรื่อง “ปัญหาหนี้ด้อยคุณภาพในกลุ่มลูกค้าที่อายุ
มากกว่า 60 ปี ของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช” เป็นการศึกษาหาข้อมูลเชิงคุณภาพ เป็นการเก็บข้อมูลแบบ
ปฐมภูมิที่ใช้การสังเกตและท าสถิติลูกค้าที่มาติดต่อในแต่ละวันว่าอยู่ในช่วงอายุเท่าใดและแบบทุติยภูมิโดยใช้
ข้อมูลสารสนเทศลูกค้าด้านสินเชื่อของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาเดิมบางนางบวช 
        จากผลการศึกษาพบว่าแนวโน้มของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส. สาขาเดิมบางนางบวช มีแนวโน้มที่จะ
มีกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุมากขึ้น สอดคล้องกับการคาดการณ์ของทฤษฎีและงานวิจัยต่างๆที่ชี้ว่าการที่สังคมโลก
ส่วนใหญ่ก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุและจะเป็น Mega Trend ในอนาคตอันใกล้ ซึ่งหากจ าลองกลุ่มลูกค้าด้าน
สินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวชเป็นกลุ่มสังคมหนึ่ง แนวโน้มและอัตราส่วนของผู้สูงอายุก็สอดคล้องกับ
ทฤษฎีและงานวิจัยที่กลุ่มผู้สูงอายุมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น และหากไม่มีการแก้ไขปัญหาในจุดนี้ย่อมส่งผลกระทบ
ต่อการด าเนินงาน 
 
ค าส าคัญ: ผู้สูงอายุ, หนี้ด้อยคุณภาพ, ประวัติการช าระหนี้ 
 
Abstract 

Education on the topic “Non-performing loan problems among customers over 60 
years old” is conceptualized by entering an aging society is a significant structural change for 
the Thai economy. In the agricultural sector Access to aging society is a top issue and because 
of BAAC is the Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives. Therefore, the Bank's 
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business operations are directly related to the agricultural sector. In the section of Doem Bang 
Nang Buat branch Branch credit customer structure They are the most customers aged 61-70 
years in terms of the trend of non-performing loan. Doem Bang Nang Buat Branch As for the 
overall picture, the NPLs / Loan ratio continued to decline every year. However, if considering 
the group of customers aged 60 years and over, it was found that the NPLs / Loan ratio has a 
higher rate every year. It is the opposite of the overall picture. As a result of this problem, a 
solution to both debt quality and customer group structure was studied, divided by age, with 
two approaches: Guideline 1 , Customer's Competency and career capability evaluation, and 
Method 2: Creation of replacement heirs. (New Growth Engine) is to create a new generation 
of farmers to become customers. In evaluating options, it looks at the dimensions of value 
that banks and customers will derive from strategy execution. And the study participants chose 
option 1: Customer's Competency and career capability evaluation because it can be executed 
immediately because the bank already has an existing customer base. And one more 
important reason is because BAAC It is a rural development bank. Have a strong relationship 
with customers Therefore, it is wise to take care of customers who have been with the bank 
for a long time. It gives clients the opportunity to restore their careers. Along with adding 
financial knowledge to customers. 

 
Keywords: aging society, non-performing loan, financial literacy 
 
บทน า 
 ธ.ก.ส.เป็นธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ดังนั้นในการด าเนินธุรกิจของธนาคารจึง
เกี่ยวข้องกับภาคการเกษตรโดยตรง ส าหรับในภาคเกษตร การเข้าสู่สังคมสูงวัยเป็นปัญหาล าดับต้น ๆ ที่ผู้วาง
นโยบายต้องเข้าใจและให้ความส าคัญ โดยจากผลส ารวจภาวะการท างานของไทยปีล่าสุดพบว่า ก าลังแรงงาน
ในภาคเกษตรมีสูงถึง 13.36 ล้านคน ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 34 ของก าลังแรงงานในระบบทั้งหมด แต่
สัดส่วนของรายได้จากภาคเกษตรต่อ GDP มีเพียงแค่ร้อยละ 10 เท่านั้น (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) การ
เปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรซึ่งอาจส่งผลต่อคุณภาพแรงงานและผลิตภาพ จึงเป็นปัญหาเชิงโครงสร้างที่
ส าคัญโดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาคเกษตรซึ่งเป็นภาคการผลิตที่ใช้แรงงานเข้มข้นสูง (high labor intensive)  
 ในส่วนโครงสร้างของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช นั้น เป็นลูกค้าที่มีอายุ61-70 
ปีมากที่สุด ซึ่งปัจจุบัน ลูกค้าที่อายุ 60 ปีขึ้นไป นับเป็นจ านวน เกินครึ่งของลูกค้าด้านสินเชื่อทั้งหมดที่มีอยู่
จ านวน 9,769 คน ในส่วนของลูกค้าท่ีอายุ 51-60 มีอีก 2,682 คน ซึ่งอีก 10 ปีข้างหน้าก็จะไปอยู่ในกลุ่มลูกค้า
อายุเกิน 60 ปี ทั้งหมด โดยทั้งหมดส่วนใหญ่เป็นเกษตรกรที่ด าเนินการผลิตในแบบดั้งเดิม ซึ่งต้องใช้แรงงาน
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จ านวนมากเพ่ือให้ได้ผลผลิต ซึ่งการเพ่ิมขึ้นของกลุ่มลูกค้าดังกล่าวได้ส่งผลกระทบทั้งโดยตรงและโดยอ้อมต่อ
การด าเนินธุรกิจด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช  
        
