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บทคัดย่อ 
 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาและเปรียบเทียบประสิทธิผลของกลยุทธ์
การสื่อสารที่ประยุกต์ใช้หลักเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในการกระตุ้นการช าระหนี้ของ
เกษตรกรลูกค้าธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) ในจังหวัด
ร้อยเอ็ด การวิจัยนี้ เป็นรูปแบบการวิจัยเชิงทดลองภาคสนามแบบสุ่มควบคุม 
(Randomized Controlled Field Trial) กลุ่มตัวอย่างเป็นเกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส.  
ที่มียอดค้างช าระ 0-3 เดือน จ านวน 400 ราย ซึ่งถูกสุ่มแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ 
กลุ่มควบคุม, กลุ่มทดลอง Loss Aversion, กลุ่มทดลอง Social Norms และ 
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กลุ่มทดลอง Incentive การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน 
โดยเฉพาะการทดสอบไคสแควร์  ผลการวิจัย เ ชิงพรรณนาแสดงให้ เห็นว่ า  
กลุ่ม Incentive มีอัตราการช าระหนี้สูงสุด  ที่ร้อยละ 36 ตามมาด้วย 
กลุ่ม Loss Aversion ทีร่้อยละ 32 กลุ่ม Social Norms ทีร่้อยละ 25 และกลุ่มควบคุม 
ที่ร้อยละ 5 ตามล าดับ ผลการทดสอบไคสแควร์ยืนยันว่าความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่ม
ทดลองและพฤติกรรมการช าระหนี้มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (𝜒²(3)=27.50, 
p<.00) สิ่งนี้บ่งช้ีว่ากลยุทธ์การสื่อสารที่แตกต่างกันส่งผลต่ออัตราการช าระหนี้  
ที่แตกต่างกันอย่างแท้จริง ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคือ ธ.ก.ส. ควรพิจารณาน ากลยุทธ์
การสื่อสารเชิงพฤติกรรมมาปรับใช้ โดยเฉพาะกลยุทธ์ Loss Aversion ที่มีประสิทธิภาพสูง 
และไม่มีต้นทุนทางการเงินเพิ่มเติม การค้นพบนี้เน้นย้ าถึงศักยภาพของ “การสะกิด” 
(Nudges) ที่ออกแบบตามหลักจิตวิทยาในการสร้างผลกระทบที่วัดผลได้ต่อพฤติกรรม
การเงินที่ส าคัญ เช่น การช าระหนี้ ซึ่งเป็นการแสดงให้เห็นถึงประโยชน์เชิงปฏิบัติ  
ของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในการด าเนินงานทางการเงินในโลกแห่งความเป็นจริง 
ค าส าคัญ: เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม, การช าระหนี้, การทดลองภาคสนามแบบ 
สุ่มควบคุม, ธ.ก.ส., การทดสอบไคสแควร์ 
 
Abstract 
 

This research aimed to study and compare the effectiveness of 
communication strategies applying behavioral economics principles to 
stimulate debt repayment among farmer clients of the Bank for 
Agriculture and Agricultural Cooperatives (BAAC) in Roi Et Province. The 
study employed a Randomized Controlled Field Trial (RCT) design, 
involving a sample of 400 BAAC farmer clients with outstanding debts of 
0-3 months, who were randomly assigned to four groups a control group, 
a Loss Aversion experimental group, a Social Norms experimental group, 
and an Incentive experimental group. Data analysis utilized descriptive 
and inferential statistics, specifically the Chi-square test. Descriptive 
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findings indicated that the Incentive group achieved the highest debt 
repayment rate at 36%, followed by the Loss Aversion group at 32%, the 
Social Norms group at 25%, and the control group at 5%. All three 
behavioral communication strategies significantly outperformed the 
traditional control method. The Chi-square test results confirmed a 
statistically significant relationship between the experimental groups and 
debt repayment behavior at the.05 level (χ²(3)=27.50, p<.00). This 
signifies that the different communication strategies genuinely led to 
different debt repayment rate. While the Incentive strategy showed the 
highest repayment rates in the initial weeks, the Social Norms strategy 
became most prominent in Week 4, demonstrating a time-varying 
effectiveness. The Loss Aversion strategy maintained high and consistent 
effectiveness throughout the experiment. The research suggests that 
BAAC should consider adopting behavioral communication strategies, 
particularly the highly effective Loss Aversion strategy, which incurs no 
additional financial cost. These findings provide robust empirical 
evidence that subtle, psychologically designed "nudges" can significantly 
and measurably impact critical financial behaviors like debt repayment, 
highlighting the practical utility of behavioral economics in real-world 
financial operations. 
Keywords: Behavioral Economics, Debt Repayment, Randomized 
Controlled Field Trial, BAAC, Chi-Square Test 
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บทน า 
 

ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) เป็นสถาบันการเงิน
เฉพาะกิจของรัฐ ภายใต้การก ากับดูแลของกระทรวงการคลังและธนาคารแห่งประเทศ
ไทย (ธปท.) มีภารกิจหลักในการสนับสนุนสินเช่ือแก่เกษตรกรและสถาบันเกษตรกร 
เพื่อส่งเสริมความมั่นคงทางการเงินในภาคการเกษตร อย่างไรก็ตาม ปัญหาหนี้สินของ
เกษตรกรไทยยังคงเป็นประเด็นที่น่ากังวลอย่างยิ่ง จากข้อมูลในช่วง 8 ปีที่ผ่านมา 
พบว่ามีเกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. เพียงร้อยละ 10 เท่านั้นที่สามารถช าระหนี้ได้ทั้งเงินต้น
และดอกเบี้ย ในขณะที่ร้อยละ 65 ประสบปัญหาหนี้เรื้อรัง โดยส่วนใหญ่ช าระได้เพียง
ดอกเบี้ย ท าให้ครัวเรือนเกษตรกรกว่า ร้อยละ 47 เสี่ยงต่อการติดกับดักหนี้ และอีก 
ร้อยละ 25 ไม่สามารถช าระหนี้ได้เลย ปัญหาเหล่านี้มีรากฐานมาจากหลายปัจจัย 
รวมถึงรายได้ภาคเกษตรที่ไม่แน่นอน ปัญหาเชิงโครงสร้าง และการขาดทักษะในการ
บริหารจัดการทางการเงิน 
 ปัจจุบันพบว่า สถานการณ์หนี้สินครัวเรือนเกษตรกรไทยมีความน่าเป็นห่วง 
โดยร้อยละ 90 ของครัวเรือนเกษตรกรมีหนี้สิน เฉลี่ยสูงถึง 450,000 บาทต่อครัวเรือน 
และ ร้อยละ 30 มีหนี้คงค้างเกิน 500,000 บาท แหล่งเงินกู้หลักของเกษตรกรคือ  
ธ.ก.ส. (ร้อยละ 65 ของครัวเรือน) รองลงมาคือสถาบันการเงินชุมชน (ร้อยละ 65) 
แหล่งเงินกู้นอกระบบ (ร้อยละ 3) บริษัทเช่าซื้อ (ร้อยละ 28) และสหกรณ์ออมทรัพย์ 
(ร้อยละ 22) การเข้าถึงแหล่งเงินทุนที่หลากหลายนี้อาจน าไปสู่การก่อหนี้เกินศักยภาพ
ในการช าระคืน สิ่งที่น่าสนใจคือ เกษตรกรมีแนวโน้มที่จะผิดนัดช าระหนี้ ธ.ก.ส. สูงกว่า
สถาบันการเงินชุมชนและแหล่งเงินกู้นอกระบบอย่างมีนัยส าคัญ ความแตกต่างนี้  
อาจเกี่ยวข้องกับความเข้มข้นของกลไกการบังคับช าระหนี้และต้นทุนที่ครัวเรือน
ตระหนักเมื่อผิดนัดช าระ (Perceived Cost of Default) สถาบันการเงินชุมชนและ
แหล่งเงินกู้นอกระบบมักมีกลไกทางสังคม (Social Mechanisms) หรือแรงจูงใจแบบ
พลวัต (Dynamic Incentives) ที่เข้มแข็งกว่า ในทางตรงกันข้าม กลไกของ ธ.ก.ส.  
อาจยังไม่สามารถสร้างแรงจูงใจให้เกษตรกรกระตือรือร้นในการช าระหนี้ได้มากนัก  
 ซึ่งการช าระหนี้ของลูกค้าของธนาคารจะส่งผลต่อรายได้ของธนาคารตาม
นโยบายทางบัญชี หากลูกค้าไม่สามารถช าระหนี้ได้ตามก าหนดเวลา  ธนาคาร
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จ าเป็นต้องมีค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นจากการกันส ารองหนี้ตามแต่ละช้ันหนี้   ดังนั้น เพื่อไม่ให้
เกิดผลกระทบกับผลประกอบการของธนาคาร ในกรณีที่ลูกค้าช าระหนี้ล่าช้า ธนาคาร
จะต้องมีมาตรการเพื่อให้ลูกค้าสามารถช าระหนี้ได้ตามก าหนด หรืออย่างน้อยควรมีการ
เร่งรัดให้ลูกค้าช าระหนี้ก่อนที่จะเปลี่ยนสถานะหนี้เป็นช้ันที่ 3 (NPLs) ซึ่งจะท าให้
ธนาคารต้องกันเงินส ารอง ร้อยละ 100 ส าหรับส านักงาน ธ.ก.ส. จังหวัดร้อยเอ็ด  
ซึ่งเป็นพ้ืนท่ีศึกษา มีลูกค้าเกษตรกรจ านวน 219,861 รายวงเงินสินเช่ือรวม 70,162.90 
ล้านบาท และมีหนี้ท่ีไม่ก่อให้เกิดรายได้ (NPLs) สูงถึง 3,587.01 ล้านบาท หรือคิดเป็น 
ร้อยละ 5.08 ของวงเงินสินเช่ือทั้งหมด (ข้อมูล ณ 31 ธันวาคม 2567) ในปีบัญชี 2567  
(เมษายน 2567–31 มีนาคม 2568) ธ.ก.ส. จังหวัดร้อยเอ็ด ตั้งเป้าหมายการรับช าระ
หนี้ที่ถึงก าหนดคืนให้ได้ร้อยละ 98 ของต้นเงินกู้ที่ถึงก าหนดช าระในแต่ละไตรมาส 
ภายในเดือนที่ 2 หลังครบก าหนดช าระหนี้ เพื่อป้องกันการเลื่อนช้ันหนี้เป็น NPLs. 
โดยเฉพาะในไตรมาสสุดท้าย (มีนาคม 2568) มีต้นเงินกู้ถึงก าหนดช าระ 35,188.55 
ล้านบาท ซึ่งจะต้องได้รับช าระคืน 35,613.92 ล้านบาท ภายในวันที่ 31 พฤษภาคม 
2568 

