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บทสรุปผู้บริหาร (Executive Summary) 
 
 สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ได้ดําเนินการทบทวนและปรับปรุงแผนแม่บทด้านลูกค้าและตลาด 
เพ่ือให้สอดคล้องกับทิศทางและนโยบายของการพัฒนาประเทศของรัฐบาล บทบาท ภารกิจ และนโยบายการ 
ตามบริบทขององค์กร ท่ีสอดรับกับสถานการณ์และสภาพแวดล้อมท่ีเปลี่ยนแปลงไปอย่างเหมาะสม และ
สามารถ ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพและเช่ือมโยงกับแนวนโยบาย
ของ หน่วยงานท่ีกํากับดูแล และยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศและองค์กรระดับต่าง ๆ รวมท้ังสอดคล้องกับ
แผน ยุทธศาสตร์สํานักงานธนานุเคราะห์ พ.ศ. 2569 - 2572 เพ่ือกําหนดทิศทางในการดําเนินงาน ขององค์กร
ในการเป็น โรงรับจํานําเพ่ือสังคม ภายในปี 2572 โดย ครอบคลุมประเด็นท่ีสําคัญในระยะสั้น ระยะกลาง และ
ระยะยาว เช่น การสร้างโอกาสการเข้าถึงแหล่งเงินทุน ยกระดับการให้บริการ  และมุ่งสู่การเป็นโรงรับจํานําเพ่ือ
สังคม สู่การพัฒนาท่ีย่ังยืน ส่งเสริมประชาชน ชุมชนและสังคม ให้มีอาชีพและมีรายได้ 
 
1. การทบทวนและจัดทําแผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569

ด้านลูกค้าและตลาด  
สําหรับข้ันตอน และวิธีการการทบทวนและจัดทําแผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงาน

ประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) มีข้ันตอนการศึกษา และ
ดําเนินงาน 5 ข้ันตอน ได้แก่ 

 
ภาพท่ี 1. : แสดงการทบทวนและจัดทําแผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปี

งบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) มีข้ันตอนการศึกษา และดําเนินงาน 5 
ข้ันตอน 
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ข้ันตอนที่ 1  การศึกษาทบทวนสภาพแวดล้อมภายในสํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) 

(Internal Environment) ด้วยการศึกษาวิธีการดําเนินงานด้านการตลาดและลูกค้า ของสํานักงานธนานุ
เคราะห์ (สธค.) ท่ีผ่านมา ศึกษาแผนด้านการตลาดและลูกค้า รวมท้ังแผนระดับองค์กรอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ด้วย
การวิเคราะห์เช่ืองโยงด้วย Matrix ความสัมพันธ์ และ/หรือ Tool ด้านการบริหารจัดการธุรกิจบริการ 
(Service Business) เป็นต้น ศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอก สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) (External 
Environment) ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการดําเนินงานด้านการตลาดและลูกค้า ด้วยการวิเคราะห์แบบ PESTEL 
ทําการศึกษาภาพรวมทางเศรษฐกิจ แนวโน้มด้านการตลาด คู่แข่งขันทางการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นต้น 
ตลอดจนศึกษาทิศทางการดําเนินงานด้านการตลาดและลูกค้าจากคณะผู้บริหาร พร้อมระดมความเห็นเกี่ยวกับ
แผนกิจกรรมทางการตลาดจากฝ่ายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง 
  ข้ันตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า การจัดกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรม
ความต้องการ และการออกแบบประสบการณ์ (Experiential Design) ด้านการวิจัยด้านการตลาด  (Market 
Research) และเครื่องมือแบบ Customer Insight ภายใต้การตอบสนองภารกิจของ สธค. โรงรับจํานําเพ่ือ
สังคม 
  ข้ันตอนท่ี 3 ดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือนําไปสู่การจัดทํา (ร่าง) แผนยุทธศาสตร์ 
พ.ศ. 2568 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด สํานักงานธนานุ
เคราะห์ (สธค.) 
  ข้ันตอนท่ี 4 ดําเนินการจัดประชุมกับผู้บริหารและฝ่ายท่ีมีส่วนเกี่ยวข้อง เพ่ือนําเสนอ 
แผนยุทธศาสตร ์ พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด 
สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ซ่ึงข้อคิดเห็นท่ีได้รับจากการประชุม ถูกมาปรับแผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 
และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ฉบับ
สมบูรณ์ 
  ข้ันตอนท่ี 5 ดําเนินการตามแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและ
ตลาด สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) เพ่ือปรรลุเป้าหมาย สธค. โรงรับจํานําเพ่ือสังคม 

ท้ังน้ี สธค.ทบทวนและจัดทําแผนยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปี
งบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด ดังน้ี 
 
 1. การจัดทําแผนยุทธศาสตร์ตามระบบประเมินผลการดําเนินงานรัฐวิสาหกิจ (Enablers) 
 ตามแนวทางระบบประเมินคุณภาพรัฐวิสาหกิจของกระทรวงการคลังโดยได้นําปัจจัยสภาพแวดล้อมใน
การดําเนินงาน ความสัมพันธ์กับภายนอกองค์กร บทบาทในการสนับสนุนแผนพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม และ
แผนปฏิรูปประเทศชาติ ตลอดจนโอกาสในการปรับปรุงการดําเนินงานภายใน (Opportunities for 
Improvement: OFI ) ซ่ึงครอบคลุมผลลัพธ์การดําเนินงาน มาเป็นปัจจัยนําเข้าในการทบทวนกระบวนการ
และยุทธศาสตร์ให้สอดคล้องกับสภาพการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม เพ่ือจัดการความท้าทายและใช้
ประโยชน์จากความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ เม่ือพิจารณาองค์ประกอบของเกณฑ์การประเมินคุณภาพ
รัฐวิสาหกิจ จะพบว่าการตอบสนองต่อบริบทของรัฐวิสาหกิจและการมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและลูกค้า อยู่
บนพ้ืนฐานของข้อมูลสารสนเทศท่ีถูกต้อง การพัฒนาขีดความสามารถบุคลากรท่ีตอบสนองการเป็นโรงรับ
จํานําเพ่ือสังคม บริการด้วยนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย โดยยึดหลักธรรมมาภิบาล เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์การ
ดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ ตามแผนภาพท่ี 1. 
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ภาพท่ี 2 : แสดงองค์ประกอบและขอบเขตของเกณฑ์ประเมินคุณภาพรัฐวิสาหกิจ (Enable Framework) 
 

 
ท่ีมา : สํานักงานคณะกรรมการนโยบายรัฐวิสาหกิจ (2565) 

 
2. วัตถุประสงค์การจัดทําแผนยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 

2569 ด้านลูกค้าและตลาด 
1. เพ่ือทบทวนแผนแม่บทด้านลูกค้าและตลาด และแผนปฏิบัติงานประจําปี 2568 ให้มี

ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลเพ่ิมข้ึน 
2. เพ่ือจัดทําแผนยุทธแม่บทด้านลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2569 – 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปี 

2569  
3. เพ่ือการจัดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และเพิ่มประสิทธิภาพการสื่อสารสร้างความเข้าใจแก่ลูกค้า และ

ตลาด ให้รับรู้การให้ความสําคัญ และแนวทางในการดูแลลูกค้าและตลาดของ สธค.  
4. เพ่ือใช้บูรณาการความเช่ืองโยงกับแผนแม่บทขององค์กร และแผนแม่บทด้านอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง 