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือวิเคราะห์ปัญหาจากการที่ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวชมีโครงสร้างของกลุ่มลูกค้าด้านสินเชื่อ
เป็นกลุ่มผู้สูงอายุเพิ่มมากขึ้น ในด้านการบริหารอัตราส่วน NPLs/Loan ในกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ 

2. เพ่ือศึกษาหาแนวทางใช้กลยุทธ์เพื่อการบริหารอัตราส่วน NPLs/Loan ในกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ 
3. ศึกษาหาแนวทางใช้กลยุทธ์เพ่ือการปรับโครงสร้างกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุให้มีสัดส่วนต่อลูกค้าทั้งหมดที่

ลดลง 
 

ขอบเขตการวิจัย 
1. ด้านเนื้อหา ลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป ตั้งแต่ปีบัญชี

2560-2563 จ านวน 9,769 คน โดยเปรียบเทียบอัตราการเติบโตของยอดจ่ายสินเชื่อ และอัตราส่วน 
NPLs/Loan กับกลุ่มลูกค้าที่มีอายุน้อยกว่า 60 ปี  

2. ด้านระยะเวลา ผลการด าเนินงานด้านสินเชื่อ ในหมวดของ อัตราการเติบโตของสินเชื่อและ
อัตราส่วน NPLs/Loan ระยะเวลา 3 ปี ย้อนหลังของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มี
อายุ 60 ปีขึ้นไป ตั้งแต่ปีบัญชี2560-2563 จ านวน 9,769 คน 

3. ด้านกลุ่มประชากร ลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปตั้งแต่ปี
บัญชี2560-2563 จ านวน 9,769 คน 

4. ด้านสถานที่ ลูกค้าท่ีอยู่ในอ าเภอเดิมบางนางบวช จังหวัดสุพรรณบุรี 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
ในการศึกษาเรื่อง “ปัญหาหนี้ด้อยคุณภาพในกลุ่มลูกค้าที่อายุมากกว่า 60 ปี ของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบาง

นางบวช” ผู้ศึกษามีวิธีด าเนินการเก่ียวกับหัวข้อ ดังต่อไปนี้ 
 

วิธีการเก็บข้อมูลในการศึกษา 
เป็นการเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิที่ใช้การสังเกตและท าสถิติลูกค้าที่มาติดต่อในแต่ละวันว่าอยู่ในช่วงอายุ

เท่าใดและแบบทุติยภูมิโดยใช้ข้อมูลสารสนเทศลูกค้าด้านสินเชื่อของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์
การเกษตร สาขาเดิมบางนางบวชโดยใช้ข้อมูลแต่ละด้าน ดังนี้ 

1) จ านวนลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3 ปี ย้อนหลังมามี
สัดส่วนต่อลูกค้าทั้งหมด เพ่ิมข้ึน หรือลดลงอย่างไร 

2) แนวโน้มเงินให้สินเชื่อเฉลี่ยต่อรายของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3 ปี 
ย้อนหลัง ว่ามีแนวโน้มเป็นอย่างไร 
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3) แนวโน้มหนี้ด้อยคุณภาพลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3 
ปี ย้อนหลัง ว่ามีแนวโน้มเป็นอย่างไร 

4) อัตราส่วนลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป ที่สามารถเข้าถึง
ประกันสินเชื่อว่าเป็นอย่างไร 

5) แนวโน้มเนื้อที่ในการประกอบอาชีพเกษตรกรรมของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนาง
บวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3 ปี ย้อนหลัง ว่ามีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นหรือลดลงอย่างไร และสัมพันธ์กับอัตราการ
เติบโตด้านสินเชื่อ และ หนี้ด้อยคุณภาพหรือไม่อย่างไร เพ่ือสนับสนุนวัตถุประสงค์ในการศึกษา 