อย่างไรก็ตาม ในการติดตามเร่งรัดหนี้ของเกษตรกร  อาจไม่สามารถปฏิบัติได้
เ ช่นเดียวกับกลุ่ มลูกค้าสถาบันการเ งินอื่น  ๆ โดยทั่ วไป  เนื่ องจากในบริบท
สังคมไทย อาชีพเกษตรกรยังถูกมองว่าเป็นอาชีพที่มีรายได้น้อยและด้อยโอกาส 
ทางการเงินกว่ากลุ่มอาชีพอื่น ๆ การติดตามเร่งรัดหนี้อย่างเข้มข้น โดยเฉพาะ ธ.ก.ส. 
ซึ่งเป็นธนาคารของรัฐจึงท าได้ยากกว่า ภายใต้แรงกดดันดังกล่าวและการด าเนินการ
ตามหลัก Responsible Lending ของธนาคารแห่งประเทศไทย การศึกษาแนวทาง
การน าเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม (Behavioral Economics) และทฤษฎีการสะกิด 
(Nudge Theory) มาประยุกต์ใช้ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส.  
ในจังหวัดร้อยเอ็ด ช าระหนี้ตรงเวลา จึงมีความส าคัญอย่างยิ่ง  
 งานวิจัยในประเทศไทยส่วนใหญ่มุ่งเน้นการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการเป็น
หนี้และการผิดนัดช าระหนี้ของเกษตรกร โดยใช้ข้อมูลส ารวจและการวิเคราะห์ทางสถิติ
เป็นหลัก ยังมีงานวิจัยจ านวนไม่มากที่ท าการทดลองภาคสนาม (Field Experiment 
หรือ Randomized Controlled Trials-RCTs) เพื่อประเมินผลกระทบของมาตรการ
แทรกแซงเชิงพฤติกรรมโดยตรงต่อการช าระหนี้ของเกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส.  และแม้ว่า 
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ธปท. จะมีการกล่าวถึงการน าหลักการ Nudge มาใช้ และมีงานวิจัยในต่างประเทศ
จ านวนมากที่แสดงให้เห็นศักยภาพของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในการส่งเสริม
พฤติกรรมทางการเงินที่ดี แต่การประยุกต์ใช้และทดสอบประสิทธิผลของมาตรการ
เหล่านี้ในบริบทเฉพาะของเกษตรกรไทย ซึ่งมีลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม และ
วัฒนธรรมที่เป็นเอกลักษณ์ ยังมีจ ากัด 
 ดังนั้น การวิจัยนี้จึงมุ่งเน้นการพัฒนากลยุทธ์การแทรกแซง (Intervention)  
ที่มีประสิทธิผลโดยอาศัยความเข้าใจเชิงลึกเกี่ยวกับปัจจัยทางจิตวิทยา สังคม และ
อารมณ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจช าระหนี้ของเกษตรกร เพื่อลดปัญหา NPLs สร้างความ
ยั่งยืนทางการเงินให้แก่เกษตรกรและธนาคาร และเสริมสร้างเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ
ของภาคการเกษตรโดยรวม งานวิจัยนี้จงึน าแนวคิดเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมมาใช้ในการ
ออกแบบการสื่อสารเพื่อกระตุ้นพฤติกรรมการช าระหนี้ โดยอิงจากทฤษฎี Nudge, 
Prospect Theory และ Social Norms 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์หลักดังน้ี  

1. เพื่อศึกษาแนวทางการใช้เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในการจูงใจให้เกษตรกร
ลูกค้า ธ.ก.ส. ในจังหวัดร้อยเอ็ด ช าระหนี้ตรงเวลา 
      2. เพื่อออกแบบและทดลองใช้มาตรการจูงใจทางพฤติกรรม (Behavioral 
Incentives) ที่แตกต่างกัน โดยอาศัยทฤษฎีเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม ได้แก่ ทฤษฎี
หลีกเลี่ยงการสูญเสีย (Loss Aversion) แรงจูงใจเชิงรางวัล (Incentives) และแรงจูงใจ
ทางสังคม (Social Norms) 

3. เพื่อประเมินผลลัพธ์และเปรียบเทียบประสิทธิผลของมาตรการจูงใจทาง
พฤติกรรมแต่ละรูปแบบต่ออัตราการช าระหนี้ของเกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. ในจังหวัด
ร้อยเอ็ด 
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การทบทวนวรรณกรรม 
  

เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเป็นสาขาวิชาที่ผสมผสานองค์ความรู้ จาก
เศรษฐศาสตร์และจิตวิทยาเพื่อท าความเข้าใจและอธิบายการตัดสินใจของมนุษย์  
ซึ่งมักจะเบี่ยงเบนไปจากสมมติฐานของเศรษฐศาสตร์นีโอคลาสสิกที่ว่า มนุษย์เป็นผู้ที่มี
เหตุผลสมบูรณ์ (Perfectly Rational) และมุ่งหวังอรรถประโยชน์สูงสุด (Utility 
Maximization) เสมอไป เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมช้ีให้เห็นว่า การตัดสินใจของมนุษย์
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางด้านการรับรู้ (Cognitive Biases) อารมณ์ (Emotions) 
และอิทธิพลทางสังคม (Social Influences) ในบริบทของการช าระหนี้ของเกษตรกร 
การท าความเข้าใจปัจจัยเหล่านี้มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการออกแบบมาตรการจูงใจที่มี
ประสิทธิภาพ 

 
ทฤษฎีหลักทางเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม (Behavioral Economics) 

ประกอบด้วย 
1. ทฤษฎีการสะกิด (Nudge Theory) น าเสนอโดย Thaler และ Sunstein 

(2008) แนวคิด Nudge หรือการสะกิดพฤติกรรม คือการออกแบบสถาปัตยกรรมการ
ตัดสินใจ (Choice Architecture) เพื่อช้ีน าพฤติกรรมของบุคคลไปในทิศทาง 
ที่พึงประสงค์ โดยไม่เป็นการบังคับหรือจ ากัดเสรีภาพในการเลือก และไม่เปลี่ยนแปลง
แรงจูงใจทางเศรษฐกิจอย่างมีนัยส าคัญ  