3. ข้ันตอนการจัดทําแผนยุทธศาสตร์แผนปฏิบัติงานประจําปีด้านลูกค้าและตลาด ประจําปี 2569 
แผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด ประจําปี 2568 เป็นการจัดการคุณภาพท่ีส่งเสริมองค์กรให้มี

ความเป็นธรรมาภิบาล เป็นพ้ืนฐานและกิจกรรมสําคัญตามกรอบกฎหมายว่า ด้วยการบริหารกิจการบ้านเมือง
ท่ีดี ซ่ึงเป็นนโยบายท่ีกําหนดให้เป็นบทบาทหน้าท่ีของส่วนราชการ รัฐวิสาหกิจ องค์กรของรัฐ ต้องดําเนินการ
ตามยุทธศาสตร์ชาติ ปรากฏอยู่ในแผนแม่บทวิสาหกิจและเป็นนโยบายของกระทรวงการคลังโดยสํานักงาน
คณะกรรมการ นโยบายรัฐวิสาหกิจ (สคร.) ท่ีใช้ประเมินผลการดําเนินงานรัฐวิสาหกิจในรอบปีบัญชี ท้ังน้ีมี
กรอบแนวคิดหลักในการจัดทําแผนยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและตลาด ตามแผนภาพท่ี 3. 
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ภาพท่ี 3. : แสดงข้ันตอนการจัดแผนแม่บท และแผนปฏิบัติงานประจําปีด้านลูกค้าและตลาด ประจําปี 2569 

 
 
ข้ันตอนท่ี 1 : ศึกษาข้อมูลภายใน (Internal Study Review & Study)ศึกษาจากแผนปฏิบัติงานเดิม และ

ผลการดําเนินงานด้านลูกค้าและตลาดในปี พ.ศ.2568 เพ่ือทบทวนจุดแข็ง จุดอ่อน และบทเรียน
ท่ีเกิดข้ึน เพ่ือใช้ปรับปรุงแนวทางในอนาคต 

ข้ันตอนท่ี 2 : ศึกษาข้อมูลภายนอก (External Study) รวบรวมข้อมูลเทรนด์การตลาด เช่น Marketing 
6.0, AI และ Customer Insight เพ่ือเข้าใจบริบทภายนอก และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลง 

ข้ันตอนท่ี 3 : ข้อมูลการวิจัยตลาด (Market Research Data) รวบรวมผลการวิจัยตลาดท้ังเชิงปริมาณ
และคุณภาพจากแหล่งภายในและภายนอก เพ่ือวิเคราะห์ความต้องการ ความพึงพอใจ และ
พฤติกรรมของลูกค้าเป้าหมาย 

ข้ันตอนท่ี 4 : การระดมสมอง (Brainstoring) จัดประชุมร่วมกับทีมปฏิบัติงาน และผู้เกี่ยวข้องในประเด็น
สําคัญเพ่ือร่วมกันกําหนดประเด็นยุทธศาสตร์ และข้อเสนอแนะแผน 

ข้ันตอนท่ี 5 : การกําหนดยุทธศาสตร์ (Identifying Strategies) วิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix 
เพ่ือกําหนดทิศทางเช่ือมโยงข้อมูลภายใน-ภายนอก เพ่ือวางแนวทางเชิงกลยุทธ์ 

ข้ันตอนท่ี 6 : สรุปผลและจัดทําแผน (Strategic Plan Drafting) จัดทําร่างแผนแม่บทและแผนปฏิบัติงาน
ด้านลูกค้าและตลาด 2569 นําเสนอผลเพ่ือรับฟังความคิดเห็น และเตรียมเข้าสู่การอนุมัติ 
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4. ความเชื่อมโยงกับแผนยุทธศาสตร์ท่ีเก่ียวข้อง 
 จากการดําเนินการศึกษาทบทวนสภาพแวดล้อมภายใน และภายนอกของสํานักงานธนานุเคราะห์ 
(สธค.) รวมท้ังวิเคราะห์บริบทต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง นํามาสู่แผนยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2569 - 2572 และแผน
ปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด สํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ซ่ึงคํานึงถึงความ
เกี่ยวข้อง เช่ือมโยงกับยุทธศาสตร์ในทุกระดับท้ังในระดับชาติ ระดับกระทรวง และระดับหน่วยงาน ดังน้ี 
 

ยุทธศาสตร์ระดับชาติ 

 
 

 

: เช่ือมโยงกับ ยุทธศาสตร์ชาติระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 – 2580) 
ยุทธศาสตร์ท่ี 1 ความม่ันคง 
ยุทธศาสตร์ท่ี 2 สร้างความเข้มแข็งให้ชุมชน 
ยุทธศาสตร์ท่ี 4 การสร้างโอกาสความเสมอภาคและเท่าเทียมทางสังคม 
ยุทธศาสตร์ท่ี 6 การปรับสมดุลและพัฒนาระบบการบริหารจัดการภาครัฐ 
: แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 13 (พ.ศ. 2568 – 
2572) 
วัตถุประสงค์เพ่ือพลิกโฉมประเทศไทยสู่ สังคมก้าวหน้า เศรษฐกิจสร้างมูลค่า
อย่างย่ังยืน เป้าหมายหลัก 5 ประการ 
   1. การปรับโครงสร้างการผลิตสู่เศรษฐกิจฐานนวัตกรรม  
   2. การพัฒนาคนสู่โลกยุคใหม่  
   3. การมุ่งสู่สังคมแห่งโอกาสและความเป็นธรรม  
   4. การเปลี่ยนผ่านการผลิตและการบริโภคไปสู่ความย่ังยืน 
   5. การเสริมสร้างความสามารถของไทยในการรับมือกับความเสี่ยงและการ
เปลี่ยนแปลงภายใต้โรคอุบัติใหม่ 

ยุทธศาสตร์ระดับกระทรวง 

 
 
 

 

: เช่ือมโยงกับแผนยุทธศาสตร์กระทรวงพัฒนาสังคมและความม่ันคงของ
มนุษย์ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2560 - 2579) 
ยุทธศาสตร์ท่ี 1 ระบบสวัสดิการสังคมท่ีสมบูรณ์ 
ยุทธศาสตร์ท่ี 2 ประชาชนมีศักยภาพและพ่ึงพาตนเองได้ 
ยุทธศาสตร์ท่ี 3 สังคมแห่งความรับผิดชอบ 
ยุทธศาสตร์ท่ี 4 หุ้นส่วนประชารัฐสังคมและระหว่างประเทศท่ีเข้มแข็ง 
ยุทธศาสตร์ท่ี 5 ระบบบริหารจัดการทางสังคมท่ีเป็นเลิศ 
แผนยุทธศาสตร์รัฐวิสาหกิจ (พ.ศ 2560 – 2564) ขยายเวลาสิ้นสุดปี 2565 
ยุทธศาสตร์ท่ี 1 กําหนดบทบาทรัฐวิสาหกิจให้ชัดเจน เพ่ือเป็นพลังขับเคลื่อน
ยุทธศาสตร์ชาติ 
ยุทธศาสตร์ท่ี 4 สนับสนุนการใช้นวัตกรรมและเทคโนโลยีให้สอดคล้องกับ
ยุทธศาสตร์ประเทศไทย 4.0 และแผนดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม (แผน 
DE) 
ยุทธศาสตร์ท่ี 6 การพัฒนาเศรษฐกิจแบบองค์รวม (BCG Model) 
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ยุทธศาสตร์ระดับ
รัฐวิสาหกิจรายสาขา