6) วิเคราะห์ข้อมูลและหาแนวทางแก้ไขปัญหาอัตราส่วนหนี้ NPLs/Loan ที่มีอยู่พร้อมแนวทางการ
เพ่ิมยอดจ่ายสินเชื่อ และแนวทางปรับโครงสร้างลูกค้าให้มีอัตราส่วนของกลุ่มลูกค้าที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปลดลง 

 
ผลการวิจัย 

 
 

จากผลการเก็บข้อมูล 3 ปีบัญชีย้อนหลัง (ปีบัญชี 2560-ปีบัญชี 2562) ในด้านจ านวนลูกค้าด้าน
สินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช พบว่าจ านวนลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวชนั้นปี 
2561 มีลูกค้าด้านสินเชื่อทั้งหมด ลดลงจากปี 2560 จาก 9,601 ราย  เหลือ 9,586 ราย แต่ในปี 2562 เพ่ิมข้ึน
เป็น 9,743 ราย แต่ในส่วนของลูกค้าที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป มีจ านวนเพ่ิมมากขึ้นทุกปี โดยในปี 2561 มี
จ านวนลูกค้าด้านสินเชื่อที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป เพ่ิมขึ้น จากเดิมจ านวน 195 ราย คิดเป็นอัตราร้อยละ 
4.534 ส่วนในปี 2562 มีจ านวนลูกค้าด้านสินเชื่อที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป เพ่ิมขึ้นจากเดิม จ านวน 443 
ราย คิดเป็นอัตราร้อยละ 9.853 
        และหากดูในส่วนของโครงสร้างสัดส่วนลูกค้าด้านสินเชื่อที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไปต่อลูกค้าทั้งหมด ก็
จะเห็นได้ว่ามีสัดส่วนต่อลูกค้าทั้งหมดเพ่ิมขึ้นทุกปี โดยในปี 2560 มีสัดส่วนอยู่ที่ ร้อยละ 44.797  ปี 2561 มี
สัดส่วนอยู่ที่ ร้อยละ 46.902  ปี 2562 มีสัดส่วนอยู่ที่ ร้อยละ 50.693 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ปี 2562 นั้น ลูกค้า
ด้านสินเชื่อที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป มีมากกว่าครึ่งของจ านวนลูกค้าด้านสินเชื่อทั้งหมด 
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แนวโน้มเงินให้สินเชื่อเฉลี่ยต่อรายของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ข้ึนไป 3 ปี ย้อนหลัง 
 

 
 

ในกลุ่มลูกค้าด้านสินเชื่อที่มีอายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป เงินให้สินเชื่อเฉลี่ยต่อราย ในปี 2560 อยู่ที่ 
80,000 บาทต่อราย ในปีบัญชี 2561 อยู่ที่ 89,000 บาท ต่อราย (เพ่ิมมากขึ้น อัตราร้อยละ 11.25)และในปี 
2562 อยู่ที่ 97,000 บาท ต่อราย (เพ่ิมมากขึ้น อัตราร้อยละ 8.98 ) เห็นได้ว่าแนวโน้มเงินให้สินเชื่อเฉลี่ยต่อ
รายมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นทุกปี สวนทางกับแนวโน้มเนื้อที่ในการประกอบอาชีพเกษตรกรรมของลูกค้าด้าน
สินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3 ปี ย้อนหลังที่ลดลง นั่นหมายถึงลูกค้าในกลุ่มนี้
มีการท าการผลิตลดลงแต่มีการก่อหนี้เพิ่มมากข้ึน ย่อมส่งผลต่อความสามารถในการช าระหนี้ของลูกค้า 

 
แนวโน้มหนี้ด้อยคุณภาพลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3  ปี 
ย้อนหลัง 
จากการศึกษาพอจะสรุปข้อมูลในเรื่องของหนี้ด้อยคุณภาพต่อเงินให้สินเชื่อได้ดังนี้ 

1) เงินให้สินเชื่อของ ธ.ก.ส. สาขาเดิมบางนางบวชนั้นมีการเติบโตเพ่ิมมากขึ้นทุกปี และในอัตราส่วน
ของเงินให้สินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไปอัตราส่วนที่มากขึ้นทุกปีเช่นกัน โดย
สัดส่วนเงินให้สินเชื่อของลูกค้าธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป มีสัดส่วนเพ่ิมมากข้ึนต่อเงินให้
สินเชื่อรวม จาก 32.388 เป็น 34.343 และ 36.662 ตามล าดับ 