2. ทฤษฎีโปรสเปค (Prospect Theory) พัฒนาโดย Daniel Kahneman 
และ Amos Tversky (1979) ทฤษฎีนี้อธิบายว่าบุคคลประเมินผลลัพธ์ที่เป็นไปได้ 
(Prospects) โดยเปรียบเทียบกับจุดอ้างอิง (Reference Point) แทนที่จะเป็นสถานะ
ความมั่งคั่งสุดท้ายและผู้คนมักจะให้น้ าหนักกับการสูญเสีย (Losses) มากกว่าการได้รับ 
(Gains) ในขนาดที่เท่ากัน (เรียกว่า Loss Aversion)  

3. ทฤษฎีระบบการคิดสองระบบ (Dual-System Theory) เสนอโดย Daniel 
Kahneman (2011) ซึ่งอธิบายว่ามนุษย์มีกระบวนการคิดสองระบบ ระบบที่ 1 ท างาน
อย่างรวดเร็ว เป็นอัตโนมัติ ใช้สัญชาตญาณ และใช้อารมณ์เป็นหลัก ไม่ต้องใช้ความ
พยายามในการคิดมากนัก ระบบที่ 2 ท างานช้ากว่า ต้องใช้ความพยายาม มีการ
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ไตร่ตรอง ใช้เหตุผล และวิเคราะห์ข้อมูลอย่างเป็นระบบ การตัดสินใจส่วนใหญ่ใน
ชีวิตประจ าวันมักถูกขับเคลื่อนด้วยระบบที่ซึ่งอาจน าไปสู่อคติและการตัดสินใจที่
ผิดพลาดได้ การสะกิด (Nudge) มักจะออกแบบมาเพื่อจูงใจระบบที่ หรือช่วยให้ระบบ
ที่ 2 ท างานได้ง่ายขึ้น 

4. ทฤษฎีบรรทัดฐานทางสังคม (Social Norms Theory) อธิบายว่า
พฤติกรรมของบุคคลมักได้รับอิทธิพลจากสิ่งที่พวกเขารับรู้ว่า เป็นพฤติกรรมปกติหรือ
เป็นที่ยอมรับของคนส่วนใหญ่ในกลุ่มสังคมของตน การให้ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ช าระหนี้ของคนส่วนใหญ่ (Descriptive Norms) หรือสิ่งที่สังคมคาดหวัง (Injunctive 
Norms) สามารถกระตุ้นให้บุคคลปรับพฤติกรรมของตนให้สอดคล้องกับกลุ่มได้ และ 

5. แนวคิดอ านาจนิยมแบบเสรีนิยม (Libertarian Paternalism) เป็นปรัชญา
พื้นฐานของ Nudge Theory แนวคิดนี้เช่ือว่า การแทรกแซงเพื่อปรับปรุงการตัดสินใจ
ของผู้คนเป็นสิ่งที่ยอมรับได้ หากการแทรกแซงนั้นยังคงรักษาเสรีภาพในการเลือกของ
พวกเขาไว้อย่างเต็มที่ กล่าวคือ บุคคลยังสามารถเลือกที่จะไม่ท าตาม “การสะกิด” นั้น
ได้โดยไม่มีต้นทุนท่ีสูงเกินไป 

 
  อคติทางพฤติกรรม (Behavioral Biases) ที่เกี่ยวข้องกับการช าระหนี้ ดังนี้ 
  1. อคติจากปัจจุบัน (Present Bias/Hyperbolic Discounting) ผู้คนมักจะ
ให้น้ าหนักกับความพึงพอใจในปัจจุบันหรือระยะสั้นมากกว่าผลประโยชน์ในอนาคตที่
ห่างไกลออกไป (Ariely, 2008) 

2. การหลีกเลี่ยงความสูญเสีย (Loss Aversion) ดังที่กล่าวไว้ใน Prospect 
Theory ผู้คนรู้สึกเจ็บปวดจากการสูญเสียมากกว่าความสุขจากการได้รับในปริมาณที่
เท่ากัน (Kahneman and Tversky, 1979) 

3. ผลกระทบจากการตั้งค่าเริ่มต้น (Default Effect) ผู้คนมีแนวโน้มที่จะ 
ยึดติดกับตัวเลือกที่ถูกก าหนดไว้ล่วงหน้า (Default Option) เนื่องจากความเฉื่อยชา 
(Inertia) หรือการรับรู้ว่าตัวเลือกนั้นเป็นค าแนะน า การตั้งค่าเริ่มต้นให้เป็นพฤติกรรม 
ที่พึงประสงค์จึงสามารถเพิ่มโอกาสที่คนจะเลือกทางนั้นได้  
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4. ผลกระทบจากการเตือนความจ า (Reminder Effect) การส่งข้อความ
เตือนความจ าอย่างง่าย ๆ สามารถช่วยกระตุ้นให้คนด าเนินการตามที่ตั้งใจไว้ได้ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อพวกเขามีแนวโน้มที่จะลืมหรือผัดวันประกันพรุ่ง งานวิจัย พบว่า
การส่ง SMS แจ้งเตือนมีผลเชิงบวกต่อการช าระหนี้ในบางบริบท (Thaler and 
Sunstein, 2008). 

5. การมองโลกในแง่ดีเกินควร (Optimism Bias) ผู้คนมักเช่ือว่า ตนเองมี
ความเสี่ยงที่จะประสบกับเหตุการณ์ที่ไม่พึงประสงค์น้อยกว่าคนอื่น และมีโอกาสที่จะ
ประสบกับเหตุการณ์ที่ดีมากกว่าคน (Sharot, 2011). 

