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I. บทน า

ระบบการขายผลิตภัณฑ์ในตลาดทุนมีความส าคัญต่อการสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ตลาดทุนไทย
ทั้งระบบ ซึ่งความเชื่อม่ันจะเกิดขึ้นได้นั้นต้องเริ่มตั้งแต่การพัฒนา product ที่เหมาะสมตอบโจทย์ผู้ลงทุน 
การเปิดเผยข้อมูลที่ครบถ้วนเป็นมาตรฐานเดียวกัน รวมทั้งกระบวนการขาย (“sales process”) ที่มี
ประสิทธิภาพซึ่งจะช่วยป้องกันการขาย product ทีไ่ม่เหมาะสมหรือผิดประเภทกับผู้ลงทุน (“mis-selling”)
โดยผู้ที่เก่ียวข้องในระบบทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นผู้ออก ตัวกลาง (ผู้ขายผลิตภัณฑ์) คนขาย (หมายถึงผู้วางแผน
การลงทุน (IP) และผู้แนะน าการลงทุน (IC)) รวมไปถึงผู้ซื้อซึ่งเป็นตัวผู้ลงทุนเอง ล้วนแล้วแต่มีความส าคัญท้ังสิ้น 
ทั้งนี้ ตัวกลางถือเป็นปราการด่านหน้าที่ติดต่อโดยตรงกับผู้ลงทุน โดยเป็นทั้งผู้คัดเลือกผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมไป
น าเสนอให้แก่ผู้ลงทุน และเป็นผู้ควบคุมดูแลคนขายในสังกัดให้ปฏิบัติหน้าที่ให้ค าแนะน าการลงทุนที่เหมาะสม
แก่ผู้ลงทุน

ส านักงานได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในปัจจุบันของระบบการขายผลิตภัณฑ์ในตลาดทุน
ประกอบกับข้อมูลที่ได้จากการตรวจสอบ พบว่า ยังคงมีการเกิด mis-selling ในระบบ ซึ่งสาเหตุอาจเกิดได้จาก
ทั้งด้านตัวกลาง ด้านผู้ซื้อ และ sales process โดยในด้านตัวกลางนั้น พบว่า แม้ในปัจจุบัน จะมีผู้ที่มาขึ้น
ทะเบียนเป็น IC จ านวนมาก แต่ก็ยังคงมจี านวน IC ที่ไมเ่พียงพอต่อการให้บริการแก่ผู้ลงทุน โดยเฉพาะในกรณี
ของธนาคารพาณิชย์ที่มีการขยายตัวของสาขาอย่างรวดเร็วทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด และในบางสาขาก็มี
ผู้มาใช้บริการเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้ IC ไมม่ีเวลาในการให้บริการผู้ลงทุนได้ครบทุกขั้นตอน อาจมีการอธิบาย
product อย่างรีบเร่ง จนท าให้มีโอกาสทีผู่้ลงทุนจะตัดสินใจลงทุนโดยที่ยังไม่เข้าใจ product อย่างแท้จริง 

นอกจากนี้ ยังพบว่า การได้รับการถ่ายทอดความรู้เกี่ยวกับ product ใหม่ท่ีเกิดข้ึนนั้นยังไม่
เหมาะสม อันเกิดจากท่ีกระบวนการสื่อสารทั้งระบบตั้งแต่ผู้ออก ตัวกลาง และคนขายซึ่งอาจยังไม่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอ เช่น ผู้ออกไม่ได้จัดอบรมให้ความรู้ product ใหม่ ๆ กับตัวกลางอย่างท่ัวถึงและเพียงพอ 
ตัวกลางแม้จะมีช่องทางที่หลากหลายในการสื่อสารกับคนขาย แต่ข้อมูลที่คนขายได้รับนั้นมีจ านวนมาก และ
ไม่ได้อยู่ในรูปแบบที่เข้าใจง่าย หรือมีการสื่อสารหลายขั้นตอนกว่าจะไปถึงคนขายแต่ละคน จึงอาจท าให้คนขาย
ได้รับข้อมูลที่คลาดเคลื่อนหรือความหมายเปลี่ยนไปจากต้นทางได้ เป็นต้น เมื่อการสื่อสารไม่มีประสิทธิภาพ 
คนขายจึงไม่สามารถได้รับข้อมูล product ที่ครบถ้วนถูกต้อง เป็นเหตุให้คนขายขาดความรู้ความเข้าใจใน 
product และไม่สามารถอธิบายลักษณะและความเสี่ยงของ product ให้แก่ผู้ลงทุนได้
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บทน า

ปัจจัยส าคัญอีกประการหนึ่ง คือ IC บางรายยังขาดความรู้ความเข้าใจใน complex product
และ derivatives embedded product เช่น structured notes ตราสาร Basel ซึ่งในปัจจุบัน IC ด้าน
หลักทรัพย์ (single license) จะเป็นคนขาย product กลุ่มนี้เป็นส่วนใหญ่  อย่างไรก็ดี หลักสูตรของ IC ด้าน
หลักทรัพย์นั้นยังไม่ได้ครอบคลุมเนื้อหาที่เกี่ยวกับ product เหล่านี้โดยละเอียด จึงอาจส่งผลให้ IC ด้าน
หลักทรัพย์ยังมีความรู้ความเข้าใจใน product ไม่เพียงพอ ประกอบกับในอนาคตอันใกล้ วิวัฒนาการของ 
product จะมีความซับซ้อนขึ้นอีก ดังนั้น หาก IC ยังมีความรู้พ้ืนฐานที่ไม่เพียงพอ อาจส่งผลให้ไม่สามารถเข้าใจ
และติดตาม product ใหม่ ๆ เหล่านี้ได้ทัน

ในด้านผูล้งทุน พบว่าผู้ลงทุนมีพฤติกรรมที่หลากหลาย โดยกลุ่มผู้ลงทุนทั่วไปมักไม่ชอบอ่านและ
ไม่ค่อยสนใจข้อมูลที่เปิดเผย ส่วนกลุ่มผู้ลงทุน high net worth ที่ส่วนใหญ่ลงทุนใน complex product 
แม้จะไม่ชอบอ่านข้อมูล แต่มักจะฟังและเชื่อในสิ่งที่คนขายบอก และกลุ่มผู้ลงทุน high net worth ก็ยังมีทั้ง
กลุ่มที่สนใจจะใฝ่หาข้อมูล (eager to know) และกลุ่มที่คนขายต้องป้อนข้อมูลให้  นอกจากนี้ ยังมีกลุ่มผู้ลงทุน
รุ่นใหม่ที่เข้าถึงข้อมูลทาง internet ซึ่งมีพฤติกรรมที่ชอบอ่าน ค้นคว้า เปรียบเทียบข้อมูลจากหลายๆ แหล่ง
ด้วยตนเอง  อย่างไรก็ดี พฤติกรรมโดยทั่วไปของผู้ลงทุนส่วนใหญ่ยังคงมักแสวงหาผลตอบแทนสูง ๆ (search 
for high yield) แต่ไม่ได้ศึกษาข้อมูล product ให้ถ่องแท้ อีกท้ังชอบลงทุนเพียงระยะสั้น ไมต่ระหนักถึง
การออมหรือการวางแผนการลงทุนในระยะยาว ซึ่งพฤติกรรมเหล่านี้ล้วนเป็นเหตุให้ผู้ลงทุนขาดความรู้
ความเข้าใจใน product อย่างแท้จริง และอาจเลือกลงทุนใน product ที่ผิดประเภท ไม่เหมาะสมกับตนเองได้