2) จ านวนหนี้ด้อยคุณภาพในภาพรวม ปี 2561 นั้นลดลงจากปี 2560 แต่เพ่ิมขึ้นในปี 2562 แต่ใน
อัตราส่วน NPLs/Loan ในภาพรวมนั้นลดลงทุกปี แต่ในกลุ่มของลูกค้าด้านสินเชื่อที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไปนั้น 
จ านวนหนี้ด้อยคุณภาพมีจ านวนที่เพ่ิมขึ้นทุกปี และอัตราส่วน NPLs/Loan เองก็เพ่ิมมากขึ้นทุกปีสวนทางกับ
ภาพรวม 

จากผลการเก็บข้อมูล 3 ปีบัญชีย้อนหลัง (ปีบัญชี 2560 - ปีบัญชี 2562) ในด้านแนวโน้มหนี้ด้อย
คุณภาพลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ในส่วนของภาพรวม อัตราส่วน NPLs/Loan มี
อัตราที่ลดลงทุกปี ส่วนหนึ่งมาจาก Port สินเชื่อที่ขยายเติบโตขึ้น ท าให้อัตราส่วนหนี้ด้อยคุณภาพ ต่อเงินให้
สินเชื่อทั้งหมดมีอัตราส่วนที่ลดลงมาเล็กน้อยในแต่ละปี แต่หากมองเฉพาะกลุ่มลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.
สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป กลับพบว่าแม้ Port เงินให้สินเชื่อในกลุ่มนี้เติบโตขึ้นทุกปีก็จริง แต่
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อัตราส่วน NPLs/Loan ของลูกค้ากลุ่มนี้ก็สูงมากขึ้นทุกปีด้วยเช่นกัน นับว่าเป็นตัวเลขที่น่าเป็นห่วง เพราะสรุป
ได้ว่าแม้ภาพรวมเงินให้สินเชื่อในกลุ่มนี้เติบโต แต่หนี้ด้อยคุณภาพนั้นมีการเพิ่มขึ้นในอัตราส่วนที่มากกว่า 

 
อัตราส่วนลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป ที่สามารถเข้าถึง
ประกันสินเชื่อ 

 
 

จากผลการเก็บข้อมูล 3 ปีบัญชีย้อนหลัง (ปีบัญชี 2560 - ปีบัญชี 2562) ในด้านอัตราส่วนลูกค้าด้าน
สินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป ที่สามารถเข้าถึงประกันสินเชื่อ ซึ่งเป็นการ
ประกันความเสี่ยงของเงินให้สินเชื่อในกรณีลูกค้าเสียชีวิต เพราะกลุ่มนี้เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีอายุมาก มีความเสี่ยง
กว่ากลุ่มที่มีอายุน้อยกว่าท าให้มีค่าเบี้ยประกันที่สูงกว่ากลุ่มอ่ืนๆ การเข้าถึงประกันตามความสมัครใจจึงน้อย
มาก โดยจากการเก็บข้อมูลลูกค้าในกลุ่มนี้ได้ข้อมูลว่า มีอัตราส่วนที่ลดลงทุกปี ในช่วง 3 ปี ย้อนหลัง โดยมี
อัตราส่วนอยู่ที่ 7.23 ในปี 2560 และลดเหลือ 6.59 ในปี 2561 ส่วนในปี 2562 ลดลงเหลือเพียง 6.31 เท่านั้น 
ซึ่งเป็นเพราะลูกค้าท าประกันสินเชื่อแบบปีต่อปี และไม่ช าระเบี้ยในปีต่อมาเนื่องจากมองว่าเป็นภาระ ส่งผลต่อ
ความเสี่ยงของสินเชื่อในอีกทางหนึ่ง 