6. การท าบัญชีในใจ (Mental Accounting) ผู้คนมักจะแบ่งเงินออกเป็น
หมวดหมู่ต่าง ๆ ในใจ และปฏิบัติต่อเงินในแต่ละหมวดหมู่แตกต่างกัน การท าความ
เข้าใจว่าเกษตรกรจัดสรรเงินรายได้และเงินกู้ในใจอย่างไร อาจช่วยในการออกแบบการ
แทรกแซงท่ีสอดคล้องกับการรับรู้ของพวกเขา (Thaler, 1985)  

7. ทฤษฎีแรงจูงใจ (Motivation Theories) แรงจูงใจภายในและภายนอก 
(Intrinsic and Extrinsic Motivation) อธิบายว่าแรงจูงใจภายในเกิดจากความ 
พึงพอใจ ความสนใจ หรือความท้าทายในการท ากิจกรรมนั้น ๆ เอง ในขณะที่แรงจูงใจ
ภายนอกเกิดจากผลตอบแทนหรือการหลีกเลี่ยงการลงโทษจากภายนอก (Deci and 
Ryan, 2000) 
 
 ปัจจัยทางจิตวิทยา สังคม และเศรษฐกิจ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการช าระหนี้
ของเกษตรกร 

การตัดสินใจช าระหนี้ของเกษตรกรเป็นกระบวนการที่ซับซ้อน ได้รับอิทธิพล
จากหลายปัจจัย ดังนี้  

1. ปัจจัยด้านความรู้และทักษะทางการเงิน (Financial Literacy and 
Capability) การขาดความรู้ความเข้าใจในการบริหารจัดการเงิน การวางแผนทาง
การเงิน และการจัดการหนี้สิน เป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้เกษตรกรตกอยู่ในวงจรหนี้ 
(Lusardi and Mitchell, 2014) 

2. ปัจจัยด้านรายได้และความไม่แน่นอน ความไม่แน่นอนของรายได้ท าให้
เกษตรกรประสบปัญหาสภาพคล่องและไม่สามารถวางแผนการช าระหนี้ระยะยาวได้ 
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3. อิทธิพลทางสังคมและชุมชน บรรทัดฐานทางสังคม (Social Norms) มี
บทบาทส าคัญ หากคนในชุมชนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการรักษาเครดิตและการ
ช าระหนี้ตรงเวลา ก็จะเป็นแรงจูงใจให้สมาชิกคนอ่ืน ๆ ปฏิบัติตาม ในทางกลับกัน หาก
การผิดนัดช าระหนี้เป็นเรื่องปกติในชุมชน (Thaler and Sunstein, 2008) 

4. ลักษณะของสถาบันการเงินและผลิตภัณฑ์สินเช่ือ ความสัมพันธ์ระหว่าง
เกษตรกรกับเจ้าหน้าที่สินเช่ือ ความชัดเจนของเง่ือนไขสัญญาเงินกู้ ความเข้มงวดของ
มาตรการติดตามหนี้ และนโยบายการผ่อนปรนหนี้ของสถาบันการเงิน ล้วนมีผลต่อการ
ตัดสินใจช าระหนี้  

5. นโยบายภาครัฐ นโยบายพักช าระหนี้หรือมาตรการช่วยเหลืออื่น ๆ หาก
ด าเนินการบ่อยครั้งและเป็นวงกว้าง อาจส่งผลให้เกษตรกรลดความตระหนักในการ
ช าระหนี้ และคาดหวังความช่วยเหลือในอนาคต ท าให้วินัยทางการเงินหย่อนยานลง 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้  มุ่งศึกษาการใช้กลยุทธ์การสื่อสารตามหลักเศรษฐศาสตร์
พฤติกรรม (Behavioral Economics) สามารถช่วยกระตุ้นให้เกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. 
ช าระหนี้ตรงเวลาได้หรือไม่ โดยกรอบแนวคิดหลักตั้งอยู่บนข้อสันนิษฐานว่า อคติทาง
ความคิดและแรงจูงใจทางจิตวิทยา มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจด้านการเงินของ
บุคคล ผู้วิจัยจึงออกแบบมาตรการ “การสะกิด” (Nudges) 3 รูปแบบ ได้แก่ กลยุทธ์
การหลีกเลี่ยงความสูญเสีย (Loss Aversion) กลยุทธ์แรงจูงใจเชิงรางวัล (Incentive) 
และกลยุทธ์บรรทัดฐานทางสังคม (Social Norms) แล้วเปรียบเทียบประสิทธิผลกับ
กลุ่มควบคุมที่ไม่ได้รับการสะกิดพฤติกรรม การทดลองท าผ่านการส่งข้อความ SMS 
และติดตามผลอัตราการช าระหนี้ของกลุ่มตัวอย่าง โดยกรอบแนวคิดนี้เชื่อมโยงระหว่าง 
มาตรการแทรกแซงเชิงพฤติกรรม (Intervention) กับพฤติกรรมการช าระหนี้ของ
เกษตรกร เพื่อค้นหาว่ากลยุทธ์ใดส่งผลต่อการเพิ่มอัตราการช าระหนี้ได้มากที่สุด  
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 การวิจัยนี้ เป็นรูปแบบการวิจัยเชิงทดลองภาคสนามแบบสุ่มควบคุม 
(Randomized Controlled Field Trial) ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษา
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างมาตรการแทรกแซงเชิงพฤติกรรมกับอัตราการช าระหนี้ 
เพื่อท าความเข้าใจในรายละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจช าระหนี้ของ
เกษตรกร และผลกระทบของมาตรการแทรกแซงของกลุ่มตัวอย่าง การวิจัยนี้ช่วยให้ได้
ข้อมูลที่ครบถ้วนในเชิงปริมาณที่สามารถวัดผลได้ถึงแรงจูงใจในการตัดสินใจช าระหนี้
ของเกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. ในจังหวัดร้อยเอ็ด  
  