นอกจากนี้ หลักเกณฑ์ปัจจุบันที่ส านักงานใช้บังคับเกี่ยวกับ sales process ในบางขั้นตอนยังคง
ไม่สอดรับกับพฤติกรรมการลงทุน (behavioral finance) ของผู้ลงทุนเท่าที่ควร และยังมีกลไกป้องกันการ 
mis-selling ไม่เพียงพอ

ส านักงานจึงได้รวบรวมประเด็นต่าง ๆ จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของระบบการขาย
ผลิตภัณฑ์ในตลาดทุน เพ่ือที่จะน ามาปรับปรุงเกณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องให้มีความเหมาะสมในทางปฏิบัติ แก้ไขปัญหา
ไดต้รงจุด และมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน โดยมีแนวคิดหลักว่า กลไกการป้องกัน mis-selling ทีดีท่ีสุดนั้น ต้องอาศัย 
1) การก าหนดประเภท IC ใหมี้ความเหมาะสมกับความซับซ้อนของ product ในตลาดทุน 2) การเพิ่ม
จ านวน IC ที่มีคุณภาพเข้าสู่ระบบ และ 3) sales process ทีมี่ประสิทธิภาพ อันเป็นที่มาของการปรับปรุง
หลักเกณฑ์ในครั้งนี้
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II. เหตุผลความจ าเป็น และวัตถุประสงค์ในการปรับปรุงหลักเกณฑ์

เนื่องจากส านักงานมุ่งหวังที่จะสร้างกลไกป้องกันมิให้เกิดการ mis-selling ในระบบการขาย 
product ในตลาดทุน โดย 1) ผู้ลงทุนมีทางเลือกในการลงทุน มีความรู้ความเข้าใจในลักษณะส าคัญและ
ความเสี่ยงของ product และสามารถลงทุนได้สอดคล้องกับเป้าหมายการลงทุนและศักยภาพในการรับ
ความเสี่ยง  2) คนขายมีจ านวนเพียงพอและมีคุณภาพ สามารถให้ข้อมูล product และให้ค าแนะน า
ผู้ลงทุนได้ถูกต้องและเหมาะสม และ 3) sales process สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้ลงทุน มีประสิทธิภาพ 
และป้องกันการเกิด mis-selling ได้ ส านักงานจึงเห็นควรก าหนดแนวทางการปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับ
ประเภทคนขายและ sales process ของ product ในตลาดทุน โดยก าหนดประเภท IC ให้เหมาะสมกับ
ความซับซ้อนของตราสาร การเพ่ิมจ านวน IC ที่มีคุณภาพเข้าสู่ระบบเพ่ือให้เพียงพอต่อการให้บริการแก่
ผู้ลงทุน และการปรับปรุง sales process ให้มีประสิทธิภาพตั้งแต่กระบวนการก่อนการขาย (“pre-sales”)
กระบวนการ ณ จุดขาย (“at point of sales”) และกระบวนการหลังการขาย (“post-sales”) 
ตัวอย่างเช่น 

pre-sales: กระบวนการที่จะเสริมสร้างให้คนขายมีความรู้ความเข้าใจใน product 
และกระบวนการที่จะท าให้มั่นใจได้ว่าคนขายมีความรู้ความสามารถที่เหมาะสมกับการขาย product 
แตล่ะประเภท

at-point of sales: การให้คนขายพูดอธิบายลักษณะและความเสี่ยงของ product 
ให้ผู้ลงทุนเข้าใจก่อนการตัดสินใจลงทุน ประกอบกับสร้างเครื่องมือเพ่ือช่วยให้ผู้ลงทุนมีความรู้ความเข้าใจ
ใน product ได้ง่ายขึ้น

post-sales: กระบวนการที่ช่วยก ากับดูแลและควบคุมคุณภาพการปฏิบัติงานของ 
คนขาย

4



5

หลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง

ส านักงานเห็นควรปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขายและกระบวนการขายผลิตภัณฑ์
ในตลาดทุน ในเรื่องดังต่อไปนี้

1. การก าหนดประเภท IC ให้เหมาะสมกับความซับซ้อนของตราสาร
1.1  การแบ่งประเภท product ในตลาดทุนตามความซับซ้อนของตราสาร
1.2  การปรับโครงสร้างประเภท IC ใหม่ให้สอดคล้องกับประเภท product ตาม 1.1
1.3  แนวทางการด าเนินการเพื่อรองรับคนขายในปัจจุบัน (license migration) 

2. การเพิ่มจ านวน IC
2.1 การยกระดับ experienced staff ให้เป็น IC

1) คุณสมบัติของ experienced staff
2) หลักสูตรการอบรมและหลักเกณฑ์การสอบ

2.2 การยกเว้นการใช้คนขายในบางธุรกรรม
2.3 การลดขั้นตอนการให้บริการของคนขายในบางธุรกรรม

3. การปรับปรุง sales process
3.1 การปรับปรุง sales process ให้เหมาะสมกับความซับซ้อนของ product ตาม 1.1
3.2  การน าเกณฑ์ sales process มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับลักษณะของแต่ละผลิตภัณฑ์และ

ช่องทางการขาย
3.3 การปรับปรุง sales process ให้เหมาะสมกับประเภทผู้ลงทุน 

ผลที่คาดหวังจากการปรับปรุงนี้ 

ตัวกลาง (ผู้ขายผลิตภัณฑ)์ ได้แก่ บริษัทหลักทรัพย์ บริษัทจัดการ บริษัทหลักทรัพยน์ายหน้า
ซื้อขายหน่วยลงทุน (บลน.) ธนาคารพาณิชย์ (ธพ.) และบริษัทประกันชีวิต

- คนขายมีความรู้ความเข้าใจในประเภทตราสารที่ตนเป็นผู้ขาย และมีจ านวนเพียงพอต่อ
การให้บริการผู้ลงทุน

- ตัวกลางตระหนักถึงความส าคัญของการพัฒนาประสิทธิภาพของกระบวนการสื่อสารกับคนขาย
ของตนเอง และให้ความส าคัญกับการก ากับดูแลการให้บริการของคนขายของตนเอง

III. แนวทางการปรับปรุงหลักเกณฑ์
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ผู้ออกผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บริษัทจัดการ บริษัทหลักทรัพย์ ธนาคารพาณิชย์
ผู้ออกผลิตภัณฑ์มีกระบวนการรองรับในการสื่อสารและส่งต่อข้อมูลให้แก่ตัวกลาง เช่น จัดท าข้อมูล

(flyer) เก่ียวกับลักษณะและความเสี่ยงส าคัญของ product โดยอยู่ในรูปแบบท่ีเข้าใจง่าย เพ่ือเป็นเครื่องมือช่วยให้
ตัวกลางสามารถอธิบายให้ผู้ลงทุนฟังต่อได้ รวมถึงการจัดการอบรม (training) เกี่ยวกับ product ให้ตัวกลาง

ผู้ลงทุน
- ผู้ลงทุนซื้อ product สอดคล้องกับเป้าหมายการลงทุนและศักยภาพในการรับความเสี่ยง
- ผู้ลงทุนได้รับข้อมูลครบถ้วน และไม่ท าให้ส าคัญผิด (mislead)
- ผู้ลงทุนมีเครื่องมือที่ช่วยในการย่อยข้อมูล เพ่ือสร้างความรู้ความเข้าใจใน product ได้ง่ายขึ้น

ขอบเขตการใช้บังคับ

ตัวกลางและผู้ออกผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บริษัทหลักทรัพย์ บริษัทจัดการ บลน. ธพ. และบริษัท
ประกันชีวิต