 
แนวโน้มเนื้อที่ในการประกอบอาชีพเกษตรกรรมของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่
มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป 3 ปี ย้อนหลัง ว่ามีแนวโน้มเพิ่มขึ้นหรือลดลงอย่างไร และสัมพันธ์กับอัตราการเติบโต
ด้านสินเชื่อ และหนี้ด้อยคุณภาพ 
       จากผลการเก็บข้อมูล 3 ปีบัญชีย้อนหลัง (ปีบัญชี 2560 - ปีบัญชี 2562) ในส่วนของ เนื้อที่ในการ
ประกอบอาชีพเกษตรกรรมของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช ที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป (ข้อมูล
เฉพาะที่เป็นลูกค้าด้านสินเชื่อของธนาคาร) พบว่า เนื้อที่ในการประกอบอาชีพเกษตรกรรมเฉลี่ยต่อราย ลดลง
เล็กน้อยในแต่ละปี สวนทางกับเงินให้สินเชื่อเฉลี่ยต่อรายที่เพ่ิมมากขึ้นทุกปี ซึ่งเป็นข้อมูลที่น่าสนใจว่าการเกิด 
Over Lending หรือการกู้เงินเกินความสามารถในการประกอบอาชีพเ พ่ือน าเงินมาช าระหนี้ท าให้หนี้ด้อย
คุณภาพในลูกค้ากลุ่มนี้เพิ่มมากข้ึนตาม 
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การสร้างทางเลือกส าหรับการแก้ไขปัญหา 
แนวทางท่ี 1 Customer’s Competency and career capability evaluation 
คือ การน าข้อมูลมาวิเคราะห์กับภาระหนี้สินที่ลูกค้ามีอยู่ และแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มต่างๆ คือ กลุ่มที่

มีศักยภาพสูง, กลุ่มที่มีศักยภาพปานกลาง, กลุ่มที่มีศักยภาพต่ า เมื่อจัดกลุ่มลูกค้าตามศักยภาพได้แล้ว ก็ใช้
แนวทางการบริหารจัดการหนี้ตามกลุ่มที่ได้ก าหนดไว้ ดังนี้ 

กลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพสูง เป็นกลุ่มลูกค้าที่การประกอบอาชีพยังปกติ สุขภาพร่างกายแข็งแรง 
สถานะหนี้เป็นหนี้ปกติ ภาระหนี้ที่มีอยู่สอดคล้องกับความสามารถในการประกอบอาชีพ ให้ลูกค้ายังสามารถกู้
เงินเพ่ือประกอบอาชีพได้ตามปกติ แต่ให้เพ่ิมการให้ความรู้ทางการเงิน (Financial Literlacy) เพ่ือให้ลูกค้ามี
การวางแผนทางการเงินมุ่งสู่การหมดภาระหนี้สิน พร้อมแนะน าการวางแผนการท าประกันสินเชื่อเพ่ือป้องกัน
ความเสี่ยง 

กลุ่มที่มีศักยภาพปานกลาง เป็นกลุ่มลูกค้าที่ยังสามารถประกอบอาชีพได้อยู่ แต่ภาระหนี้ที่มีเกินการ
ประกอบอาชีพในบางส่วน (Over Lending) เนื่องจากการประกอบอาชีพลดลงจากวันที่กู้ สถานะหนี้เป็นหนี้
ค้างช าระ 0-3 เดือน มีสัญญาณบ่งชี้ว่าหากไม่ได้รับการช่วยเหลืออาจจะท าให้เป็นหนี้ NPLs ให้แบ่งการแก้ไข
หนี้ดังนี้  

1. เมื่อได้ทราบรายได้ ค่าใช้จ่ายจากการประกอบอาชีพแล้ว ให้เปรียบเทียบกับภาระหนี้ที่ลูกค้ามีอยู่ 
หนี้ในส่วนที่อยู่ในความสามารถในการช าระของลูกค้า ให้ลูกค้ายังสามารถส่งช าระและกู้หมุนเวียนกลับไป
ประกอบอาชีพได้เหมือนเดิม (พิจารณาจากศักยภาพที่แท้จริง) 

2. หนี้ในส่วนที่ Over Lending ให้น ามาปรับปรุงโครงสร้างหนี้ ก าหนดช าระเป็นระยะเวลาไม่เกิน 10 
ปี โดยให้ดูจาก Cash flow ของลูกค้าว่าหนี้ในส่วนนี้ลูกค้าสามารถส่งช าระเสร็จสิ้นภายในระยะเวลากี่ปี แต่
เนื่องจากหนี้ในส่วนนี้เป็นการส่งช าระระยะยาว และลูกค้ามีอายุมาก ต้องก าหนดให้มีลูกหนี้ร่วมอย่างน้อย 1 
คน 

3. ให้ความรู้ทางการเงิน (Financial Literlacy) เพ่ือให้ลูกค้ามีการวางแผนทางการเงินมุ่งสู่การหมด
ภาระหนี้สิน พร้อมแนะน าการวางแผนการท าประกันสินเชื่อเพ่ือป้องกันความเสี่ยง 