สถาบันการเงิน 

 

เช่ือมโยงกับแผนยุทธศาสตร์รัฐวิสาหกิจรายสาขาสถาบันการเงิน 
เป็นสถาบันการเงินเพ่ือการพัฒนาในการสร้างโอกาสให้ประชาชนเข้าถึง
แหล่งเงินทุนอย่างท่ัวถึง ควบคู่กับการให้ความรู้ทางการเงิน เพ่ือสนับสนุน
ความเข้มแข็งเศรษฐกิจฐานราก พัฒนาขีดความสามารถในการแข่งขันของ
ประเทศ และลดความเหลื่อมล้ําในสังคม ภายใต้การบริหารจัดการองค์กรท่ี
ม่ันคง โปร่งใส และย่ังยืน โดยการนําเอาเทคโนโลยีและนวัตกรรมมา
ประยุกต์ใช้ในการบริหารจัดการและให้บริการทางการเงิน 
บทบาท/เป้าหมายการดําเนินงาน 
- สนับสนุนการสร้างโอกาสให้ประชาชนเข้าถึงแหล่งเงินทุนอย่างท่ัวถึง เพ่ือ

ลดความเหลื่อมล้ําในสังคม (ยุทธ์ 1 และ 3) 
- ลดช่องว่างทางการเงิน และเป็นเครื่องมือทางการเงิน การคลังของภาครัฐ 

เพ่ือการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม (ยุทธ์ 2 และ 3) 
- พัฒนาและให้ความรู้ทางการเงินแก่ลุกค้าและประชาชน (ยุทธ์ 1 และ 2) 
- ศึกษาแบบอย่างที่ดี (Best Practice) และพัฒฯสู่มาตรฐาน (Benchmark) 

(ยุทธ์ 6) 
- แผนรองรับการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจโลก (ยุทธ์ 3 และ 8) 
การลงทุน 
- การใช้ทรัพยากรร่วมกันระหว่างสถาบันการเงินเฉพาะกิจหรือหน่วยงาน

ภาครัฐ เพ่ือให้เกิดการลดต้นทุนในการดําเนินการ (ยุทธ์ 3 และ 6) 
ฐานะการเงินท่ีม่ันคง 
- รักษาระดับ BIS Ratio ให้เป็นไปตามเกณฑ์การกํากับดูแลของ ธปท. (ยุทธ์ 

3) 
- บริหารจัดการระดับคุณภาพทรัพย์สินให้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสมกับบริบท

ขององค์กร ท้ังในส่วนของภาพรวมองค์กร การดําเนินการตามพันธกิจ 
และการดําเนินการตามนโยบายรัฐ (ยุทธ์ 3) 

- แก้ไขปัญหาคุณภาพทรัพย์สินเดิมและวางแผนป้องกัน (ยุทธ์ 3) 
เทคโนโลยีและนวัตกรรม 
- ดําเนินการตามแนวทางพ้ืนฐานสําหรับทุกวิสาหกิจที่กําหนดในยุทธศาสตร์

ภาพรวม 
- พัฒนาผลิตภัณฑ์/ระบบและช่องทางการให้บริการทางการเงินเพ่ือตอย

สนองกระแส Financial Technology (ยุทธ์ 3 6 และ 8) 
- บูรณาการฐานข้อมูลร่วมกัน เพ่ือให้การบริหารจัดการเป็นไปโดยองค์รวม

อย่างมีประสิทธิภาพ (ยุทธ์ 3) 
- การบริหารจัดการข้อมูล (Big Data Management) (ยุทธ์ 3) 
- การเตรียมความพร้อมของบุคลากร (ยุทธ์ 8) 
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ธรรมาภิบาล และการบริหารจัดการท่ีดี 
- ดําเนินการตามแนวทางพ้ืนฐานสําหรับทุกรัฐวิสาหกิจท่ีกําหนดใน

ยุทธศาสตร์ภาพรวม 
ยุทธศาสตร์ระดับ

หน่วยงาน 

 

: เช่ือมโยงกับแผนยุทธศาสตร์ปีงบประมาณปี 2568 - 2572 และแผน
ปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2568 ของ สธค. 
วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ที่ 1 (Strategic objective: SO 1) 
การเป็นโรงรับจํานําเพ่ือสังคม 
: แผนยุทธศาสตร์และการขับเคล่ือนกลยุทธ์สู่ความสําเร็จ ประจําปี 2568 
– 2572 ของ สธค.  

- ยุทธศาสตร์ท่ี 1. การตอบสนองภารกิจเพ่ือสังคมต่อกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

- ยุทธศาสตร์ท่ี 2. การขยายโอกาสการเข้าถึงการบริการ สธค. โรงรับ
จํานําเพ่ือสังคม ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม 

- ยุทธศาสตร์ที่ 3. การเพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการบริหารจัดการ ท่ี
มีผลต่อความคาดหวังด้านลูกค้าและตลาด 

 
 นอกจากน้ี การจัดทําแผนยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 
2569 ด้านลูกค้าและตลาด ของ สธค. ยังสอดคล้องกับกรอบการประเมินผลการดําเนินงานรัฐวิสาหกิจ (State 
Enterprise Assessment Model : SE-AM) ตามหลักเกณฑ์การประเมินกระบวนการปฏิบัติงานและการ
จัดการ Enablers ของสํานักงานคณะนโยบายรัฐวิสาหกิจ (สคร.) เป็นหลัก โดยเน้นประเด็นความสําคัญใน
เกณฑ์การประเมินด้าน Core Business Enablers หมวดท่ี 4 ด้านการมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและลูกค้า 
Module 2 การมุ่งเน้นลูกค้า ได้แก่ (1) ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและการตลาด (2) การจําแนกลูกค้า (3) การรับ
ฟังลูกค้า (4) การพัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และบริการ และ (5) การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า 
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5. การจัดกลุ่มด้านลูกค้าเป้าหมาย 
วิธีการท่ี สธค. เลือกใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้าน้ัน ดําเนินการโดยใช้ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ ท่ี

พิจารณาจากพฤติกรรมความต้องการในการใช้บริการของแต่ละกลุ่ม ร่วมกับงานวิจัยเชิงปริมาณ คือ การ
ดําเนินการแบบ Factor and Cluster Analysis ในปัจจัยการเข้าใช้บริการ ของ สธค. จนสามารถแบ่งแยก
กลุ่มลูกค้าได้ท้ังสิ้น 5 กลุ่มลูกค้าหลัก ซ่ึง สธค. ได้ดําเนินการอธิบายเชิงพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ และ
ความสัมพันธ์ทางการตลาด ท่ีต้องดําเนินการในกลุ่มต่างๆ ดังต่อไปน้ี 

 
ภาพท่ี 4 : แสดงการจัดกลุ่มลูกค้าท้ัง 5 กลุ่มหลัก 

 
  ท่ีมา : การสํารวจความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ ความต้องการ  

ความคาดหวัง และความผูกพัน ของลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียท่ีสําคัญ 
ของ สํานักงานธนานุเคราะห์ ปีงบประมาณ 2568 
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ตารางที่ 1  : แสดงการแยกกลุ่มลูกค้า สธค. ตามพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า และการระบุความสัมพันธ์ต่อกิจกรรมของลูกค้าและตลาด 
กลุ่มลูกค้า พฤติกรรมของลูกค้า ความสัมพันธ์ 

ลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 
(ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเป็นจําเป็น สม่ําเสมอ) 

- เป็นลูกค้าที่มีคุณภาพในการใช้บริการรับจํานํา แม้จะใช้บริการไม่บ่อย แต่มีพฤติกรรมทางการเงินที่ดี เช่น มีประวัติ
การไถ่ถอนตรงเวลา มียอดการจํานําและไถ่ถอนที่อยู่ในระดับกลางถึงสูง ลูกค้ากลุ่มนี้อยู่ภายใต้นโยบายของ
หน่วยงานและถือเป็นลูกค้าที่ควรรักษาและส่งเสริมให้กลับมาใช้บริการซ้ําในอนาคต ภายใต้ยอดการใช้จ่ายในช่วง 
10,000 – 30,000 บาทต่อเดือน 

- การจัดกิจกรรมเฉพาะที่เกี่ยวข้อง
กับการรับจํานํา เป็นการส่งเสริม
การตลาดแบบเฉพาะเจาะจง 

ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค”/ลูกค้าชั้นดี 
(ลูกค้าที่มาใช้บริการรับจํานํา) 

- เป็นลูกค้าที่ใช้บริการเป็นประจําความความถี่ในการใช้บริการ มากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน ภายใต้ยอดการใช้จ่าย
ในช่วง 1,000 – 10,000 บาทต่อเดือน 

- การสร้างการรับรู้ในการรับจํานํา 
และสร้างความเข้าใจในการรับ
จํานํา เพื่อประโยชน์ต่อลูกค้า 

ลูกค้ากลุ่ม “รัฐสวัสดิการ”  
(ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการตามนโยบายของ

ภาครัฐ) 

- เป็นกลุ่มลูกค้าที่ได้รับการสนับสนุนหรือมีสิทธิเข้าถึงบริการรับจํานําภายใต้นโยบายของรัฐ เช่น ผู้ถือบัตรสวัสดิการ
แห่งรัฐ (บัตรคนจน) หรือผู้ที่อยู่ในกลุ่มเปราะบางตามนิยามของ พม. เช่น ผู้มีรายได้น้อย ผู้สูงอายุ ผู้พิการ ผู้ป่วย
ติดเตียง และครัวเรือนเปราะบางในชุมชนเมืองและชนบท ลูกค้ากลุ่มนี้มักเข้ามาใช้บริการเพื่อบรรเทาภาระทาง
การเงินระยะสั้น เช่น ค่าใช้จ่ายฉุกเฉิน ค่ารักษาพยาบาล หรือเพื่อใช้ดํารงชีวิตประจําวัน โดยหน่วยงานภาครัฐอาจ
มีโครงการร่วมสนับสนุน เช่น การลดอัตราดอกเบี้ย การขยายระยะเวลาการไถ่ถอน หรือจัดโครงการประมูลสินค้า
ราคาประหยัดให้กับกลุ่มนี้เป็นพิเศษภายใต้ยอดการใช้จ่ายในช่วง 1,000 – 3,000 บาทต่อเดือน 

- การรับรู้ในสิทธิประโยชน์ผู้ทมี่
บัตรฯ ให้มีความเข้าใจในการรับ
จํานํา ตามสิทธิต่างๆ นั้น 

ลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ” 
(ผู้ประมูลและซื้อทรัพย์ หลุดจํานํา) 

- เป็นลูกค้าที่มาใช้บริการเป็นประจํา ความถี่ของการมาใช้บริการมากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน ภายใต้ยอดการใช้จ่าย 
10,000 บาทต่อเดือน 

- ประชาสัมพันธ์แบบตรง ใน
ข้อบังคับ ในการประมูลทรัพย์ 
และประโยชน์ที่คาดว่าได้รับใน
ลูกค้ากลุ่มนี้ 

ลูกค้ากลุ่ม “นิว” 
(ผู้ที่มีโอกาสเข้ามาใช้บริการรับจํานํา) 

- เป็นกลุ่มลูกค้าใหม่หรือยังไม่เคยใช้บริการของโรงรับจํานํา สธค.ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในพื้นที่รอบโรงรับจํานํา และมี
ความต้องการเงินทุนระยะสั้นมีศักยภาพในการพัฒนาเป็นลูกค้าประจํา หากได้รับการสื่อสารและเข้าถึงบริการ
อย่างเหมาะสม ภายใต้ยอดการใช้จ่ายในช่วง 10,000 บาทต่อเดือน 

- ประชาสัมพันธ์แบบกว้าง เพื่อให้
เกิดการรับรู้ในการรับจํานําของ 
สธค. และให้กล้าที่จะเข้ามารับ
บริการต่างๆ 

 
6. การกําหนดจุดสัมผัส (Touch Point) และเส้นทางเดินของลูกค้า (Customer Journey) 
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สธค. มีการกําหนด Customer Journey ที่เป็นเส้นทางของลูกค้าตั้งแต่ก่อนจะเป็นลูกค้า จนตัดสินใจซื้อสินค้าหรือใช้บริการ รวมถึงกลับมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการ
นั้นซ้ํา ถือเป็นแนวคิดที่ช่วยให้เข้าใจพฤติกรรมของลูกค้าเพื่อมองเห็นภาพรวม บ่งชี้ปัญหาและนําไปแก้ไขพัฒนาธุรกิจของเราได้อย่างถูกจุด และนําไปใช้ในการวางแผน
การตลาดของธุรกิจ ดังต่อไปนี้ 

ตารางที่ 2  : แสดงการการกําหนดจุดสัมผัส (Touch Point) และเส้นทางเดินของลูกค้า (Customer Journey) 

กลุ่มลูกค้า 
Customer Journey 

Touch Point 
ก่อนการบริการ ระหว่างการบริการ หลังการบริการ 

ลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม”
(ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ
เป็นจําเป็น สม่ําเสมอ) 

- ข่าวสารสําหรับการบริการเฉพาะ 
และเรียนเชิญ ในช่องทางเฉพาะที่
เกิดขึ้นจากโปรแกรมทางการตลาด
ระหว่าง สธค. กับ ลูกค้ากลุ่ม “พรี
เมียม” 

- การบริการเป็นการดูแลเป็นพิเศษ 
อาทิเช่น การประเมินทรัพย์ การ
บริการน้ําดื่ม การบริการด้านตั๋ว
จํานํา  การให้คําปรึกษาเป็นต้น 

- การสอบถามถึงการบริการ เพื่อการ
ประเมินผลการบริการต่อครั้ง 

- หาแนวทางการส่งเสริมการตลาด
ร่วมกับระหว่าง สธค. กับลูกค้ากลุ่ม 
“พรีเมียม” 

- พื้นที่เฉพาะสําหรับกลุ่มลูกค้ากลุ่ม “พรีเมียม” 
- การบริการพิเศษเพื่อให้เกิดความแตกต่างใน

กระบวนการรับจํานํา 

ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค”/ลูกค้า
ชั้นดี 

(ลูกค้าที่มาใช้บริการรับ
จํานํา) 

- ข่าวสารสําหรับการบริการ ใน
ช่องทาง Line OA จากโปรแกรม
ทางการตลาดระหว่าง สธค. กับ 
ลูกค้ากลุ่ม “เน็ค” 

- เป็นกระบวนการบริการรับจํานํา
แบบมาตรฐาน เพื่อการสร้างความ
พึงพอใจต่อการให้บริการ 

- การให้คําปรึกษาที่เกี่ยวข้องกบัการ
รับจํานํา 

- การตรวจสอบคุณภาพการให้บริการรับ
จํานํา 

- การแจ้งเตือนแบบ SMS. / ข้อความ 
Line OA /App เมื่อถึงกํานหนดชําระ
ตั๋วจํานํา 

- การให้บริการด้านคําปรึกษาที่เกี่ยวข้องกับ
การเงิน และบัญชี การรับจํานํา เป็นความรู้ที่
ลูกค้าต้องการ และเป็นความเชี่ยชาญของ สธค. 