  1. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย  

 เครื่องมือหลักท่ีใช้ในการวิจัยประกอบด้วย  
   1.1 ข้อความสื่อสาร (SMS) ที่ออกแบบให้แตกต่างกันโดยผู้วิจัย 
เพื่อใช้เป็นมาตรการแทรกแซงเชิงพฤติกรรม (Behavioral Interventions) ส าหรับ 
แต่ละกลุ่มทดลอง โดย 
    กลุ่มที่ 1 (Loss Aversion) ข้อความจะเน้นย้ าถึงผลเสียที่อาจเกิดขึ้น
หากไม่ช าระหนี้ภายในก าหนด  
    กลุ่มที่ 2 (Incentives) ข้อความจะเน้นย้ าถึงรางวัลหรือผลประโยชน์ 
ที่จะได้รับหากช าระหนี้ตรงเวลา  
    กลุ่มที่ 3 (Social Norms) ข้อความจะให้ข้อมูลเชิงบวกเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการช าระหนี้ของคนส่วนใหญ่ในลักษณะที่ไม่ระบุตัวตน และ 

   กลุ่มควบคุมจะได้รับการแจ้งเตือนให้มีการช าระหนี้ตาม
มาตรฐานปกติของ ธ.ก.ส. โดยไม่มีการใช้เทคนิคการสะกิดเชิงพฤติกรรมเพิ่มเติม 

  1.2 แบบบันทึกข้อมูลการช าระหนี้ (Repayment Data Collection Form) 
              เป็นแบบฟอร์มส าหรับรวบรวมข้อมูลการช าระหนี้ของกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมดจากระบบสารสนเทศของ ธ.ก.ส. ข้อมูลหลักที่ต้องการคือ 1) รหัสลูกค้า
ผู้เข้าร่วมการทดลอง (CIF) 2) กลุ่มที่ได้รับมอบหมาย (ทดลอง 1, 2, 3 หรือ ควบคุม)  
3) วันที่ครบก าหนดช าระหนี้เดิม (มีนาคม 2568) 4) จ านวนเงินที่ต้องช าระ  
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5) สถานะการช าระหนี้ ณ วันท่ี 31 พฤษภาคม 2568 6) วันที่ช าระหนี้ (ถ้ามีการช าระ) 
และ 7) จ านวนเงินท่ีช าระ (ถ้ามีการช าระ) 
 

 2. กลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   
  2.1 ประชากร (Population) 

              ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ เกษตรกรลูกค้าของ ธ.ก.ส.  
ในพื้นที่จังหวัดร้อยเอ็ด ทุกสาขา ครอบคลุมทั้ง 20 อ าเภอ เกษตรกรเหล่านี้มีลักษณะ
ดังนี้ 1) มีประวัติการกู้เงินกับ ธ.ก.ส. และมีสัญญากู้ครบก าหนดช าระในวันที่  
31 มีนาคม 2568 2) ถูกจัดอยู่ในกลุ่มลูกหนี้ ช้ัน 2 (กล่าวถึงเป็นพิเศษ) ตามเกณฑ์ 
การจัดช้ันลูกหนี้ของ ธปท. ซึ่งหมายถึงเป็นหนี้ที่ค้างช าระไม่เกิน 2 เดือน หรือไม่เกิน 
60 วัน และ 3) มีต้นเงินกู้สัญญาใดสัญญาหนึ่งหรือหลายสัญญารวมกัน ที่ครบก าหนด
ช าระในเดือนมีนาคม 2568 ซึ่งจากข้อมูลระบบสารสนเทศของ ธ.ก.ส. จังหวัดร้อยเอ็ด  
ณ วันที่ 31 มีนาคม 2568 พบว่า มีจ านวนเกษตรกรที่เข้าเกณฑ์ดังกล่าวประมาณ 
37,664 ราย 

  2.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) 
              กลุ่มตัวอย่างจะถูกคัดเลือกจากประชากรเป้าหมาย (Population) 
ลูกค้า ธ.ก.ส. ที่มีหนี้ค้างช าระไม่เกิน 3 เดือน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
(Simple Random Sampling) จากฐานข้อมูลสารสนเทศของ ธ.ก.ส. เพื่อให้ได้ 
กลุ่มตัวอย่างส าหรับการทดลองภาคสนาม (RCT) จ านวนทั้งสิ้น 400 คน ขนาดกลุ่มตัวอย่าง  
400 คนนี้ จะถูกแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มย่อย ดังนี้ 1) กลุ่มทดลองที่ 1 จ านวน 100 คน 
(Treatment Group-Loss Aversion) 2) กลุ่มทดลองที่ 2 จ านวน 100 คน 
(Treatment Group 2-Incentives) 3) กลุ่มทดลองที่ 3 จ านวน 100 คน 
(Treatment Group 3-Social Norms) และ 4) กลุ่มควบคุม จ านวน 100 คน (Control 
Group) การสุ่มตัวอย่างและการจัดสรรเข้ากลุ่ม (Randomization and Assignment) 
จะด าเนินการอย่างเคร่งครัดเพื่อให้มั่นใจว่ากลุ่มต่าง ๆ มีลักษณะพื้นฐานที่ใกล้เคียงกัน
ก่อนเริ่มการทดลอง ซึ่งจะช่วยลดอคติในการประเมินผลกระทบของมาตรการ ขนาด
ตัวอย่างกลุ่มละ 100 คน รวม 400 คน  
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เป็นขนาดที่พิจารณาจากข้อจ ากัดด้านทรัพยากรด้านเวลา และการบริหารจัดการ 
การทดลองภาคสนาม 
 
