
 

 

วนัพธุที่ 19 มถินุายน 2013  

 

สแตนดาร์ดชาร์เตอร์ดน าหน้าปรับกลยุทธ์คอนซูมเมอร์ แบงค์กิง้ตามเทรนด์พฤตกิรรมลูกค้า 
 

- เน้นใช้ Online Banking เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายและความคล่องตัวให้กับลูกค้า 
 
- “Relationship Managers” โมเดล สร้างความสัมพันธ์ระยะยาวและเพื่อตอบสนองความต้องการ

ทางการเงนิที่หลากหลาย  
 

วนันี ้(19 มิถนุายน 2556) – ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด (ไทย) จ ากดั (มหาชน) น าเสนอมมุมองด้านพฤติกรรมลกูค้า

บคุคลปัจจบุนัเน้นการมองหาแตส่ิง่ที่ดีที่สดุให้ตนเองทัง้ด้านราคา ผลตอบแทน การบริการ และระดบัความยดึติดตอ่ธนาคาร

ใดธนาคารหนึง่ที่ลดลง ดงันัน้เพือ่ให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรมของผู้บริโภค กลยทุธ์ของสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ดจงึเน้นท่ีการ

สร้างจดุเดน่จากความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า ทัง้ด้านความสะดวก ปลอดภยั และความหลากหลายของธุรกรรมออนไลน์ 

ในขณะท่ีงานฟรอนท์ไลน์ (Frontline Service) ต้องเน้นการให้ค าปรึกษาแนะน าและโซลชูัน่มากขึน้ แทนที่จะมุง่ขาย

ผลติภณัฑ์ เพราะรีเทลแบงค์กิง้เป็นเร่ืองของความสมัพนัธ์ระยะยาวมากกวา่ประโยชน์ระยะสัน้ 

 

มร. รามากริชนัน ซับรามาเนียน – รองกรรมการผู้จัดการใหญ่ สายงานบุคคลธนกิจ ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เต

อร์ด กลา่ววา่ “ตลอดหลายปีที่ผา่นมาเราติดตามพฤติกรรมของลกูค้าบคุคลธนกิจทัง้จากการวเิคราะห์ฐานข้อมลูและจาก

การสนทนาเพื่อค้นหาความต้องการของลกูค้า พบวา่ลกูค้าในปัจจบุนัมีแนวโน้มมีบญัชีหรือถือผลติภณัฑ์ทางการเงินกบั

หลากหลายธนาคารมากยิง่ขึน้ จากข้อมลูของสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ดพบวา่ ลกูค้าธนาคารในเอเชียตะวนัออกฉียงใต้โดยเฉลีย่

แล้วถือราว 3 ผลติภณัฑ์ โดยที่ลกูค้าชาวสงิค์โปร์น าหน้าด้วย 4 ผลติภณัฑ์การเงินตอ่หนึง่คน ในสว่นลกูค้าชาวไทยถือเพียง 

2 ผลติภณัฑ์ นอกจากนัน้เทรนด์ลกูค้าในปัจจบุนัไมย่ดึตดิกบัธนาคารหลกัเพยีงแหง่เดยีว ในทางกลบักนัเมื่อความสนใจและ

ความต้องการทางการเงินของลกูค้าขยายตวั ลกูค้ามีแนวโน้มที่จะมองหาผลติภณัฑ์ทางการเงินตา่งๆ จากหลากหลาย

ธนาคาร” 



 

ทัง้นีจ้ากการเก็บข้อมลูของลกูค้าที่เปลีย่นมาใช้บริการกบัสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ดนัน้พบวา่ลกูค้าเหลา่นีเ้คยใช้บริการกบั

ธนาคารหลกัอื่นๆ เป็นเวลาหลายปี จากสถิติพบวา่กวา่คร่ึงของลกูค้าใช้บริการกบัธนาคารหลกัไมต่ ่ากวา่ 5 ปี แตจ่ านวนปีที่

ลกูค้าใช้บริการกบัธนาคารไมไ่ด้เป็นข้อบง่บอกถงึผลก าไรเสมอไป ดงันัน้ธนาคารควรต้องให้ความส าคญักบักลุม่ลกูค้า

เป้าหมายที่มศีกัยภาพท่ีจะช่วยสร้างผลก าไรในระยะยาว แทนท่ีจะเร่งขยายฐานลกูค้าเพียงอยา่งเดียว นอกจากนีแ้ทนที่

ธนาคารจะขยายการให้บริการ/ผลติภณัฑ์กบักลุม่ลกูค้าที่เปิดบญัชีกบัธนาคารเช่นในอดีต ก็อาจจะพิจารณาจากกลุม่ทีถื่อ

ผลติภณัฑ์อื่นๆ ที่มีศกัยภาพได้เชน่กนั 

 

