
ธนาคารเป็นหนึ่งในธุรกิจ
ที่ถูกคาดหวังจากสังคม ในฐานะ
แหล่งเงิน เสมือนเชื้อเพลิงหลัก
ขับเคล่ือนประเทศ การมุ่งกำ�ไร
ของธนาคารเพียงเพื่อสร้างความ
แข็งแกร่งให้แก่กิจการและความ
ม่ังคั่งแก่ผู้ถือ หุ้นในบริบทของ
สังคมปัจจุบัน ไม่เพียงพอต่อการ
เป็นที่ยอมรับจากสังคมอีกต่อไป

จากเหตุดังกล่าว ทำ�ให้ทุกธนาคาร 
จึงต้องพัฒนาบทบาทความรับผิดชอบต่อ
สังคมของกิจการ (CSR) และความริเริ่มด้าน
การพัฒนาที่ย่ังยืน (SD) ให้เป็นที่ประจักษ์ 
สามารถวัดผล จับต้องได้

ในช่วงท่ีผ่านมา ธนาคารใช้การ
ดำ�เนินกิจกรรมเพื่อสังคม ที่ส่วนใหญ่มิได้
เกีย่วขอ้งกบักระบวนการหลกัในธุรกจิธนาคาร 
หรือเป็น CSR-after-process สำ�หรับสื่อสาร
หรอืแสดงความรบัผดิชอบตอ่สงัคม ทำ�ใหเ้กดิ
เป็น CSR ในรูปของโครงการและกิจกรรม

ธนาคารบางแห่ง ได้ริเริ่มบูรณาการ
ความรับผิดชอบต่อสังคมเข้ากับกระบวนการ
หลักในธุรกิจธนาคาร หรือเป็น CSR-in-
process ปรับเปลี่ยนการทำ�งานจากราย
โครงการและกจิกรรมรายครัง้ มาเปน็กระบวน
การในธุรกิจที่สืบเนื่องต่อไปไม่สิ้นสุด (Going 
Concern) เพ่ือตอบคำ�ถามเรื่องความยั่งยืน 
มากกว่าการสร้างการรับรู้ อันเป็นจุดเริ่มของ
การใชส้นิทรพัยห์ลกัของธนาคาร นัน่คอื Core 
Business ในการขับเคล่ือนบทบาทความรับ
ผิดชอบของกิจการและสร้างการยอมรับจาก
สังคม

สำ�หรับธนาคารท่ีดำ�เนินความรับผิดชอบ
ตอ่สงัคมในกระบวนการ จนสามารถดแูลและ
จัดการกับผลกระทบทางลบได้อยู่ในระดับท่ี
น่าพอใจแล้ว สามารถดำ�เนินการยกระดับมา
สูก่ารสง่มอบผลกระทบในทางบวก จากการใช้
สินทรัพย์และความเชี่ยวชาญหลักของกิจการ 
มาสรา้งใหเ้กดิเปน็คณุคา่ร่วม (CSV) ตามกลุม่
ธุรกิจของธนาคาร

การสร้างคุณค่าร่วม สามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 3 ระดับ คือ ระดับของการคิดค้น
ผลิตภัณฑ์ (Products) และริเร่ิมตลาดใหม่ 
โดยเฉพาะกับตลาดหรือกลุ่มลูกค้าที่ยังไม่ได้
รับการตอบสนอง ระดับของการกำ�หนด

CSV
กลยุทธ์ธนาคาร
คู่สังคม

เรื่อง : ดร.พิพัฒน์ ยอดพฤติการ 
       ผู้อำ�นวยการสถาบันไทยพัฒน์

ตา่งๆ มากมาย พรอ้มดว้ยคำ�ถามทีต่ดิตามมา
ในหมู่ผู้ขับเคล่ือนงาน CSR ในธนาคารว่า 
กจิกรรมเหลา่นีจ้ะกอ่ใหเ้กดิความยัง่ยนื ท่ีมไิด้
จำ�กัดอยู่เพียงการสร้างการรับรู้ได้อย่างไร
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การมุ่งกำ�ไรของธนาคารเพียงเพื่อ
สร้างความแข็งแกร่งให้แก่กิจการและ
ความมั่งค่ังแก่ผู้ถือหุ้นในบริบทของ
สงัคมปจัจบุนั ไมเ่พยีงพอต่อการเปน็
ที่ยอมรับจากสังคมอีกต่อไป