กลุ่มที่ มีศักยภาพต่ า  เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีปัญหาในการประกอบอาชีพหรือเลิกประกอบอาชีพ
เกษตรกรรมแล้วแต่ยังมีหนี้สินอยู่ สุขภาพร่างกายไม่แข็งแรงจนเป็นปัญหาในการประกอบอาชีพ สถานะหนี้
เป็นหนี้ NPLs หนี้ที่มีอยู่เป็นภาระหนัก ให้น าภาระหนี้สินที่มีอยู่ทั้งหมดมาปรับปรุงโครงสร้างหนี้ เป็น
ระยะเวลาสูงสุด 20 ปี โดยให้ดูจาก Cash flow ของลูกค้าว่าหนี้ในส่วนนี้ลูกค้าสามารถส่งช าระเสร็จสิ้นภายใน
ระยะเวลากี่ปี แต่เนื่องจากหนี้ในส่วนนี้เป็นการส่งช าระระยะยาว และลูกค้ามีอายุมาก ต้องก าหนดให้มีลูกหนี้
ร่วมอย่างน้อย 1 คน โดยห้ามปล่อยสินเชื่อแก่ลูกค้าในกลุ่มนี้อีกเนื่องจากจะเป็นการเพ่ิมภาระให้แก่ลูกค้า แต่
หากวิเคราะห์กระแสเงินสดและประเมินศักยภาพแล้ว ลูกค้าไม่มีหนทางจะสามารถช าระหนี้ให้เสร็จสิ้นได้ ใน
รวบรวมรายชื่อเสนอส านักบริหารจัดการหนี้ของธนาคารต่อไป 
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แนวทางท่ี 2 การสร้างทายาททดแทน (New Growth Engine) 
New Growth Engine หรือ กลยุทธ์การสร้างก าลังการผลิตใหม่ ในที่นี้ผู้ศึกษาหมายถึง การสร้างกลุ่ม

ลูกค้าใหม่ทดแทนกลุ่มลูกค้าเก่าที่มีอายุมากกว่า 60 ปี ขึ้นไป โดยมีแนวทางคือ การสร้างทายาทเกษตรกรรุ่น
ใหม่เข้ามาเป็นลูกค้า โดยมีวิธีการคือ ในกลุ่มลูกค้าที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปให้น าทายาทที่อาศัยอยู่ในครัวเรือน
เดียวกัน หรือคนละครัวเรือนแต่มีความสมัครใจที่จะมาด าเนินการจัดท าสัญญารับใช้หนี้เงินกู้(ในกรณีที่เป็นหนี้
ค้างช าระ) หรือเปลี่ยนตัวลูกหนี้ (ในกรณีที่เป็นหนี้ปกติ) และเข้ามาเป็นลูกค้าด้านสินเชื่อแทนกลุ่มลูกค้าที่
สูงอายุ เพ่ือปรับโครงสร้างด้านกลุ่มวัยของลูกค้าด้านสินเชื่อ ของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวช โดยให้ใช้
หลักประกันสินเชื่อเดิมตามสัญญาเดิมที่มีอยู่ 

การวิเคราะห์ข้อดีและข้อเสียของแต่ละแนวทางเลือก 
Customer’s Competency and career capability evaluation 
ข้อดี เป็นการได้ Review ทรัพย์สิน หนี้สิน รายได้ ค่าใช้จ่าย การประกอบอาชีพ ลูกค้าเดิมที่มีอยู่ ได้

ปรับปรุงฐานข้อมูลลูกค้าข้อมูล DATA ต่างๆให้เป็นปัจจุบันและสามารถน าไปใช้ต่อยอดทางธุรกิจได้ในอนาคต 
เป็นการให้โอกาสลูกค้าที่ยังประกอบอาชีพ ได้มีการฟ้ืนฟูการประกอบอาชีพและด้านภาระหนี้สิน ในเรื่องของ
ระยะเวลาคาดการณ์ว่าจะสามารถด าเนินการให้ส าเร็จได้ภายใน 1 ปี บัญชี ไม่เป็นการทอดทิ้งลูกค้าที่สร้ าง
คุณค่าให้แก่ธนาคารมาอย่างยาวนาน 

ข้อเสีย โครงสร้างด้านกลุ่มอายุของลูกค้าจะไม่เปลี่ยนแปลงมากนักเนื่องจากลูกค้าก็ยังเป็นกลุ่มเดิมท า
ให้การขยายสินเชื่อเพ่ิมเติมเป็นไปได้ยากมากข้ึนส่งผลต่อ Growth ด้านสินเชื่อ 

การสร้างทายาททดแทน (New Growth Engine) 
ข้อดี ได้ปรับโครงสร้างกลุ่มลูกค้าของสาขา มีกลุ่มลูกค้าใหม่ๆเข้ามาทดแทนซึ่งสามารถสร้าง Value 