  3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้  
  3.1 พัฒนารายละเอียดของมาตรการแทรกแซง (ข้อความสื่อสาร) 

ส าหรับแต่ละกลุ่มทดลองให้สมบูรณ์ และจัดเตรียมระบบช่องทางในการส่งข้อความ 
(ระบบนัดหมายลูกค้า ได้SMS ของธนาคาร) รวมทั้งจัดท าแบบบันทึกข้อมูลการ 
ช าระหนี้ และฝึกอบรมผู้ช่วยวิจัย ซึ่งประกอบด้วยพนักงานพัฒนาธุรกิจ (สินเช่ือ) 
ประจ าสาขา เพื่อช่วยด าเนินการในขั้นตอนการทดลองภาคสนาม 

  3.2 ด า เนินการทดลองภาคสนาม (Field Experiment) 
เป็นระยะเวลา 30 วัน ระหว่างวันที่ 1-30 พฤษภาคม 2568 ในช่วงต้นของระยะเวลา
การทดลอง กลุ่มทดลองทั้ง 3 กลุ่ม จะได้รับข้อความการสื่อสารตามที่ออกแบบไว้
ส าหรับกลุ่มของตน ในขณะที่กลุ่มควบคุมจะไม่ ได้รับการสื่อสารพิ เศษใด  ๆ 
นอกเหนือจากการแจ้งเตือนตามปกติของธนาคาร โดยการเก็บรวบรวมข้อมูล 
เชิงปริมาณจะด าเนินการโดยการติดตามและรวบรวมข้อมูลการช าระหนี้ของเกษตรกร
ทั้ง 400 ราย จากระบบสารสนเทศของ ธ.ก.ส. ณ วันที่สิ้นสุดการติดตามผล คือ 31 
พฤษภาคม 2568 ซึ่งเป็นเป้าหมายการช าระหนี้ของ ธ.ก.ส. เพื่อป้องกันการเป็น NPLs 
จากหนี้ท่ีครบก าหนดในวันท่ี 31 มีนาคม 2568 ข้อมูลจะถูกบันทึกในแบบบันทึกข้อมูล
การช าระหนี้ท่ีเตรียมไว้ 

  3.3 หลังจากเสร็จสิ้นการเก็บรวบรวมข้อมูล จะเข้าสู่ขั้นตอนการ
สรุปผลและจัดท ารายงานการวิจัย ซึ่งเป็นการสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
การอภิปรายผลการวิจัยโดยเปรียบเทียบกับทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จากนั้นจะ
น าเสนอข้อเสนอแนะเชิงนโยบายและการปฏิบัติส าหรับ ธ.ก.ส. และข้อเสนอแนะ
ส าหรับงานวิจัยในครั้งต่อไป ก่อนที่จะจัดท ารายงานการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับ
สมบูรณ์ 
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 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data 

Analysis) การวิเคราะห์ข้อมูลจะแบ่งออกเป็นสองส่วนหลักตามประเภทของข้อมูล 
ที่เก็บรวบรวมดังนี้ 
   4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้เพื่ออธิบาย
ลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างในแต่ละกลุ่ม เช่น สัดส่วนผู้ช าระหนี้ และมีการค านวณ
ค่าร้อยละของอัตราการช าระหนี้ในแต่ละกลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุม 
   4.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
    4.2.1 การทดสอบความแตกต่างของอัตราการช าระหนี้ ใช้การ
ทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test for Independence) เพื่อเปรียบเทียบสัดส่วน
อัตราการช าระหนี้ระหว่างกลุ่มทดลอง ทั้ง 3 กลุ่ม และกับกลุ่มควบคุม เพื่อทดสอบ
สมมติฐานว่ามาตรการแทรกแซงที่แตกต่างกัน ส่งผลต่ออัตราการช าระหนี้แตกต่างกัน
หรือไม่ หากต้องการเปรียบเทียบทีละคู่ (เช่น กลุ่ม Loss Aversion กับ กลุ่มควบคุม) 
จะใช้การวิเคราะห์ Chi-Square แบบเฉพาะเจาะจง  
    4.2.2 การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression)  
ใช้เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ (ประเภทของมาตรการแทรกแซง 
ที่ได้รับ โดยเข้ารหัสเป็นตัวแปรหุ่น (Dummy Variables)) กับโอกาสในการช าระหนี้ 
(ตัวแปรตามแบบทวิ=ช าระ, 0=ไม่ช าระ) ระดับนัยส าคัญทางสถิติ (Significance Level) 
ก าหนดไว้ท่ี α=0.05 
 
ผลการวิจัย 
 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยได้แบ่งการน าเสนอออกเป็น 2 ส่วนหลัก คือ 
ผลการวิเคราะห์เชิงพรรณนาและผลการวิเคราะห์เชิงอนุมาน ดังน้ี 
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 1. ผลการศึกษาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 
ตารางที่ 1   
ตารางสรุปอัตราการช าระหนี้รายสัปดาห์ 

กลุ่มที่ กลยุทธ์ที่ใช ้
สัปดาห์ที ่
 1 (%) 

สัปดาห์ที่ 
2 (%) 

สัปดาห์ที่  
3 (%) 

สัปดาห์ที่  
4 (%) 

เฉลี่ย 
(%) 

1 กลุ่มควบคุม 4.0 8.0 8.0 0.0 5.0 
2 Loss Aversion 28.0 32.0 36.0 32.0 32.0 
3 Social Norms 16.0 24.0 24.0 36.0 25.0 
4 Incentive 32.0 40.0 40.0 32.0 36.0 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า เมื่อเปรียบเทียบประสิทธิผลเฉลี่ยของแต่ละกลยุทธ์