ลูกค้ากลุ่ม “รัฐ
สวัสดิการ” 

(ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ
ตามนโยบายของภาครัฐ) 

- ข่าวสารสําหรับการบริการ ใน
ช่องทาง Online จากโปรแกรมทาง
การตลาดที่สอดคล้องกับนโยบาย
รัฐระหว่าง สธค. กับ ลูกค้ากลุ่ม 

“รัฐสวัสดิการ” 

- การให้คําปรึกษาที่เกี่ยวข้องกับการ
รับจํานํา เฉพาะกิจกรรมทาง
การตลาดของบัตรที่ลูกค้าใช้สิทธิ์
อยู่ 

- การแจ้งเตือนใน App เมื่อถึงกํานหนด
ชําระตั๋วจํานํา 

- กิจกรรมส่งเสริมการตลาด สําหรับการรับจํานํา 
ที่เกิดขึ้นภายใต้การสนองการของหน่วยงาน
ภาครัฐที่เกี่ยวข้องหกับสิทธิ์ของบัตรต่างๆ 

ลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ” 
(ผู้ประมูลและซื้อทรัพย์ 

หลุดจํานํา) 

- ข่าวสารสําหรับการบริการเฉพาะ 
และเรียนเชิญ ในช่องทางเฉพาะที่
เกิดขึ้นจากโปรแกรมทางการตลาด

ระหว่าง สธค. กับ ลูกค้ากลุ่ม 
“ธุรกิจ” 

- การบริการเป็นการดูแลเป็นพิเศษ 
อาทิเช่น การประเมินทรัพย์ การ
บริการน้ําดื่ม การบริการด้านตั๋ว
จํานํา  การให้คําปรึกษาเป็นต้น 

- การสอบถามถึงการบริการ เพื่อการ
ประเมินผลการบริการต่อครั้ง 

- หาแนวทางการส่งเสริมการตลาด
ร่วมกับระหว่าง สธค. กับลูกค้ากลุ่ม 
“ธุรกิจ” 

- พื้นที่เฉพาะสําหรับกลุ่มลูกค้ากลุ่ม “ธุรกิจ”” 
- การบริการพิเศษเพื่อให้เกิดความแตกต่างใน

กระบวนการรับจํานํา -ประมูล 
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ลูกค้ากลุ่ม “นิว” 
(ผู้ที่มีโอกาสเข้ามาใช้

บริการรับจํานํา) 

- ข่าวสารสําหรับการบริการ ใน
ช่องทาง Online จากโปรแกรมทาง
การตลาดที่กระตุ้นการใช้บริการ 

- การให้คําปรึกษาที่เกี่ยวข้องกับการ
รับจํานํา เฉพาะกิจกรรมทาง
การตลาดที่กระตุ้นการใช้บริการ 

- การบริการให้คพปรึกษาเฉพาะความ
เชี่ยวชาญของ สธค. 

- กิจกรรมส่งเสริมการตลาด สําหรับการกระตุ้น
การเข้าใช้บริการ 
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7. การกําหนดช่องทางและวิธีการรับฟังลูกค้า 

สธค. ได้กําหนช่องทางในการดําเนินการด้านการเข้าถึง และรับฟังลูกค้าใน 3 ช่องทางหลักอันประกอบ
ไปด้วย (1.) ช่องทางการบริการท่ี สาขาของ สธค. ทั่วประเทศ (2.)ช่องทาง ONLINE สธค. โรงรับจํานําของรัฐ : 
https://www.facebook.com/pawn.co.th/?locale=th_TH  (3.) ช่องทางโทรศัพท์ : Call Center ในเวลา 
8.00 - 17.00 น. (ต้ังแต่ วันจันทร์-วันศุกร์ ยกเว้นวันเสาร์-วันอาทิตย์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์) ได้ที่เบอร์ 0-
2264-6266 ท้ังน้ี 3 ช่องทางหากมีการ ติชม และ/หรือ การร้องเรียก ทางหน่วยงานท่ีรับผิดชอบในแต่ละ
ช่องทางน้ัน จะดําเนินการสรุป ผ่านช่องทางภายใน สธค. เพ่ือดําเนินการแก้ไขในทันที ท้ังน้ีในติชม และ/หรือ 
การร้องเรียกน้ันๆ สธค. ได้จัดแบ่งความรุนแรงเอาไว้ 3 มิติ คือ  

ภาพท่ี 4 : แสดงช่องทาง และกระบวนการรับฟังลูกค้า ของ สธค. 

 

(1.) เรื่องรุนแรง ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับเร่ืองทรัพย์สิน หรือ ความเดือนร้อนรุนแรงของลูกค้า 
สธค.จะดําเนินการติดต่อ และประสานงานแก้ไข ให้เสร็จสิ้นภายใน 3 วันทําการ 

(2.) เรื่องเร่งด่วน ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับเรื่องทรัพย์สิน หรือ ความเดือนร้อนรุนแรงของลูกค้า 
แต่มีระดับที่น้อยกว่าเรื่องรุนแรง สธค.จะดําเนินการติดต่อ และประสานงานแก้ไข ให้
เสร็จสิ้นภายใน 7 วันทําการ 

(3.) เรื่องด่วน ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับเรื่องทรัพย์สิน หรือ ความเดือนร้อนรุนแรงของลูกค้า แต่
มีระดับท่ีน้อยกว่าเร่ืองรุนแรง และเรื่องเร่งด่วน สธค.จะดําเนินการติดต่อ และ
ประสานงานแก้ไข ให้เสร็จสิ้นภายใน 15 วันทําการ 

การวิเคราะห์เพื่อกําหนดความต้องการความคาดหวังของลูกค้าเป้าหมาย  

 สธค. สร้างกระบวนการรับฟังลูกค้าในทุกกลุ่ม โดยใช้วิธีการอยู่ 2 ส่วนหลกั ก็คือ (1.) ผ่าน
กระบวนการวิจัย (2.) ผ่านทางการบริการท่ี สาขาของ สธค. ทั่วประเทศ ท้ังน้ีการตอบสนองความต้องการ 
ความคาดหวัง และความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจของลูกค้าทุกกลุ่ม จะถูกวิเคราะห์ และปรับเปลี่ยนเป็น 
แผนงาน หรือ โครงการ และ/หรือกิจกรรม ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการน้ันๆ ได้ ซ่ึงการสร้าง
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ความสัมพันธ์ระหว่าง สธค. และลูกค้าทุกกลุ่ม จะถูกกําหนดข้ึนจาก พฤติกรรมของลูกค้า และผลของการวิจัย 
ในแต่ละช่วงปีน้ันเอง 

ภาพ  :  แสดงการวิเคราะห์เพ่ือกําหนดความต้องการความคาดหวังของลูกค้าเป้าหมาย 

 

วิสัยทัศน์ (สธค. Go Sustainability Marketing) 