ช่วงเวลาที่คาดว่าประกาศจะมีผลบังคับใช้

ประกาศออกภายในไตรมาส 3 ของปี 2559 โดยมีผลใช้บังคับในอีก 6 เดือนถัดไป

III. แนวทางการปรับปรุงหลักเกณฑ์



IV. รายละเอียดหลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง

ส านักงานเห็นควรปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขายและกระบวนการขายผลิตภัณฑ์
ในตลาดทุน ดังต่อไปนี้

1. การก าหนดประเภท IC ให้เหมาะสมกับความซับซ้อนของตราสาร
มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าให้ IC มีความรู้ความสามารถเหมาะสมกับการขาย product แต่ละประเภท 

เพ่ือแก้ไขปัญหาด้านคุณภาพของ IC (ตัวอย่างเช่น IC ที่ขาย complex product ที่มีลักษณะ embedded 
derivatives ควรต้องมีความรู้เก่ียวกับ derivatives ด้วย เป็นต้น) โดยมีแนวทางในการปรับปรุงหลักเกณฑ์ ดังนี้  

1.1 การแบ่งประเภท product ในตลาดทุนตามความซับซ้อนของตราสาร
เพ่ือให้เกิดความชัดเจนยิ่งขึ้น ส านักงานเห็นควรก าหนดการแบ่งประเภท product 

ในตลาดทุนเป็น 2 ประเภท ดังนี้

(1) ตราสารที่ไม่ซับซ้อน (plain) และ/หรือ ตราสารที่ผู้ลงทุนมีความคุ้นเคย
ในการลงทุนแล้ว (common) ได้แก่

- ตราสารทุน หรือตราสารที่มีลักษณะคล้ายตราสารทุน

- ตราสารหนี้ทีม่ีความเสี่ยงในการได้รับช าระหนี้เท่ากับ senior debt และความเสี่ยงของ
ตราสารยังคงวิเคราะห์ได้จาก ability to pay หรือจาก credit risk ของ issuer รวมถึงตราสารหนี้ที่ผู้ลงทุน
มีความคุ้นเคย

- กองทุนรวมที่ลงทุนใน traditional financial products (เช่น หุ้น ตราสารหนี้)

(2) ตราสารที่มีความซับซ้อน (complex) และ/หรือเสี่ยงสูง (risky) ได้แก่
- derivatives หรือตราสารที่มี embedded derivatives
- ตราสารหนี้ที่ตราสารมีความเสี่ยงมากกว่า senior debt และ/หรือความเสี่ยง

ของตราสารไม่สามารถวิเคราะห์จาก credit risk ได้เพียงอย่างเดียว แต่ต้องพิจารณาจากความเสี่ยงเฉพาะตัวของ
ตราสารประกอบ รวมถึงตราสารที่ไม่มีข้อมูล rating

- กองทุนรวมที่ลงทุนใน non-traditional financial products (เช่น น้ ามัน ทองค า) 
หรือมีโครงสร้างการจ่ายผลตอบแทนที่ซับซ้อนยากแก่การเข้าใจของผู้ลงทุน หรือเป็นกองทุนรวมที่ลงทุนในตราสาร
ที่มี credit risk สูงหรือตราสารที่ความผันผวนที่สูง 
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ทั้งนี้ การแบ่งประเภท product สามารถสรุปได้ตามตาราง ดังนี้ 
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ประเภทตราสาร (1) plain/ common (2) risky/ complex

ตราสารทุนหรือ
ตราสารที่มีลักษณะ
คล้ายทุน

หุ้น, warrant
REIT
Infrastructure fund

derivatives หรือ
ตราสารที่มี derivative 
embedded

futures, option, หุ้นกู้อนุพันธ์ (structured 
notes), Derivative Warrant (DW)

ตราสารหนี้ straight bond
ตราสารหนี้ที่ให้สิทธิ issuer ใน
การไถ่ถอนคืนก่อนก าหนด
(callable)
ตราสารหนี้ที่ให้สิทธิผู้ลงทุนใน
การได้รับช าระคืนก่อนก าหนด
(puttable)
หุ้นกู้แปลงสภาพ (convertible)

ตราสารหนี้ด้อยสิทธิ
unrated bond
perpetual bond
ตราสารหนี้คล้ายทุน (hybrid)
ตราสารศุกูก (sukuk)
securitization
ตราสาร Basel III

กองทุนรวม Money Market Fund (MMF)
กองทุนรวมตราสารหนี้
กองทุนรวมผสม
กองทุนรวมหุ้น
กองทุนรวมดัชนี (index fund)
กองทุนรวม ETF

- กองที่มีเงื่อนไขการจ่ายผลตอบแทนที่ซับซ้อน 
(complex return)

- gold fund, oil fund
- กองทุนรวมที่นโยบายลงทุนในทรัพย์สินใน
กลุ่มประเทศอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ าโขง > 60% 
ของ NAV (GMS fund)

- กองทุนรวมที่มีนโยบายลงทุนในตราสารที่มี
อันดับความน่าเชื่อถือต่ ากว่าอันดับที่สามารถ
ลงทุน > 60% ของ NAV (HYB fund)

- hedge fund 
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1.2 การปรับโครงสร้างประเภท IC ใหม่

ส านักงานขอเสนอการแบ่งประเภท IC ตามโครงสร้างดังต่อไปนี้
(1) IC ส าหรับการเสนอขายและให้ค าแนะน าการลงทุนใน plain/ common product 

ได้ทุกชนิด โดยต้องสอบผ่านหลักสูตรพื้นฐาน
(2) IC ส าหรับการเสนอขายและให้ค าแนะน าการลงทุนใน complex/risky product 

โดย IC ที่สอบผ่านหลักสูตรใน (1) แล้ว หากประสงค์จะเสนอขายตราสารในกลุ่ม complex/risky product 
ให้ IC สามารถเลือกสอบได้ในแต่ละ module ตามประเภทตราสารที่ตนต้องการเสนอขาย โดยไม่จ าเป็นต้อง
สอบในทุก module ดังนี้

ทั้งนี้ ตัวกลางต้องมีระบบในการควบคุมประเภทของ product ให้สอดคล้องกับคุณสมบัติ
ของคนขายตามโครงสร้างประเภท IC ใหม่ เช่น คนขาย structured notes ต้องสอบผ่านหลักสูตรพ้ืนฐานใน 
(1) และสอบผ่าน module 1 ใน (2) แล้ว เป็นต้น
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Module Content การเสนอขายและให้ค าแนะน าการลงทุน

1 derivatives และตราสารที่มี
embedded derivatives

futures, option, swap, structured notes, DW

2 complex/ risky bond ตราสารหนี้ด้อยสิทธิ, unrated bond, 
perpetual bond, hybrid, sukuk, securitization 
และตราสาร Basel

3 complex/ risky CIS gold fund, oil fund, HYB fund, GMS fund, 
กอง complex return และ hedge fund

Extra session* – DW only

หมายเหตุ*:เพ่ิม DW เป็น extra session เพ่ือรองรับ IC บล.ที่ขายเฉพาะหุ้นและ DW 
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1.3  แนวทางการด าเนินการเพื่อรองรับคนขายในปัจจุบัน (license migration)
ส านักงานขอเสนอแนวทางการด าเนินการเพื่อรองรับคนขายในปัจจุบัน ดังนี้
(1) การเข้ารับการอบรม