สว่นการบริการธนาคารทางอิเลก็ทรอนิกส์ที่ได้รับการตอบรับเป็นอยา่งดีในปัจจบุนั นัน่เป็นเพราะบริการออนไลน์เหลา่นัน้

ช่วยลดคา่ใช้จ่ายในการรับบริการของลกูค้าลง อีกทัง้ยงัตอบโจทย์ในด้านความสะดวกและลดภาระการเดินทาง นบัวา่การ

บริการออนไลน์ตา่งๆ ต้องถกูนบัรวมเป็นช่องทางที่มคีวามส าคญัเทียบเทา่กบัการพบปะกบัตวัแทนของธนาคารแบบตอ่หน้า 

เนื่องจากเป็นมากกวา่ช่องทางการสือ่สารหากแตเ่ป็นการพฒันาความสมัพนัธ์กบัลกูค้าประเภทหนึง่ด้วย 

ส าหรับสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ดซึง่เน้นท่ีคณุภาพของลกูค้ามากกวา่การขยายฐานลกูค้าและตอบแทนความสมัพนัธ์ที่ลกูค้ามี

กบัธนาคาร ท าให้มัน่ใจได้วา่ลกูค้าจะได้รับสทิธิประโยชน์จากทกุๆ ผลติภณัฑ์และธุรกรรมที่ท ากบัธนาคารฯ ไมว่า่จะเป็นบตัร

เครดิตไปจนถึงสนิเช่ือ การลงทนุ เงินฝาก และธุรกรรมออนไลน์ตา่งๆ 

 

“เราลงทนุในบริการอเิลก็ทรอนิกส์อยา่งตอ่เนื่องเพราะเราทราบดถีึงข้อจ ากดัของจ านวนสาขา และจ านวน ATM ที่เรามี เรา

พิจารณรจากความถ่ีและความต้องการในด้านธุรกรรมที่ได้รับความนิยมมากสดุคือ การถอนเงินจากตู้  ATM เราจงึเป็น

ธนาคารรายแรกทีใ่ห้ลกูค้าสามารถถอนเงินจากบญัชีธนาคารผา่นตู้  ATM ของธนาคารใดก็ได้ทัว่ประเทศ ไมม่ีคา่ใช้จา่ย และ

ไมจ่ ากดัจ านวนครัง้ นอกจากนี ้Online Banking ของธนาคารการช าระคา่สาธารณโูภคตา่งๆ ไมว่า่จเป็นการจา่ยคา่น า้คา่ไฟ 

คา่บริการโทรศพัท์มือถือ การช าระคา่บตัรเครดติของธนาคารตา่งๆ คา่ประกนั ตลอดจนลสีซิ่งต่างๆ ผา่น Online Banking 

ได้อยา่งสะดวกสบายกวา่ 120 ร้านค้า/ธนาคาร/บริษัท และการโอนเงินระหวา่งธนาคารยงัสามารถท าได้ฟรีและบลอดภยั 

ด้วยความสะดวกดงัที่กลา่วมาแล้วท าให้ปัจจบุนัยอดผู้ใช้บริการ Online Banking เพิ่มถงึร้อยละ 28 และยอดการท าธุรกรรม

ผา่น Online Banking เพิ่มมากถงึร้อยละ 50” มร. รามากริชนัน กลา่วตอ่ 



 

อยา่งไรก็ตามส าหรับธุรกรรมที่มคีวามซบัซ้อน ลกูค้าก็ยงัต้องการพบกบัตวัแทนธนาคารอยู ่และธนาคารจ าเป็นต้องพฒันา

บทบาทของ Relationship Manager (RM) ให้เป็นการให้ค าปรึกษาแนะน ามากขึน้ ซึง่สิง่นีส้อดคล้องกบันโยบายการขยาย

เซ็กเม้นต์ SME และ Priority and International Banking (PIB) ด้วยเลง็เห็นถึงความต้องการท่ีซบัซ้อนด้านความคลอ่งตวัใน

การด าเนินธุรกิจ SME และความต้องการสร้างความมัง่คัง่ของเจ้าของธุรกิจเอง 

 

“ธนาคารฯ ได้พฒันาทมี RM ให้เข้าใจความต้องการของลกูค้าในกลุม่นีอ้ยา่งลกึซึง้ อีกทัง้เรามีทมีผู้ เช่ียวชาญที่สามารถให้

ค าปรึกษาในการวางแผนทางการเงิน และด้านภาษีอยา่งครอบคลมุ และค านงึถงึผลประโยชน์ของลกูค้าเป็นท่ีตัง้ โดย

สแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด นบัเป็นธนาคารเดียวที่สามารถน าเสนอการลงทนุผา่นกองทนุตา่งๆ ท่ีหลากหลายโดยไมย่ดึตดิที่

สถาบนั หากแตพ่ิจารณาที่ผลการด าเนินงานของแตล่ะกองทุน” มร. รามากริชนันกลา่วสรุป 
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