 ผู้นําธุรกิจรับจํานําเพ่ือสังคม ท่ีสร้างการบริการเชิงประสบการณ์ เพ่ือตอบสนองความคาดหวังของ
ลูกค้า ร่วมกับการพัฒนากลไกด้านลูกค้าและการตลาด อย่างย่ังยืน 
 พันธกิจด้านลูกค้าและตลาด 

1. เป็นโรงรับจํานําเพ่ือสังคม ที่มีผลิตภัณฑ์และบริการท่ีตอบสนองความต้องการ ความคาดหวัง
ของลูกค้าและผู้มีส่วนได้เสีย ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม โดยคํานึงถึงหลักธรรมาภิบาล 
และผลกระทบทางสังคม เป็นสําคัญ 

2. สนับสนุนการเข้าถึงแหล่งเงินเพ่ือต่อยอดอาชีพ และพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากของประเทศ
อย่างย่ังยืน 

3. ส่งเสริมและยกระดับเศรษฐกิจฐานรากและวิสาหกิจชุมชน เพ่ือลดความเหลื่อมล้ําและเพ่ิม
ความสามารถในการประกอบอาชีพ 

การกําหนดตําแหน่งเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Positioning) 

ในส่วนของการวางตําแหน่งเชิงยุทธศาสตร์น้ัน สธค. ได้พิจารษใน 2 มิติ กล่าวคือ  
ประการท่ี 1 : สธค. ดําเนินการวางรากฐานมาจากการการบริการท่ีเป็นเลิศต่อลูกค้าทุก

กลุ่ม ซ่ึงเป็นส่วนย่อยของกระบวนการในการรับจํานํา ซ่ึงอาจเรียกได้ว่า การวางตําแหน่งบน
พื้นฐานที่หลากหลาย (Variety Base Positioning) เพราะการวางตําแหน่งมีพ้ืนฐานมาจาก
สินค้าและบริการ ท่ีมีความหลากหลายต่อการให้บริการของลูกค้าทุกกลุ่ม 

ประการท่ี 2 : เป็นการตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่ม (Need Base Positioning) วางตําแหน่ง
เชิงยุทธศาสตร์ ท่ี สธค. มุ่งเน้นโดยการเอาโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่มเป็นท่ีตั้ง โดยใช้แนวคิด Target 
Segment of Customer หรือ การแบ่งกลุ่มลูกค้า ซ่ึงเกิดจากกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการ ความ
คาดหวังท่ีหลากหลาย และสามารถท่ีจะจัดกลุ่มลูกค้าให้มีกลุ่มย่อยท่ีแตกต่าง (Segmentation) 
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โดยกลุ่มลูกค้าบางกลุ่มจะมีความอ่อนไหวต่อการบริการ หรือ บางกลุ่มต้องมีความแตกต่างมากต่อ
การบริการ หรือ บางกลุ่มต้องการข้อมูลในเชิงลึกในการบริการ ซ่ึงการวางตําแหน่โดยเอาโจทย์
ลูกค้าเป็นท่ีตั้ง จะลดการเกิดความคลานเคล่ือนสําหรับการให้บริการน้ัน  

 
ภาพท่ี 6  : แสดงตําแหน่งทางยุทธศาสตร์ (Strategic Positioning) ขององค์กร  

 

 

ภาพ : แสดงทบทวนแผนแม่บท พ.ศ. 2569 – 2572 และจัดทําแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 
ด้านลูกค้าและตลาด 
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ผู้นําธุรกิจรับจํานําเพื่อสังคม ท่ีสร้างการบริการเชิงประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความคาดหวัง
ของลูกค้า ร่วมกับการพัฒนากลไกด้านลูกค้าและการตลาด อย่างย่ังยืน 

 

 

สธค. Go Sustainability Marketing 
SO 1. การเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม 
SO 2. ยกระดับประสบการณ์ด้านลูกค้าและตลาด 
SO 3. การบริการท่ีตอบสนองความคาดหวัง 

 

 

พ.ศ. 2568 
>> PPO Experience 
การบริการเชิงประสบการณ์ ตอบสนองความคาดหวัง  
ต่อลูกค้าและวิสาหกิจชุมชน 

พ.ศ. 2568 – 2569 
>> PPO Marketing Innovation 
การบริการเชิงเทคโนโลยีและนวัตกรรมการตลาด 

พ.ศ. 2572 
>> PPO Social Business 
การเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม 

 
ภาพ : แสดงทบทวนแผนยุทธ์ศาสตร์ พ.ศ. 2569 – 2572 และจัดทําแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 
2569 ด้านลูกค้าและตลาด 
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สธค.ได้ดําเนินวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ และแผนยุทธศาสตร์ พ.ศ. 
2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2568 ด้านลูกค้าและตลาด ท่ีสามารถเช่ือมโยงกับหัวข้อ
อ่ืนท่ีเกี่ยวข้อง โดยเช่ือมโยงท้ังในระดับยุทธศาสตร์ของแต่ละแผนแม่บท พร้อมเป้าประสงค์ มีการวัดถึง
ประสิทธิผลของกระบวนการ และนํามาทบทวนรวมถึงปรับปรุง กระบวนการการปฏิบัติงานได้อย่างชัดเจน โดย
มีรายละเอียด ดังต่อไปน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 
วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศาสตร์ SO1 

การเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม 

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศาสตร์ SO2 

ยกระดับประสบการณ์ด้านลูกค้าและตลาด 

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศาสตร์ SO3 

การบริการท่ีตอบสนองความคาดหวังของลูกค้า 

เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์(กลยทุธ์)* 

 กลยุทธ์ท่ี 1 

การสร้างโอกาสในการเข้าถึงบริการทางการเงินของผู้มี
รายได้น้อย และผู้ท่ีประสบปัญหาการเงินเฉพาะหน้า 
เพื่อการเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม (Social Pawnshop 
Enterprise) 

กลยุทธ์ท่ี 2 

เพิ่มประสิทธิภาพการบริหารเงินทุน และการแข่งขันด้วย
เทคโนโลยีและนวัตกรรม เพื่อให้เกิดการเติบโตอย่าง
ย่ังยืน (Increase Efficiency of Capital 
Management) 

กลยุทธ์ท่ี 3 

การบริหารจัดการองค์กรท่ีดีตามหลัก 
ธรรมาภิบาล เพื่อให้เกิดความเช่ือม่ันของผู้มีส่วนได้ส่วน
เสียในการขับเคล่ือนสู่การเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม 
อย่างย่ังยืน (Good Governance for Sustainability) 

  
แผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 

ด้านลูกค้าและตลาด 
ยุทธศาสตร์ท่ี 1  การตอบสนองภารกิจเพื่อสังคมต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ยุทธศาสตร์ท่ี 2 
การขยายโอกาสการเข้าถึงการบริการ สธค. โรงรับจํานํา
เพื่อสังคม ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม 

ยุทธศาสตร์ท่ี 3 
การเพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการบริหารจัดการ ท่ีมีผล
ต่อความคาดหวังด้านลูกค้าและตลาด 

* หมายเหตุ : อ้างอิงวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ และเป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (กลยุทธ์) จากยุทธศาสตร์
และการขับเคลื่อนกลยุทธ์สู่ความสําเร็จ ประจําปี 2569 – 2572 ของ สธค. 