กรณีท่ีเป็น product ที่คนขายสามารถขายได้อยู่แล้วตามโครงสร้าง IC license ปัจจุบัน
แต่เมื่อปรับโครงสร้างใหม่แล้ว product นั้นอยู่ในหมวด risky/ complex product (เช่น ตราสารหนี้ด้อยสิทธิ 
ตราสาร Basel gold fund oil fund เป็นต้น) ให้คนขายเข้ารับการอบรมเพ่ือสร้างความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับ 
product นั้น ๆ เพ่ิมเติม เนื่องจากในแต่ละ module ของ risky/ complex product จะมีเนื้อหาเข้มข้นและ
ละเอียดมากกว่าเดิม ประกอบกับบาง product ที่ถือว่าเป็น product ใหม่ เช่น hedge fund จะยังไม่เคย
ถูกบรรจุเนื้อหาไว้ในหลักสูตรเดิมมาก่อน  

(2) การเข้ารับการทดสอบ
กรณีเป็น product ที่คนขายไม่สามารถขายได้ตามโครงสร้าง IC license ปัจจุบัน 

เช่น IC กองทุน ที่ปัจจุบันสามารถขายได้เพียงหน่วยลงทุนทุกประเภท แต่ไม่สามารถขายหุ้นหรือตราสารหนี้ได้ 
หากปรับโครงสร้าง license ใหม่ IC กองทุนจะต้องกลายเป็น IC ประเภท plain/ common1 ดังนั้น ให้ IC 
กองทุนเข้ารับการทดสอบเก่ียวกับหุ้น และตราสารหนี้ เพ่ือให้มีคุณสมบัติ มีความรู้และความสามารถท่ีจะเสนอ
ขาย plain/ common product ได้ทุกประเภท  

อย่างไรก็ดี เพ่ือลดผลกระทบกับคนขายปัจจุบัน จึงอนุญาตให้คนขายปัจจุบันยังสามารถ
ปฏิบัติหน้าที่ได้ต่อไป แต่ต้องด าเนินการเข้ารับการอบรมให้แล้วเสร็จภายในรอบการต่ออายุของคนขายแต่ละราย 
และทดสอบให้แล้วเสร็จภายใน 2 ปี

ทั้งนี้ เพ่ือให้เกิดความชัดเจนว่าคนขายแต่ละประเภทต้องเข้ารับการอบรม และ/หรือเข้า
ทดสอบอะไรบ้าง ขอสรุป license migration คนขายแต่ละประเภทตามตารางดังต่อไปนี้
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License ปัจจุบัน License ตามโครงสร้างใหม่ อบรม สอบ

IP Plain + Complex Module 1-3 -
IC ตลาดทุน Plain + Complex Module 1-3 -
IC หลักทรัพย์ Plain + Complex (Module 2 และ 3) Module 2,3 + DW -
IC สัญญา Plain + Complex (Module 1) Module 1 หุ้น+หนี+้หน่วย

IC กองทุน Plain + Complex (Module 3) Module 3 หุ้น + หนี้

IC ตราสารหนี้ Plain + Complex (Module 2) Module 2 หุ้น + หน่วย

IC ตราสารทุน Plain - หนี้ + หน่วย

หมายเหตุ: ส านักงานเห็นควรยกเลิก IC โลหะมีค่า เนื่องจากปัจจุบันไม่มีผู้มาขึ้นทะเบียนและแจ้งปฏิบัติหน้าที่แล้ว

1 ตามโครงสร้าง IC license ใหม่ IC ทุกรายอย่างน้อยต้องเป็น IC ประเภท plain/common จึงท าให้ไม่มี IC กองทุน IC ตราสารหนี้ และ IC ตราสารทุน
ตามโครงสร้างปัจจุบันอีกต่อไป
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ส านักงานเห็นควรปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขายและกระบวนการขายผลิตภัณฑ์

ในตลาดทุนดังต่อไปนี้
2. การเพิ่มจ านวนคนขาย

มวีัตถุประสงค์เพ่ือให้ตัวกลางมีคนขายที่เพียงพอต่อการให้บริการผู้ลงทุน ส่งผลให้ผู้ลงทุนได้รับ
ค าแนะน าและการให้บริการจากคนขายได้อย่างเต็มที่และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะช่วยลดการเกิด 
mis-selling ได้ โดยปรับปรุงหลักเกณฑ์ใน 3 เรื่อง ดังนี้

2.1 การยกระดับ experienced staff ให้เป็น IC
ส านักงานเล็งเห็นถึงความส าคัญของบุคลากรของตัวกลางที่มีวัยวุฒิและมีประสบการณ์

ในการติดต่อและให้บริการลูกค้าในการเสนอขาย product ร่วมกับคนขายมาเป็นระยะเวลานาน แต่อาจมีอุปสรรค
ที่ท าให้ไม่สามารถผ่านการทดสอบหลักสูตรส าหรับการขอความเห็นชอบเป็นคนขายได้ จึงเห็นควรเปิดให้กลุ่ม
บุคคลดังกล่าวสามารถมาขออนุญาตเป็น IC plain/ common ได้ โดยจะเปิดรับเพียงครั้งเดียว ซ่ึง experienced 
staff ดังกล่าวต้องเข้าเงื่อนไขดังนี้

(1) ต้องมีคุณสมบัติ
(1.1) เป็นผู้ซึ่งตัวกลางประเมินแล้วว่า มีศักยภาพเพียงพอในการพัฒนาเป็น IC 
(1.2) อายุ 50 ปีบริบูรณ์ขึ้นไป
(1.3) มีประสบการณ์ในการติดต่อและให้บริการลูกค้าในการเสนอขายผลิตภัณฑ์

ในตลาดทุนร่วมกับคนขายมาไม่น้อยกว่า 10 ปี  ทั้งนี้ หนังสือรับรองประสบการณ์ดังกล่าวต้องลงนามรับรอง
โดยผู้มีอ านาจลงนามของบริษัท1 รวมทั้งต้องบรรยายลักษณะงานในรายละเอียดที่ชัดเจนเกี่ยวกับประสบการณ์
ท างานทีเ่กี่ยวข้อง 

(2) ผ่านการอบรมหลักสูตรที่ส านักงานยอมรับ โดยมีรายละเอียดของหลักสูตร2 ดังนี้
(2.1) ความรู้พ้ืนฐาน
(2.2) กฎระเบียบที่เก่ียวข้อง และการให้ค าแนะน าการลงทุนที่เหมาะสม
(2.3) ความรู้และกฎระเบียบเกี่ยวกับหลักทรัพย์
ทั้งนี้ ต้องจัดให้มี post-test เพ่ือวัดความเข้าใจภายหลังการอบรม และตัวกลางต้อง

จัดเก็บผลการทดสอบของ experienced staff แต่ละรายด้วย (อบรมเสร็จทดสอบทันทีหรือโดยเร็วที่สุด ให้เวลา
ในการท าข้อสอบแต่ละข้อนานกว่าปกติ ข้อสอบเป็น paper-based)

(3) ตัวกลางต้องก ากับดูแลการท างานของ experienced staff อย่างใกล้ชิด
(4) การให้ความเห็นชอบไม่ได้ติดตัวบุคลากร หาก experienced staff ลาออกจากตัวกลาง 