ให้ธนาคารได้ กลุ่มลูกค้าที่เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่จะมีนวัตกรรมในการประกอบอาชีพสามารถต่อยอดธุรกิจของ
ธนาคารได้ในหลายๆมิติ มีโอกาสในการเพิ่มยอดการจ่ายสินเชื่อ (Growth) 

ข้อเสีย มีความซับซ้อนในการจัดท านิติกรรมสัญญาประธานและหลัก ประกัน ท าให้ใช้ระยะเวลาใน
การด าเนินการค่อนข้างมาก อีกทั้งอาจจะเป็นการตัดโอกาสในการฟ้ืนฟูการประกอบอาชีพของลูกค้ารายเก่าๆ
ของธนาคาร 

เมื่อได้วิเคราะห์แนวทางเลือกที่ได้ก าหนดไว้ 2 แนวทางเลือก ผู้ศึกษาได้เลือกแนวทางเลือกที่ 1  โดย
มองในมิติคุณค่าที่ทางธนาคารและลูกค้าจะได้รับจากการด าเนินกลยุทธ์ ในส่วนของธนาคารไม่ว่าจะเป็นเรื่อง
ของต้นทุนค่าใช้จ่าย พนักงาน ระยะเวลา เป็นต้นในส่วนของลูกค้าเองก็จะมองในส่วนของคุณค่าที่ลูกค้าของ
ธนาคารจะได้รับโดยมองในหลายๆมิติไม่เพียงแต่การแก้ไขหนี้เท่านั้น แต่ยังมองในเรื่องของการที่ลูกค้าของ
ธนาคารที่ยังมีความจ าเป็นต้องมีรายได้เพ่ือยังชีพสามารถที่จะมีโอกาสได้ฟ้ืนฟูการประกอบอาชีพเกษตรกรรม 
และได้พัฒนาการประกอบอาชีพจากการที่ยังมีโอกาสได้เข้าทุนแหล่งเงินทุนในระบบ รวมไปจนถึงการสงวน
ที่ดินที่เป็นกรรมสิทธิ์ของลูกค้าหรือบุคคลในครัวเรือน 
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
จากการศึกษาในเรื่องดังกล่าวพอจะสรุปประเด็นส าคัญได้ดังต่อไปนี้ 
จากการศึกษาและงานวิจัยที่มีการคาดการณ์ว่าแรงงานเกษตรในหลายประเทศท่ัวโลกก็ก าลังเผชิญกับ

การเข้าสู่สังคมสูงวัย เมื่อเปรียบเทียบกับลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส.สาขาเดิมบางนางบวชเองที่มีลูกค้าเกือบ
ทั้งหมดเป็นเกษตรกร ก็พบว่าแน้วโน้มของกลุ่มอายุของลูกค้าก็เป็นไปตามแนวโน้มดังกล่าวเช่นกัน   งานวิจัย
ในหลายประเทศแสดงให้เห็นว่าการเข้าสู่ภาวะสังคมสูงวัยอาจมีนัยต่อการท าการเกษตรและผลิตภาพของภาค
เกษตร ในด้านหนึ่ง มีหลักฐานเชิงประจักษ์ที่แสดงให้เห็นถึงผลิตภาพที่ถดถอยลงของแรงงานเกษตรสูงอายุ 
(Lee, 2015; MAFF, 2017) และในอีกด้านหนึ่ง อายุของเกษตรกรอาจมีผลอย่างมากต่อการตัดสินใจและ
เรียนรู้ในกระบวนการท าการเกษตร ซึ่งอาจส่งโดยตรงต่อผลิตภาพ โดยงานวิจัยหลายชิ้น เช่น Feyrer (2007), 
Poungchompu et al. (2012), Guo et al. (2015), และ Ozimek et al. (2017) ชี้ให้เห็นว่าแรงงานสูงอายุ
มักมีอัตราการตอบรับ เรียนรู้และใช้เทคโนโลยีต่ ากว่ากลุ่มอ่ืน ๆ และเกษตรกรอายุน้อยส่วนใหญ่จะมี
ความสามารถในการปรับตัวเพ่ือเพ่ิมระดับผลิตภาพได้ดีกว่า ซึ่งสะท้อนให้เห็นจากการที่ลูกค้าที่เป็นเกษตรกร
ยังท าการเกษตรแบบดั้งเดิม มีการน าเทคโนโลยีเข้าใช้ค่อนข้างน้อย เมื่อลูกค้าเข้าสู่ชวงที่มีอายุมากขึ้น 
สมรรถภาพของร่างกายที่ต้องใช้แรงงานสูงในการประกอบอาชีพลดลง สอดคล้องกับผลการศึกษาของผู้ศึกษา
ว่า ในลูกค้ากลุ่มอายุ 60 ปี ขึ้นไป มีเนื้อที่ในการประกอบอาชีพลดลง 