บรรทดัฐานใหมใ่นเรือ่งผลติภาพตลอดหว่งโซ่
คุณค่า (Value Chains) และระดับของการ
พัฒนากลุ่มความร่วมมือ (Cluster) ในท้องถิ่น
ที่เอื้อต่อธุรกิจ

ในระดับผลิตภัณฑ์ ธนาคารสามารถ
พัฒนาบริการที่ ช่วยเสริมสร้างสุขภาวะ
ทางการเงินในระยะยาวให้แก่ลูกค้าปัจจุบัน 
พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ท่ีสนับสนุน
ให้เกิดความก้าวหน้าทางสังคมและส่ิงแวดล้อม 
รวมทั้งขยายบริการให้ครอบคลุมตลาดกลุ่มที่
ยังเข้าไม่ถึงบริการธนาคาร

ในระดับห่วงโซ่คุณค่า ธนาคาร
สามารถปรับแต่งกระบวนการและการดำ�เนิน
งานภายใน ให้เอื้อต่อการสร้างนวัตกรรมบน
ผลิตภัณฑ์ทางการเงิน รูปแบบทางธุรกิจ 
และ/หรือ กลไกการให้บริการที่ตอบโจทย์
อัตราผลตอบแทนขั้นต่ำ�ของธนาคาร พร้อม
กับสนองความต้องการพื้นฐานทางสังคม
อย่างมีประสิทธิผล

ในระดับกลุ่มความร่วมมือ ธนาคาร
สามารถเสริมสร้างความเข้มแข็งให้แก่ผู้
เกี่ยวข้องหลักและสถาบันที่อยู่ในระบบนิเวศ
ทางธุรกิจ ผลักดันให้เกิดตลาดที่มีคุณค่า
ร่วมกัน สามารถสร้างผลกำ�ไรและรองรับการ
ขยายตัวในอนาคต

โดยทั่วไป กลุ่มธุรกิจของธนาคาร 
สามารถจำ�แนกออกเป็น 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ 
กลุ่มลูกค้าบุคคลและรายย่อย (Reta i l 
Banking) กลุ่มลูกค้าธุรกิจ (Corporate 
Banking) และกลุ่มลูกค้าบุคคลสินทรัพย์สูง 
(Private Banking)

สำ�หรับกลุ่ม Retai l  Banking 
ธนาคารอาจใช้แนวคิดในการดำ�เนินกลยุทธ์ 
(Strategic Theme) ดว้ยบทบาทการสานความ
รุ่งเรืองให้แก่ลูกค้าโดยการเข้าถึงตลาดใหม่
และการเพิ่มบัญชีลูกค้า ใช้กระบวนการหลัก

ในธุรกิจธนาคารและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
แทนการดำ�เนนิโครงการ CSR ทัว่ไป สนบัสนนุ
ใหเ้กิดสขุภาวะทางการเงนิในระยะยาวสำ�หรบั
ลูกค้าปัจจุบัน และขยายบริการให้ครอบคลุม
กลุ่มบุคคลและเอสเอ็มอีที่ยังเข้าไม่ถึงบริการ
ของธนาคาร