การได้รับความเห็นชอบดังกล่าวจะสิ้นสุดลง
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1 ในกรณีผู้ลงนามไม่ใช่กรรมการผู้มีอ านาจลงนามของบริษัทให้แนบหนังสือมอบอ านาจด้วย  ทั้งนี้ ไม่สามารถใช้การรับรองจากหัวหน้างานโดยตรงของผู้ยื่นค าขอได้ 
2 โครงสร้างเดียวกับหลักสูตรทดสอบส าหรับผู้แนะน าการลงทุนด้านหลักทรัพย์ของศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาความรู้ตลาดทุน ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (TSI)
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2.2 การยกเว้นการใช้คนขายในบางธุรกรรม
ส านักงานเห็นว่า ธุรกรรมการขายคืนหน่วยลงทุนนั้นไมม่ีความจ าเป็นที่ผู้ลงทุนต้องได้รับ

ค าแนะน าการลงทุนจากคนขายจึงควรได้รับการผ่อนผันให้สามารถกระท าได้โดยไม่ต้องผ่านคนขาย 
อย่างไรก็ดี มีข้อยกเว้นส าหรับกรณีการขายคืนหน่วยลงทุนของกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (LTF) และ
กองทุนรวมส ารองเลี้ยงชีพ (RMF) ซึ่งเห็นควรให้ยังคงต้องกระท าผ่านคนขาย เนื่องจากผู้ลงทุนต้องได้รับ
ค าแนะน าจากคนขายในการเช็คสอบว่า รายการค าสั่งขายคืนหน่วยลงทุนของผู้ลงทุนนั้นเป็นไปตามเงื่อนไข
ทีจ่ะได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษีตามท่ีกรมสรรพากรก าหนดหรือไม่

2.3 การลดขั้นตอนการให้บริการโดยคนขายในบางธุรกรรม
ส านักงานเห็นควรให้มีการลดขั้นตอนการให้บริการโดยคนขาย ในกรณีที่ผู้ลงทุนได้มี

การซื้อซ้ า (repeated sell) โดยที่ในการซื้อครั้งแรก ผู้ลงทุนได้มีการติดต่อและได้รับค าแนะน าจากคนขายแล้ว 
และยังอยู่ภายในเดือนนับจากวันที่ผู้ลงทุนซื้อครั้งแรก เพ่ือให้การให้บริการเหมาะสมในทางปฏิบัติยิ่งขึ้น โดย
ลดขั้นตอนที่ไม่จ าเป็น 

ตัวอย่าง กรณลีูกค้ากลับมาซื้อซ้ ากองทุนรวมเดิมภายในสัปดาห์ หรือสองสัปดาห์ อาจ
พิจารณาลดบางข้ันตอนที่ม่ันใจว่าเป็นการให้ข้อมูลเดิมที่ไม่มีการเปลี่ยนแปลงไปจากครั้งแรกที่ผู้ลงทุนซื้อ ดังนี้

- คนขายไม่จ าเป็นต้องอธิบายลักษณะและความเสี่ยงที่ส าคัญแก่ผู้ลงทุนโดยละเอียด
เช่นครั้งแรกที่ผู้ลงทุนซื้อ เนื่องจากผู้ลงทุนเคยลงทุนจึงเข้าใจลักษณะและความเสี่ยงของ
กองทุนแล้ว
- กรณีท่ีเป็น product กลุ่ม risky/complex อาจไม่จ าเป็นต้องให้ผู้ลงทุนลงนาม
ในแบบรับทราบความเสี่ยงอีก เนื่องจากผู้ลงทุนรับทราบความเสี่ยงที่ส าคัญอยู่แล้ว
เพราะเคยลงทุน เป็นต้น
อย่างไรก็ดี ส าหรับข้อมูลที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือมีการ update เป็นประจ า เช่น fact 

sheet และ fund performance คนขายยังคงมีหน้าที่ในการแจกจ่ายเอกสาร และให้ข้อมูลดังกล่าวแก่
ผู้ลงทุนอยู่
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3. การปรับปรุง sales process 

มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ตัวกลางมี sales process ที่มีประสิทธิภาพ สามารถป้องกัน
การเกิด mis-selling โดยมีกลไกและเครื่องมือต่าง ๆ ที่ช่วยให้กระบวนการสื่อสารของตัวกลางกับคนขายมี
คุณภาพอันจะส่งผลให้คนขายสามารถให้ค าแนะน าแก่ผู้ลงทุนได้เหมาะสมขึ้น รวมถึงการสร้างเครื่องมือที่ช่วยให้
ผู้ลงทุนมีความรู้ความเข้าใจในลักษณะและความเสี่ยงของ product ที่จะลงทุนได้ดียิ่งข้ึน โดยมีประเด็นหลัก
ที่จะปรับปรุง ดังนี้

3.1 การปรับปรุง sales process ให้เหมาะสมกับความซับซ้อนของ product ในข้อ 1.1
ส านักงานเห็นควรปรับปรุง sales process ทั้งกระบวนการ โดยแบ่งออกเป็น

1) pre-sales 2) at point of sales และ 3) post-sales โดยก าหนดให้เหมาะสมตามความซับซ้อนของ
product ด้วย

3.1(1) กรณีการเสนอขาย plain / common product 
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know your product: คนขายต้องมีความรู้ความเข้าใจใน product เป็นอย่างดี จึงก าหนดให้มีการ

 จัด training เก่ียวกับ product อย่างเป็นประจ าสม่ าเสมอใหม:่ ผู้ออก product ต้องจัด training ให้ความรู้ product 
ให้แก่ตัวกลาง และตัวกลางจัดให้มี in-house training ต่อให้แก่คนขายของตนเอง
การจัดท า flyerใหม่: ผู้ออก product จัดเตรียม flyer สรุปลักษณะและความเสี่ยงส าคัญของ product กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย (target market)1 และประเภท IC ที่สามารถขายได้ เพื่อเป็นเครื่องมือช่วยให้คนขาย 1) อธิบายข้อมูล product ให้
แก่ผู้ลงทุนได้ง่ายและเกิดความเข้าใจยิง่ขึ้น 2) มั่นใจได้ว่าเสนอขาย product ได้ถูกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ 3) เช็คสอบได้ว่า 
ตนเป็นผู้ที่สามารถเสนอขาย product นี้ได้ 

ทั้งนี้ หากตัวกลางประสงค์จะเป็นผู้จดัท าเอง ต้องน าเสนอข้อมูลให้ถูกต้องและไม่ผิดไปจากข้อมูลที่ผู้ออก product 
ได้จัดท าไว้หรือให้ข้อมูลไว้
know your client: คนขายต้องมีการท า customer profile โดยพิสูจน์ความเป็นตัวตนของผู้ลงทุน (customer due 
diligence) ประเมินระดับความเสี่ยงในการลงทุนที่ผู้ลงทุนสามารถยอมรับได้ (suitability test) และให้ค าแนะน าถึงพอร์ตการ
ลงทุนที่สอดคล้องกับระดับความเสี่ยงของผู้ลงทุน (asset allocation) เพื่อสร้างความตระหนักถึงการวางแผนการลงทุนให้แก่
ผู้ลงทุนในการเปิดบญัชีคร้ังแรก ไม่ว่าผู้ลงทุนจะลงทุนใน product ใดก็ตามซึ่งรวมถึง MMF ในประเทศด้วยใหม่ และให้ทบทวน
ข้อมูลดังกล่าวทุก ๆ 2 ปี

pre-sales

หมายเหตุ: กรณีทีผู้ลงทุนได้คะแนนการประเมินความเสี่ยงในระดับต่ า โดยคนขายได้ให้ค าแนะน าเบื้องต้นถึง asset allocation 
ซึ่งจะมีสัดส่วนการลงทุนของ product ท่ีมีระดับความเสี่ยงสูงกว่าระดับความเสี่ยงท่ีผู้ลงทุนยอมรบัได้ เช่น ผู้ลงทุนท่ีรับความ
เสี่ยงได้ต่ ามาก แต่ยังสามารถเลือกลงทุนในหุ้นได้บ้างตาม basic asset allocation (เช่น <10%) ให้ IC อธิบายหรือด าเนินการ
โดยวิธีอ่ืนใดเพื่อให้ผู้ลงทุนเข้าใจได้ว่าการลงทุนใน product ที่มีความเสี่ยงสูงน้ัน ต้องไม่เกินสัดส่วนท่ีก าหนดใน basic asset 
allocation (ในกรณีตัวอย่าง คือไม่ควรเกินกว่า 10 %) เป็นต้น