จากผลการศึกษาพบว่าแนวโน้มของลูกค้าด้านสินเชื่อของ ธ.ก.ส. สาขาเดิมบางนางบวช มีแนวโน้มที่
จะมีกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุมากขึ้น สอดคล้องกับการคาดการณ์ของทฤษฎีและงานวิจัยต่างๆที่ชี้ว่าการที่สังคมโลก
ส่วนใหญ่ก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุและจะเป็น Mega Trend ในอนาคตอันใกล้ และหากไม่มีการแก้ไขปัญหาใน
จุดนี้ย่อมส่งผลกระทบต่อการด าเนินงาน 

 
ข้อเสนอแนะเพื่อน าผลการวิจัยไปใช้ 

การศึกษาในครั้งนี้ของผู้ศึกษาเกิดจากการใช้ข้อมูลสารสนเทศภายในของธนาคารเอง ซึ่งมีการเก็บ
ฐานข้อมูลขนาดใหญ่ในหลายๆด้าน ไม่ว่าจะเป็น ข้อมูลทั่วไปของลูกค้าจ าแนกเป็นรายคน รายกลุ่ม ข้อมูล
ทรัพย์สิน หนี้สิน รายได้ ค่าใช้จ่าย ของลูกค้าแต่ละคน ไปจนถึงข้อมูลในการประกอบอาชีพ ซึ่งข้อมูลต่างๆ
เหล่านี้ที่มีอยู่ในปัจจุบันนับว่าเป็นสิ่งที่มีประโยชน์ต่อธุรกิจมาก สามารถน ามาใช้ก าหนดทิศทาง กลยุทธ์การท า
การตลาด การต่อยอดทางธุรกิจ แนวทางการวิเคราะห์การป้องกันและแก้ไขปัญหาที่จะมีหรือมี อยู่ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นในส่วนของข้อมูลเองต้องเป็นข้อมูลที่มีคุณภาพ 

ข้อเสนอแนะในครั้งนี้จึงเห็นควรให้ความส าคัญในเรื่องของข้อมูลบางอย่างที่ไม่เป็นปัจจุบัน เช่น ข้อมูล
การประกอบอาชีพของลูกค้า เนื่องจากอาชีพเกษตรกรรมค่อนข้างแตกต่างจากอาชีพอ่ืนๆ ตรงที่เกษตรกรจะมี
การเปลี่ยนการผลิตเกือบเสมอแทบทุกปี เช่น เปลี่ยนเนื้อที่การผลิต เปลี่ยนประเภทชนิดของพืชที่ปลูก ซึ่ง
ข้อมูลเหล่านี้จะสะท้อนต่อไปยังรายได้ ค่าใช้จ่ายที่เปลี่ยนแปลงไปในแต่ละปี จึงอยากเสนอให้มีกระบวนการ
สอบทานข้อมูลการประกอบอาชีพให้เป็นปัจจุบันทุกครั้งที่ลูกค้าได้เข้ามาติดต่อธนาคาร เพ่ือให้ธนาคารมี
ฐานข้อมูลที่เป็นปัจจุบัน สามารถน ามาวิเคราะห์เพ่ือผลประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
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ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
หากมีผู้ที่ได้ศึกษาจากการวิจัยครั้งนี้หรือในหัวข้อประเภทเดียวกันนี้ ผู้ศึกษาเห็นควรว่าน่าจะมี

การศึกษาค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับเทคโลโลยีทางการเกษตร (Agritech) ว่ามีบทบาทต่อการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ
ของภาคเกษตรกรรม และจะมีการส่งเสริมให้เกษตรกรไทยเข้าถึงเทคโนโลยีการเกษตรเหล่านี้เพ่ือก้าวสู่การ
เป็น SmartFarmer ได้อย่างไร เพ่ือเพ่ิม Productivity ให้แก่ผลผลิตทางการเกษตรต่อไป และควรเพ่ิมเติมใน
ด้านความรู้ความเข้าใจในการวางแผนทางการเงินที่เกษตรกรมี เนื่องจากจากการที่ผู้ศึกษาได้ศึกษาและ
วิเคราะห์ข้อมูลท าให้ได้เห็นว่าประเด็นดังกล่าวจะเป็นทางออกในระยะยาวส าหรับหัวข้อในการศึกษาวิจัยใน
ครั้งนี ้
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