ทั้งนี้ อุปสรรคกีดขวางสำ�คัญต่อการ
ดำ�เนนิกลยทุธธ์นาคารในกลุม่ลกูคา้บคุคลและ
รายย่อย คือ ช่องทางการให้บริการที่คุ้มกับ
ตน้ทนุ สำ�หรบัลกูคา้ในพืน้ทีห่า่งไกล และ/หรอื
บริการบัญชีสำ�หรับธุรกรรมขนาดย่อม ขีด
ความสามารถในการประเมินความเส่ียงด้าน
เครดิตท่ีแม่นยำ�ในระบบท่ีใช้อยู่ปัจจุบันสำ�หรับ
การเรียกเอกสารและหลักประกัน และความ
เขา้ใจทีเ่พยีงพอตอ่ความตอ้งการของลกูคา้ใน
กลุ่มดังกล่าว

สำ�หรับกลุ่ม Corporate Banking 
ธนาคารอาจใช้แนวคิดในการดำ�เนินกลยุทธ์
ด้วยบทบาทการเติมเชื้อให้ภาคเศรษฐกิจ
เติบโตเพื่อขยายอุปสงค์ที่มีต่อบริการของ
ธนาคาร สร้างกลยุทธ์การให้บริการในระดับ
ห่วงโซ่อุปทาน และ/หรือเศรษฐกิจระดับท้อง
ถิน่ นอกเหนอืจากลกูคา้หรอืธรุกรรมในระดบั
บุคคล และช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจด้วยบริการ
ทางการเงนิทีส่นบัสนนุการพฒันาชุมชนอยา่ง
ยั่งยืน

ทั้งนี้ อุปสรรคกีดขวางสำ�คัญต่อการ
ดำ�เนินกลยุทธ์ธนาคารในกลุ่มลูกค้าธุรกิจ คือ 

ขีดความสามารถในการยกระดับบริการจาก
ลูกค้าหรือธุรกรรมระดับบุคคล รวมถึงความ
สัมพันธ์ในท้องถ่ินท่ีมากกว่าลูกค้าปัจจุบัน 
และรอบการได้ผลตอบแทนคืนที่มีระยะเวลา
ยาว

สำ�หรับกลุ่ม Private Banking 
ธนาคารอาจใช้แนวคิดในการดำ�เนินกลยุทธ์
ด้วยบทบาทการร่วมแก้ปัญหาของสังคมโลก
โดยการทำ�งานเชิงลึกกับธุรกิจท่ีมีฐานลูกค้า
กำ�ลังเติบโต จัดโครงสร้างการลงทุนท่ีสนอง
ตามกลุ่มตลาด แทนการลงทุนก้อนเดียวใน
กลุม่เดยีว สรา้งบรกิารสำ�หรับสว่นตลาดลกูคา้
ที่คำ�นึงถึงผลประโยชน์ทางสังคมหรือส่ิง-
แวดล้อม และการลงทุนในโครงการที่มุ่งแก้ไข
ปัญหาทางสังคมและสิ่งแวดล้อม

ทั้งนี้ อุปสรรคกีดขวางสำ�คัญต่อการ
ดำ�เนินกลยุทธ์ธนาคารในกลุ่มลูกค้าบุคคล
สินทรัพย์สูง คือ ความรู้สึกที่มีต่อความจำ�กัด
ของสภาพคล่องและขนาดของการลงทุน 
ความไมอ่ยากรบัความเสีย่งทีเ่กดิจากรปูแบบ
ธรุกจิทีย่งัไมเ่ปน็ทีพิ่สจูนใ์นตลาดเกิดใหม ่และ
แนวโน้มที่จะใช้เงินช่วยเหลือแทนการลงทุน
สำ�หรับตลาดที่อยู่นอกธุรกิจหลัก

จากการสร้างคุณค่าร่วมที่นำ�มา
พัฒนาเป็นกลยุทธ์ธุรกิจคู่สังคมในแบบท่ัวไป 
สามารถประยุกต์มาสู่การสร้างคุณค่าร่วมใน
ธุรกิจธนาคารท่ีพัฒนาเป็นกลยุทธ์ธนาคาร
คู่สังคมได้ดังแนวทางข้างต้น
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