1 การก าหนดให้ผู้ออก product ระบุ target market ของ product และสื่อสารให้คนขายรับทราบจะเป็นเกณฑ์ในส่วนของ product governance ซ่ึงจะ hearing ต่อไป
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แจก fact sheet ให้ผู้ลงทุนหรือด าเนินการโดยวิธีอ่ืนใดท่ีท าให้มั่นใจได้ว่าผู้ลงทุนได้รับข้อมูลใน fact sheet ก่อน
การลงทุน และกรณีที่มีการแจก flyer แก่ผู้ลงทุนจะต้องเป็น flyer ที่มีลักษณะตามที่ก าหนดใน pre-sales
มีการอธิบายถึงลักษณะและความเสี่ยงส าคัญของ product เพ่ือให้ผู้ลงทุนมีความเข้าใจก่อนการลงทุนใหม่

แจ้งผลกระทบของ material event ต่อ product ที่น าเสนอใหม:่ หากเกิด material event ที่อาจมี
ผลกระทบต่อ product ที่คนขายน าเสนอ เช่น ตราสารทีก่องทุนลงทุนอาจถูกกระทบจากการ downgrade อันดับ
ความน่าเชื่อถือของประเทศท่ีลงทุน เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ าจนขาดความเชื่อมั่น บริษัทจัดการ (ในฐานะผู้ออก
กองทุนรวม) ต้องวิเคราะห์ผลกระทบต่อกองทุนรวมของตน และมีวิธีในการเปิดเผยข้อมูลผลกระทบให้ผู้ลงทุนรับทราบ 
และต้องสื่อสารข้อมูลดังกล่าวให้ตัวกลางรับทราบ เพ่ือที่คนขายจะได้มีข้อมูลในการอธิบายให้ผู้ลงทุนก่อนการตัดสินใจ
ลงทุนในกองทุนรวมดังกล่าว
ให้ข้อมูล fund performance แก่ผู้ลงทุน (กรณีการเสนอขายกองทุนรวม) โดยเปรียบเทียบผลการด าเนินงาน
ของกองนี้กับกองทุนรวมอ่ืนๆ ซึ่งถูกจัดให้อยู่ในกลุ่มเดียวกัน1

at point of sales

การก ากับดูแลการให้บริการของคนขายของตนเอง (self-monitoring) ใหม่: ตัวกลางต้องให้ความส าคัญกับ
การวางระบบการก ากับดูแลคนขายอย่างเหมาะสม ตัวอย่างเช่น
 วางระบบการ call-back client หรือ client survey ส าหรับ transaction ที่สุ่มเสี่ยง เช่น การให้บริการผู้ลงทุน

สูงอายุ หรือการให้บริการผู้ลงทุนที่ได้คะแนนจาก suitability test ต่ า แต่ประสงค์จะลงทุนในตราสารที่มีความ
เสี่ยงอยู่ในระดับที่สูงกว่าคะแนนของตน (risk mismatch) หรือการให้บริการผู้ลงทุนกรณีที่เป็นการเสนอขาย 
Basel III หรือ hedge fund

 การจัดให้มีหน่วยงานที่น่าเชื่อถือเข้ามาสุ่มตรวจการให้บริการของคนขาย (mystery shopping) เป็นต้น
โดยในกรณีท่ีพบว่า มีการเสนอขายกองทุนที่ไม่เหมาะสมกับกลุ่ม target market ตัวกลางจะต้องตรวจสอบ

สาเหตุ รวมทั้งแก้ไขหรือด าเนินการอื่นใดตามความเหมาะสม และเนื่องจากตัวกลางมีความใกล้ชิดกับผู้ลงทุนมากกว่า
ผู้ออก product ดังนั้น จึงต้องติดตามดูแลการเสนอขาย product เช่น ยอดขาย ข้อร้องเรียน ค าแนะน าจากลูกค้า 
เป็นต้น เพ่ือแจ้งต่อผู้ออก product และเพ่ือให้มั่นใจได้ว่ามีการเสนอขาย product ต่อกลุ่ม target market ซึ่งมี
ความเข้าใจใน product

IV. รายละเอียดหลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง

post-sales

1 เกณฑน์ี้จะไม่ใชบ้ังคับใช้กับกรณีการเสนอขาย ASEAN CIS
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3.1(2) กรณีการเสนอขาย risky และ/ หรือ complex product

เนื่องจาก product กลุ่มนี้มีความเสี่ยงหรือซับซ้อนมากกว่าปกติ หรืออาจเป็น 
product ใหม่ในตลาดทุนซึ่งผู้ลงทุนยังไม่มีความคุ้นเคย เช่น Hedge fund จึงมีความจ าเป็นที่ต้องก าหนด
sales process ทีมีขั้นตอนมากกว่าปกติ เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าคนขายมีความเหมาะสมที่จะขาย product นี้ และ
ผู้ลงทุนจะมีความรู้ความเข้าใจใน product นี้ก่อนการตัดสินใจลงทุน

15

ที่เพิ่มเติมจาก sales process กรณี plain/common product ได้แก่
 designated sales personใหม่ : ตัวกลางต้องมีระบบและกระบวนการที่จะคัดเลือกคนขายที่มีความรู้ 

ความสามารถเพียงพอที่จะขาย product ประเภท complex/ risky ได้ 

 knowledge assessment ใหม:่ คนขายต้องประเมินความรู้ความสามารถในการลงทุนของผู้ลงทุนที่จะลงทุนใน 
risky/complex product ว่าเหมาะสมที่จะน าเสนอสินค้าประเภทนี้หรือไม่

pre-sales

at point of sales

ตัวกลางต้องมีระบบในการประเมินความรู้และความสามารถในการลงทุนของผู้ลงทุนที่ชัดเจนและเหมาะสม โดย
พิจารณาจาก 3 ปัจจัย ได้แก่ 1) การศึกษา เช่น การเงิน, บริหารธุรกิจ หรือ 2) ประสบการณ์ท างานที่เก่ียวข้อง
กับหลักทรัพย์หรือการลงทุนในตลาดทุน หรือ3) ประสบการณล์งทุน เช่น เคยลงทุนใน Derivative เป็นต้น
อย่างไรก็ดี หากผู้ลงทุนไม่ผ่านการประเมินแต่ยืนยันว่ามีความประสงค์ที่จะลงทุน คนขายต้องบันทึกข้อมูล
ดังกล่าวไว้ใน customer profile เป็นหลักฐาน และตระหนักถึงหน้าที่ท่ีจะต้องอธิบายให้ความรู้ product 
มากกว่าเดิม เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าผู้ลงทุนมีความเข้าใจใน product อย่างแท้จริงก่อนการตัดสินใจลงทุน