สรุปความเช่ือมโยงของแผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2568 
ด้านลูกค้าและตลาด กับวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ สธค. 
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 จากวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ และตัวช้ีวัด (KPI) ข้างต้น สามารถสรุป
ความเช่ือมโยงกับยุทธศาสตร์ท้ัง 3 ยุทธศาสตร์ ภายใต้แผนยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2569 - 2572 และแผน
ปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด ของ สธค. ดังน้ี 
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ตาราง : แสดงสรุปความเชื่อมโยงของแผนแม่บท พ.ศ. 2569 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 
ด้านลูกค้าและตลาด ของ สธค. กับวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ สธค. 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ SO1 การเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม  SO2 ยกระดับประสบการณ์
ด้านลูกค้าและตลาด  SO3 การบริการที่ตอบสนองความคาดหวัง 

เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 
(กลยุทธ์) 

กลยุทธ์ 1.1 เพิมความ
เข้มแข็งด้านอาชีพ
ลูกค้าและวิสาหกิจชมุ
ชน 

กลยุทธ์ 1.2 
ส่งเสริมความรู้และ
ทักษะด้านการเงิน 

กลยุทธ์ 2.1 ขยายช่อง
ทางการให้บริการการรับจํานํา 
และการรับรู้ด้านการบริการ 

กลยุทธ์ 3.1 การตลาด
ออกแบบประสบการณ์ 

กลยุทธ์ 3.2 การสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า
และผู้มีส่วนได้เสีย 

ตัวชี้วัด (KPI) จํานวนชุมชนที่ร่วมพัฒนา 
� จํานวนนวัตกรรม/

กระบวนการ 
� จํานวนพันธมิตร  

� มูลค่ารับจํานํา
เพิ่มขึ้น 

� ร้อยละความพึง
พอใจ 

� มีระบบฐานข้อมูล 
ครบถ้วนทุกกลุ่ม 

ยุทธศาสตร์ภายใต้แผนแม่บทฯ แผนแม่บท พ.ศ. 2568 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2569 ด้านลูกค้าและตลาด 

S1 ยุทธศาสตร์การตอบสนอง
ภารกิจเพื่อสังคมต่อกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

โค
รง

กา
ร/

กิจ
กร

รม
ภา

ยใ
ต้ยุ

ทธ
ศา

สต
ร์ S1A1 แผนการสร้างสัมพันธ์สู่ชุมชน    

S2 ยุทธศาสตร์การขยายโอกาส
การเข้าถึงการบริการ สธค. โรง
รับจํานําเพื่อสังคม ด้วย
เทคโนโลยีและนวัตกรรม 

  

S2A1 แผนการรวบรวม
ทรัพยากรของ สธค. ร่วมกับ
พันธมิตร เพื่อเพิ่มช่อง
ทางการบริการ และการรับรู้ 
ด้านการรับจํานําS2A2 การ
พัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์/
การให้บริการ 
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วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ SO1 การเป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม  SO2 ยกระดับประสบการณ์
ด้านลูกค้าและตลาด  SO3 การบริการที่ตอบสนองความคาดหวัง 

เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 
(กลยุทธ์) 

กลยุทธ์ 1.1 เพิมความ
เข้มแข็งด้านอาชีพ
ลูกค้าและวิสาหกิจชมุ
ชน 

กลยุทธ์ 1.2 
ส่งเสริมความรู้และ
ทักษะด้านการเงิน 

กลยุทธ์ 2.1 ขยายช่อง
ทางการให้บริการการรับจํานํา 
และการรับรู้ด้านการบริการ 

กลยุทธ์ 3.1 การตลาด
ออกแบบประสบการณ์ 

กลยุทธ์ 3.2 การสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า
และผู้มีส่วนได้เสีย 

ตัวชี้วัด (KPI) จํานวนชุมชนที่ร่วมพัฒนา 
� จํานวนนวัตกรรม/

กระบวนการ 
� จํานวนพันธมิตร  

� มูลค่ารับจํานํา
เพิ่มขึ้น 

� ร้อยละความพึง
พอใจ 

� มีระบบฐานข้อมูล 
ครบถ้วนทุกกลุ่ม 

S3 ยุทธศาสตร์การเพิ่ม
ประสิทธิภาพกระบวนการบริหาร
จัดการ ที่มีผลต่อความคาดหวัง
ด้านลูกค้าและตลาด 

 

   

S3A1 แผนการ
พัฒนาการตลาดเชิง
ประสบการณ์ สู่การ
บริการที่เป็นเลิศ 

S3A2 แผนการยกระดับ
การขับเคลื่อนการ
ดําเนินงานตามแผน
ธุรกิจรายสาขา (BU.) 

S3A3 การปรับ
ภาพลักษณ์องค์กร    
(Re-branding) ของ 
สธค. 

S3A4 แผนการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
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ตาราง : แสดงตัวช้ีวัดตามเป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 
เป้าประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (กลยุทธ์) ตัวช้ีวัด (KPI) หน่วยวัด 

กลยุทธ์ 1.1 เพิ่มความเข้มแข็งด้านอาชีพ
ลูกค้าและวิสาหกิจชมุชน 

- ชุมชนท่ีร่วมพัฒนา - จํานวนชุมชนท่ีร่วมพัฒนา 

กลยุทธ์ 1.2 ส่งเสริมความรู้และทักษะด้าน
การเงิน 

- ผู้ปฏิบัติได้ตามเง่ือนไข - ร้อยละผู้ปฏิบัติได้ตามเง่ือนไข 

กลยุทธ์ 2.1 ขยายช่องทางการให้บริการการ
รับจํานํา และการรับรู้ด้านการบริการ 

- พันธมิตร 
- นวัตกรรม/กระบวนการ 

- จํานวนพันธมิตร 
- จํานวนนวัตกรรม/

กระบวนการ 
กลยุทธ์ 3.1 การตลาดออกแบบ
ประสบการณ์ 

- มูลค่ารับจํานํา - มูลค่ารับจํานําเพิ่มขึ้น 

กลยุทธ์ 3.2 การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับ
ลูกค้าและผู้มีส่วนได้เสีย 

- ความพึงพอใจ 
- ระบบฐานข้อมูล  

- ร้อยละความพึงพอใจ 
- มีระบบฐานข้อมูล ครบถ้วน

ทุกกลุ่ม 
 

 ท้ังน้ี ภาพรวมของแผนแม่บท พ.ศ. 2568 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 2568 
ด้านลูกค้าและตลาด ของ สธค. ประกอบด้วย 3 ยุทธศาสตร์ภายใต้แผนแม่บทฯ แผนปฏิบัติการ (Action 
Plan) ปี 2568 และแนวทางการดําเนินงานท้ัง 5 ด้าน ตามหลักเกณฑ์การประเมินกระบวนการปฏิบัติงานและ
การจัดการ Enablers ของสํานักงานคณะนโยบายรัฐวิสาหกิจ (สคร.) ได้แก่ (1) ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้าและ
การตลาด (2) การจําแนกลูกค้า (3) การรับฟังลูกค้า (4) การพัฒนาและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และบริการ และ 
(5) การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า 
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ภาพรวมแผนปฏิบัติงานด้านลูกค้าและตลาด ประจําปี 2569 ภายใต้แผนแม่บทยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2568 – 
2572 การตอบสนองภารกิจเพ่ือสังคมต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 จาก 3 ยุทธศาสตร์ ภายใต้แผนแม่บท พ.ศ. 2568 - 2572 และแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 
2568 ด้านลูกค้าและตลาด ของสํานักงานธนานุเคราะห์ (สธค.) ข้างต้น ทีมที่ปรึกษานําเสนอภาพรวม
แผนปฏิบัติการในระยะเวลา 5 ปี ครอบคลุมการดําเนินงานในปี 2568 - 2572 เพ่ือเป็นแนวทางภาพรวมของ
การดําเนินการภายใต้แผนแม่ยุทธศาสตร์ฯ  
ยุทธศาสตร์ท่ี 1  การตอบสนองภารกิจเพ่ือสังคมต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ยุทธศาสตร์ท่ี 2 
การขยายโอกาสการเข้าถึงการบริการ สธค. โรงรับจํานําเพ่ือสังคม ด้วยเทคโนโลยี
และนวัตกรรม 