ที่เพิ่มเติมจาก sales process กรณี plain/common product ได้แก่

 เตือนว่า product มีความเสี่ยงสูง และ/หรือ ซับซ้อนมากกว่าปกติ
 แบบลงนามรับทราบความเสี่ยงใหม่: คนขายต้องพูดและอธิบาย key feature & key risk ของ product ตาม

แบบลงนามรับทราบความเสี่ยงให้ผู้ลงทุนฟัง และให้ผู้ลงทุนลงนามรับทราบในแบบลงนามรับทราบความเสี่ยง
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 video clip, visualize presentation ใหม่ : กรณทีี่เป็น risky/ complex product ที่มีลักษณะพิเศษและ
มีความยากแก่การอธิบายให้ผู้ลงทุนเข้าใจ ได้แก่ Basel III, hedge fund ตัวกลางต้องใช้เครื่องมือหรือ
สื่ออ่ืน ๆ เพิ่มเติมเพ่ือให้ความรู้ความเข้าใจแก่ผู้ลงทุนได้ง่ายขึ้น เช่น video clip, visualize presentation เป็นต้น 

 อธิบาย worst case scenario ที่อาจเกิดข้ึนได้ภายใต้สมมติฐานที่เหมาะสมให้ผู้ลงทุนรับทราบด้วย กรณทีี่
เป็น risky/ complex product ที่มีลักษณะพิเศษและมีความยากแก่การอธิบายให้ผู้ลงทุนเข้าใจ ได้แก่ Basel III, 
hedge fund

 อัดเทปหรือบันทึกการให้ค าแนะน า: จัดเก็บ 5 ปีนับแต่วันที่ท าธุรกรรม โดยในปีแรกต้องเก็บในลักษณะที่
พร้อมให้ส านักงานเรียกดูได้ 

at point of sales

หมายเหต:ุ - ส านักงานพิจารณายกเลิกการให้ผู้ลงทุนท าแบบทดสอบความรู้ (knowledge test) แตใ่ช้เครื่องมืออื่นในการให้ความรู้ผู้ลงทุนแทนซ่ึง
สอดคล้องกับพฤติกรรมมากกว่า ได้แก่ แบบลงนามฯ video clip

- กรณีการเสนอขาย Basel III และ hedge fund ส านักงานจะไม่ก าหนดว่าต้องให้บริการแบบ face-to-face และมี senior officer 
มา review เนื่องจากอาจไม่เหมาะสมในทางปฏิบัติหากตัวกลางเลือกใช้ model อื่นในการให้บริการผู้ลงทุนซ่ึงก่อให้เกิดประสิทธิภาพเช่นกัน เช่น 
การมี call center ซ่ึงเป็นคนขายท่ีเป็น designated sales person มีความรู้ความสามารถท่ีจะให้บริการเสนอขาย Basel III และ hedge fund 
โดยเฉพาะ เป็นต้น นอกจากนี้ ส านักงานได้ก าหนดให้มี self-monitoring ในการปรับปรุงเกณฑ์ที่เสนอใหม่อยู่แล้ว



Plain/Common Risky/Complex

training & Flyer

designated Sales person

suitability test + basic asset allocation

knowledge assessment

แจก fact sheet

อธิบายลักษณะและความเสี่ยงส าคัญของ product

แจ้งข้อมูล material event ที่อาจส่งผลกระทบกับ product 

เตือนว่า product เสี่ยงสูงหรือซับซ้อนมากกว่าปกติ

แบบลงนามรับทราบความเสี่ยง

video clip/ visualize presentation + Worst 
case scenario 

(กรณี Basel III, hedge fund)

fund Performance

อัดเทป/ บันทึกการให้ค าแนะน า

self-monitoring: call-back client, mystery shopping

IV. รายละเอียดหลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง

สรุป sales process ตามหลักเกณฑ์ท่ีปรับปรุง
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3.2 การน าเกณฑ์ sales process มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับลักษณะของแต่ละ
ผลิตภัณฑ์และช่องทางการขาย

(1) กรณี product ซึ่งโดยลักษณะมีการซื้อซ้ า และปัจจุบันผู้ลงทุนนิยมใช้ช่องทางการขาย
online และ/หรือ mobile application ได้แก่ กองทุนรวมต่าง ๆ ส านักงานเห็นควรให้ตัวกลางปฏิบัติตาม
เกณฑ์ sales process ที่ก าหนดตาม 3.1(1) หรือ (2) แล้วแต่กรณี โดยอาจปรับวิธีการหรือรูปแบบให้
เหมาะสมกับช่องทางการขายนี้ ตัวอย่างเช่น 

- การแจก fact sheet และการให้ข้อมูล fund performance: จัดให้มี weblink หรือ
ช่องทางอ่ืนที่จะท าให้ผู้ลงทุนสามารถเข้าไปอ่านข้อมูล fact sheet และ fund performance ได้ 

- การอธิบายลักษณะและความเสี่ยงส าคัญของ product ให้ผู้ลงทุนฟัง: จัดให้มีข้อมูล
สรุปลักษณะและความเสี่ยงส าคัญของ product (ตาม flyer/fact sheet) ไว้ใน website เพ่ือให้ผู้ลงทุน
สามารถเข้าอ่านข้อมูลดังกล่าวได้

- การให้ผู้ลงทุนลงนามในแบบลงนามรับทราบความเสี่ยง: จัดให้มี pop-up ค าเตือน
ส าคัญตามแบบลงนามรับทราบความเสี่ยง เพ่ือให้ผู้ลงทุนอ่าน และรับทราบความเสี่ยงโดยการ click 
ใน tick-box ว่าข้าพเจ้ารับทราบแล้ว เป็นต้น 

(2) กรณี risky/ complex product ที่มีการซื้อขายในตลาดหลักทรัพย์ ได้แก่ DW, 
futures โดยลักษณะของ product คือ เมื่อผู้ลงทุนเปิดบัญชีครั้งแรกแล้วจะสามารถท ารายการซื้อขายเองได้
ตลอดเวลา ดังนั้น เพ่ือให้เกิดความเหมาะสมในทางปฏิบัติ ส านักงานจึงเห็นควรให้น าเกณฑ์ sales process 
ที่ก าหนดตาม 3.1 มาปรับใช้โดยด าเนินการให้ครบทุกข้ันตอนในการเปิดบัญชีซื้อครั้งแรก แต่ส าหรับการซื้อใน
ครั้งต่อ ๆ ไปให้ตัวกลางพิจารณาด าเนินการตามความเหมาะสมที่จะสามารถให้บริการแก่ลูกค้าได้  

(3) กรณี risky/ complex product ที่มีลักษณะพิเศษและมีความยากแก่การอธิบายให้

ผู้ลงทุนเข้าใจ ได้แก่ Basel III, hedge fund ส านักงานเห็นควรให้ใช้ช่องทางการขายที่ท าให้ผู้ลงทุนได้พบหรือ
พูดคุยกับคนขาย และได้รับค าแนะน าหรือสอบถามหากมีข้อสงสัยกับคนขายได้โดยตรง เช่น สาขาธนาคาร
พาณิชย์ หรืออาจใช้ช่องทางการขายอื่นท่ีท าให้ผู้ลงทุนสามารถติดต่อกับคนขายได้ เช่น โทรศัพท์ Skype 
VDO conference เป็นต้น  อย่างไรก็ดี ส านักงานเห็นว่า product กลุ่มนี้อาจไม่เหมาะสมที่จะให้เสนอขาย
ผ่านช่องทาง online โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการซื้อครั้งแรก เนื่องจากเป็น product ที่ยากแก่ความเข้าใจที่จะ
ให้ผู้ลงทุนอ่านและศึกษาข้อมูลต่าง ๆ ด้วยตัวเองแทนการได้รับฟังค าอธิบายจากคนขาย
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3.3 การปรับปรุง sales process ให้เหมาะสมกับประเภทผู้ลงทนุ
(1) ผู้ลงทุนสถาบัน (institutional investors: II)

ส านักงานเห็นว่า ผู้ลงทุนสถาบันล้วนเป็น regulated entities ซ่ึงมีความรู้
ความสามารถในการลงทุนได้ด้วยตนเอง มีฐานะการเงินซึ่งสามารถรับผลขาดทุนอันเกิดจากการลงทุนและ
สามารถดูแลตนเองได้ จึงเห็นควรให้ไม่ต้องน าเกณฑ์ท้ังหมดที่เก่ียวกับ sales process มาบังคับใช้กับ
การเสนอขาย product แก่ผู้ลงทุนประเภทนี้  

(2)  ผู้ลงทุนรายใหญ่ (high net worth: HNW)

ผู้ลงทุน HNW แบ่งออกได้เป็น HNW ที่เป็นนิติบุคคล และ HNW ที่เป็น
ผู้ลงทุนรายย่อยที่มี wealth สูง ส าหรับผู้ลงทุน HNW ที่เป็นนิติบุคคล ส านักงานอนุญาตให้ไม่ต้องน าเกณฑ์
เกี่ยวกับ sales process มาบังคับใช้หากผู้ลงทุนสละสิทธิในการคุ้มครองผู้ลงทุนเอง (opt-out) อย่างไรก็ดี 
ส านักงานเห็นควรยังคงให้ใช้เกณฑ์ sales process กับ HNW ที่เป็นผู้ลงทุนรายย่อยอยู่ เนื่องจากแม้จะเป็น
ผู้ลงทุนที่มีฐานะการเงินสูง แต่อาจยังมีความรู้ความเข้าใจใน product ที่จะลงทุนไม่เพียงพอ โดยเฉพาะ
กลุ่มของ risky/ complex product

อย่างไรก็ดี ตัวกลางยังคงมีหน้าที่ในการท า KYC/CDD ซึ่งต้องมกีระบวนการหรือระบบที่
มั่นใจได้ว่าสามารถระบุตัวตนที่แท้จริงของลูกค้า ผู้รับประโยชน์ที่แท้จริง หรือผู้มีอ านาจกระท าการแทนได้
อย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ

(3) ผู้ลงทุนรายย่อย (retail investors)

ผู้ลงทุนรายย่อยที่มีความเปราะบาง (vulnerable investors) ควรได้รับ
ความคุ้มครองมากกว่ากรณีปกติ ได้แก่ ผู้สูงอายุที่อายุมากกว่า 60 ปี แม้จะเป็นกลุ่มที่มีเงินจ านวนมากใน
การลงทุน แต่อาจเป็นเงินก้อนสุดท้าย จึงไม่เหมาะสมที่จะน าเงินทั้งหมดมาลงทุนใน product ที่มีความเสี่ยง
สูงหรือซับซ้อน ตัวกลางจึงต้องใช้ความระมัดระวังในการให้บริการเป็นพิเศษและน าเสนอสินค้าท่ีมี
ความเหมาะสมกับผู้ลงทุนกลุ่มนี้ โดยอาจพิจารณาเพ่ิมกระบวนการให้มีความรัดกุมยิ่งข้ึน ตัวอย่างเช่น 
สร้างระบบให้ผู้จัดการสาขา หรือหัวหน้าส่วนงานมาเป็นผู้เช็คสอบการให้บริการของคนขายอีกครั้งว่า ธุรกรรม
ของ vulnerable investor มีความเหมาะสมและถูกต้องหรือไม่ หรือสร้างระบบ post-sales monitoring 
กรณดีังกล่าวเป็นพิเศษ โดยจะท าการ call-back client กลุ่มผู้ลงทุนนี้ทุกราย
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แบบส ารวจความคิดเห็น

ข้อมูลทั่วไป

ชื่อผู้ตอบ _________________________ ต าแหน่ง ______________________

ชื่อบริษัท ___________________________________________________________

โทรศัพท์ _________________________ โทรสาร ______________________

อีเมล์ ___________________________________________________________

สถานะของผู้ให้ข้อคิดเห็น (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)

 บริษัทหลักทรัพย์  สถาบันการเงิน

 ผู้ลงทุนสถาบัน  ผู้ลงทุนรายย่อย

 ที่ปรึกษาทางการเงิน  ที่ปรึกษากฎหมาย

 อื่น ๆ (ระบ)ุ ________________________________________________________

กรุณาส่งแบบส ารวจความคิดเห็นกลับไปที่ ฝ่ายนโยบายและพัฒนาธุรกิจจัดการลงทุน ส านักงาน ก.ล.ต. 
333/3 ถนนวิภาวดี แขวงจอมพล เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900  โทรสาร: 0-2263-6484 และ 
0-2263-6332 หรือ e-mail: nichaya@sec.or.th หรือ kunpatu@sec.or.th

*** ส านักงานขอขอบคุณท่านที่ได้ให้ความร่วมมือในการแสดงความคิดเห็นในครั้งนี้ ***

เรื่อง การปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขาย
และกระบวนการขายผลิตภัณฑ์ในตลาดทุน

mailto:nichaya@sec.or.th
mailto:kunpatu@sec.or.th


ข้อคิดเห็น

ท่านเห็นด้วยหรือไม่ที่ส านักงานจะปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขายและกระบวนการขายผลิตภัณฑ์
ในตลาดทุน ดังต่อไปนี้

2

หลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย

ขอบเขตการใช้บังคับ  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

การมีผลใช้บังคับ  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

1. การก าหนดประเภท IC ให้เหมาะสมกับความซับซ้อนของตราสาร

1.1 การแบ่งประเภท product ในตลาดทุนตามความซับซ้อนของตราสาร  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________

1.2 การปรับโครงสร้างประเภท IC ใหม่  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________



ข้อคิดเห็น

ท่านเห็นด้วยหรือไม่ที่ส านักงานจะปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขายและกระบวนการขายผลิตภัณฑ์
ในตลาดทุน ดังต่อไปนี้

2

หลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง
เห็น
ด้วย

ไม่เห็นด้วย

1.3 แนวทางการด าเนินการเพื่อรองรับคนขายในปัจจุบัน (Transition license)  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________

2. การเพิ่มจ านวน IC 

2.1 การยกระดับ experienced staff ให้เป็น IC  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________

2.2 การยกเว้นการใช้คนขายในบางธุรกรรม  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________

2.3 การลดขั้นตอนการให้บริการโดยคนขายในบางธุรกรรม  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________



ข้อคิดเห็น

ท่านเห็นด้วยหรือไม่ที่ส านักงานจะปรับปรุงหลักเกณฑ์เกี่ยวกับประเภทคนขายและกระบวนการขายผลิตภัณฑ์
ในตลาดทุน ดังต่อไปนี้

2

หลักเกณฑ์ที่ปรับปรุง เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย

3. การปรับปรุง sales process

3.1 การปรับปรุง sales process ให้เหมาะสมกับความซับซ้อนของ product  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________

3.2 การน าเกณฑ์ sales process มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับลักษณะของแต่ละ
ผลิตภัณฑ์และช่องทางการขาย  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
____________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________

3.3 การปรับปรุง sales process ให้เหมาะสมกับประเภทผู้ลงทุน  

ข้อเสนอแนะ หรือข้อสังเกตเพิ่มเติม
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________________