ยุทธศาสตร์ท่ี 3 
การเพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการบริหารจัดการ ท่ีมีผลต่อความคาดหวังด้านลูกค้า
และตลาด 

 
ตาราง : แสดงภาพรวมแผนปฏิบัติงานด้านลูกค้าและตลาด ประจําปี 2569 ภายใต้ 3 ยุทธศาสตร์ แผนแม่บท
ยุทธศาสตร์ พ.ศ. 2568 – 2572 
 

แผนปฏิบัติการ (Action Plan) 
ระยะเวลา (ปี พ.ศ.) 

ปี 
2569 

ปี 
2569 

ปี 
2570 

ปี 
2571 

ปี 
2572 

S1 ยุทธศาสตร์การตอบสนองภารกิจเพ่ือสังคมต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

S1A1 แผนการสร้างสัมพันธ์สู่ชุมชน X X X X X 
S2 ยุทธศาสตร์การขยายโอกาสการเข้าถึงการบริการ สธค. โรงรับจํานําเพ่ือสังคม ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
S2A1 แผนการรวบรวมทรัพยากรของ สธค. ร่วมกับพันธมิตร เพ่ือ
เพิ่มช่องทางการบริการ และการรับรู้ ด้านการรับจํานํา 

X X X X X 

S2A2 การพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์/การให้บริการ X X X X X 
S3 ยุทธศาสตร์การเพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการบริหารจัดการ ท่ีมีผลต่อความคาดหวังด้านลูกค้าและตลาด 
S3A1 แผนการพัฒนาการตลาดเชิงประสบการณ์ สู่การบริการท่ี
เป็นเลิศ 

X X X X X 

S3A2 แผนการยกระดับการขับเคล่ือนการดําเนินงานตามแผน
ธุรกิจรายสาขา (BU.) 

X X X X X 

S3A3 การปรับภาพลักษณ์องค์กร  (Re-branding) ของ สธค. X X X X X 
S3A4 แผนการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า X X X X X 
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ภาพท่ี 6 : แสดงทบทวนแผนแม่บท พ.ศ. 2568 – 2572 และจัดทําแผนปฏิบัติงานประจําปีงบประมาณ 
2569 ด้านลูกค้าและตลาด 

 
ด 
 

 
 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์องค์กร (Strategic Objective : SO) 
การเพ่ิมประสิทธิภาพองค์กร (SO2) 

วิสัยทัศน์ (Vision) : เป็นโรงรับจํานําเพื่อสังคม ท่ีมุ่งเน้นให้บริการรับจํานําเพื่อให้เกิดความพึงพอใจต่อลูกค้า และการพัฒนาอย่างย่ังยืน 
วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ ด้านนวัตกรรม (Strategic Objective : SO) 

การบริหารจัดการนวัตกรรม (SO1) การเพ่ิมประสิทธิภาพองค์กร (SO2) 
พ.ศ. 2569 พ.ศ. 2570 - 2571 พ.ศ. 2572 

Service Innovation 
 

การบริการเชิงเทคโนโลยี และนวัตกรรม
การตลาด 

Social Pawnshop 
Enterprise 

การเป็นโรงรับจํานําเพ่ือสังคม
ช่วยเหลือประชาชนกลุ่มฐาน
ราก ให้เข้าถึงแหล่งเงินทุน

ฉุกเฉินด้วย อัตราดอกเบ้ียเป็น
ธรรม เง่ือนไขโปร่งใส และ

มุ่งเน้นความยุติธรรมทางสังคม 

Social Pawnshop to sustainability 
การเป็นโรงรับจํานําเพ่ือสังคม ไม่ได้หยุดแค่การช่วยเหลือประชาชนด้วยอัตรา

ดอกเบ้ียที่เป็นธรรม แต่ต้องพัฒนาให้เป็น ธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Enterprise) ที่
สามารถ สร้างความย่ังยืนทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม 

ยุทธศาสตร์ท่ี 1 : การตอบสนองภารกิจเพ่ือ
สังคมต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ยุทธศาสตร์ท่ี 2 : การขยายโอกาสการ
เข้าถึงการบริการ สธค. โรงรับจํานําเพ่ือ
สังคม ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม ใน
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ยุทธศาสตร์ท่ี 3 : ยุทธศาสตร์การเพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการบริหารจัดการ ที่มี
ผลต่อความคาดหวังด้านลูกค้าและตลาด 

เป้าประสงค์ 
ยกระดับศักยภาพของบุคลากรด้านความคิด
สร้างสรรค์และนวัตกรรม เพ่ือให้ สธค. เป็น
องค์กรแห่งนวัตกรรม โดยมีวัฒนธรรมเชิง

ความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรมทั่วทั้งองค์กร 

เป้าประสงค์ 
การนําเทคโนโลยีและนวัตกรรมการตลาด 
ไปปรับใช้ในการบริการ การบริหารงาน
ของ สธค. เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจ 

“สูง” 

เป้าประสงค์ 
สร้างความร่วมมือกับหน่วยงานภายนอก ในการแลกเปล่ียนความรู้ และโอกาสทาง
ธุรกิจ เพ่ือสังคมที่ยั่งยิน 

กลยุทธ์ 
1.1 เพ่ิมความเข้มแข็ง
ด้านอาชีพลูกค้าและ

วิสาหกิจชุมชน 

กลยุทธ์ 
1.2  ส่งเสริมความรู้
และทักษะด้าน

การเงิน 

กลยุทธ์ 
2.1 ขยายช่องทางการให้บริการการรับ
จํานํา และการรับรู้ด้านการบริการ 

กลยุทธ์ 
3.1 การตลาดออกแบบประสบการณ์ 

กลยุทธ์ 
3.2 การสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับลูกค้าและผู้มีส่วน

ได้เสีย 
แผนงาน / โครงการ 

1. การสร้าง
ความสัมพันธ์กับชุมชน 

2. อบรมให้ความรู้
ด้านการตลาดกับ

ผู้จัดการสาขา ตัวแทน
สาขา พนักงานส่วน

การตลาดและ
ประชาสัมพันธ์ 

3. การพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์/
การให้บริการ 

4. การพัฒนาการ
ตลาดเชิง
ประสบการณ์ สู่
การบริการที่เป็น
เลิศ 

5. การ
ยกระดับ
ขับเคลื่อนการ
ดําเนินงานตาม
แผนธุรกิจราย
สาขา (BU) 

6. การปรับ
ภาพลักษณ์
องค์กร (Re-
branding) 
ของ สธค. 

7. การสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับลูกค้า 
 

 

 

วสิยัทศัน ์(Vision) องคก์ร : 
เป็นโรงรบัจํานําเพืѷอสงัคม บรกิารดว้ยนวตักรรมเเละเทคโนโลยทีีѷทนัสมยั  

โดยยดึหลกัธรรมาภบิาล 