ตลอดการทดลอง พบว่า กลุ่ม Incentive มีอัตราการช าระหนี้เฉลี่ยสงูสุดที่ร้อยละ 36.0 
รองลงมาคือ กลุ่ม Loss Aversion มีอัตราเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 32.0 และ กลุ่ม Social 
Norms มีอัตราเฉลี่ยที่ร้อยละ 25.0 และกลุ่มควบคุมมีอัตราเฉลี่ยต่ าที่สุดอยู่ที่ร้อยละ 
5.0 

 
 2. ผลการศึกษาสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 
ตารางที ่2  
ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างกลุ่มทดลองและพฤติกรรมการช าระหนี้ (รายสัปดาห์) 
Week Chi-Square (χ2) Degrees of Freedom (df) P-value 

1 7.50 3 0.057558 
2 7.2765 3 0.063588 
3 7.8640 3 0.048907 
4 11.2533 3 0.010432 
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จากตารางที่ 2 พบว่า สัปดาห์ที่ 1 และ 2 ค่า P-value (0.057558 
และ 0.063588 ตามล าดับ) สูงกว่า 0.05 เล็กน้อย ซึ่งหมายความว่า ณ ระดับนัยส าคัญ 
0.05 เรายังไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานว่าง (Null Hypothesis) ได้ว่า ไม่มีความ
แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของอัตราการช าระหนี้ระหว่างกลุ่ม อย่างไรก็ตาม  
ค่า P-value ที่เข้าใกล้ 0.05 ก็บ่งช้ีถึงแนวโน้มของความแตกต่างที่ก าลังจะปรากฏ  
ในสัปดาห์ที่ 3 ค่า P-value (0.048907) น้อยกว่า 0.05 ท าให้เราสามารถปฏิเสธ
สมมติฐานว่างได้ นั่นคือ มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติของอัตราการช าระ
หนี้ระหว่างกลุ่มทดลองและกลุ่มควบคุม และสัปดาห์ที่ 4 ค่า P-value (0.010432) 
น้อยกว่า 0.05 อย่างชัดเจน และค่า χ2 (11.2533) สูงที่สุด บ่งช้ีว่า มีความแตกต่าง
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่แข็งแกร่งที่สุดในสัปดาห์นี้ ซึ่งยืนยันว่า มาตรการแทรกแซง 
มีผลกระทบอย่างชัดเจนต่อพฤติกรรมการช าระหนี้ในช่วงท้ายของการทดลอง 
 
ตารางที่ 3  
ผลการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก (Odds Ratios) 

Factor Odds Ratio Lower CI Upper CI 

const 0.0526 0.0214 0.1294 

Group_Incentive 10.6875 3.9806 28.6951 

Group_Loss Aversion 8.9412 3.3137 24.1256 

Group_Social Norms 6.3333 2.3142 17.3329 

  
จากตารางที่ 3 พบว่า ค่าคงที่ (Const) Odds Ratio ของ Const (~0.0526) 

คือ Odds ของการช าระหนี้ส าหรับกลุ่มอ้างอิง (กลุ่มควบคุม) เมื่อตัวแปรอิสระอื่น ๆ 
เป็นศูนย์ ซึ่งในที่น้ีคือเมื่อไม่ได้อยู่ในกลุ่มทดลองใด ๆ จากตารางแสดงให้เห็นว่า Group 
Incentive มี Odds Ratio เท่ากับ 10.6875 โดยมีช่วงความเช่ือมั่น ร้อยละ 95  
อยู่ระหว่าง 3.9806 ถึง 28.6951 ซึ่งหมายความว่า เกษตรกรในกลุ่มที่ได้รับมาตรการ 
Incentive มีโอกาสที่จะช าระหนี้สูงกว่ากลุ่มควบคุม 10.69 เท่า อย่างมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติ โดย Group Loss Aversion มี Odds Ratio เท่ากับ 8.9412 โดยมีช่วงความ
เชื่อมั่น ร้อยละ 95 อยู่ระหว่าง 3.3137 ถึง 24.1256  หมายความว่า เกษตรกรในกลุ่ม
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ที่ได้รับมาตรการ Loss Aversion มีโอกาสที่จะช าระหนี้สูงกว่ากลุ่มควบคุม 8.94 เท่า 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และ Group Social Norms มี Odds Ratio เท่ากับ 6.3333 
โดยมีช่วงความเช่ือมั่น ร้อยละ 95 อยู่ระหว่าง 2.3142 ถึง 17.3329 หมายความว่า 
เกษตรกรในกลุ่มที่ได้รับมาตรการ Social Norms มีโอกาสที่จะช าระหนี้สูงกว่ากลุ่ม
ควบคุม 6.33 เท่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
อภิปรายผลการวิจัย  
 

ผลการศึกษาครั้งนี้  ยืนยันอย่างชัดเจนถึงศักยภาพของเศรษฐศาสตร์
พฤติกรรมในการปรับปรุงพฤติกรรมการช าระหนี้ด้วยการส่งข้อความ ( SMS)  
เพื่อกระตุ้นให้เกิดการช าระหนี้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Karlan, McConnell, 
Mullainathan, and Zinman (2016) ท าการทดลองภาคสนามหลายครั้งในฟิลิปปินส์ 
เปรู และโบลิเวีย พบว่าการส่งข้อความเตือนความจ า (SMS reminders) สามารถเพิ่ม
อัตราการช าระหนี้ได้ Cadena & Schoar (2011)  การที่กลยุทธ์การสื่อสาร 
เชิงพฤติกรรมทั้งสามรูปแบบมีประสิทธิภาพเหนือกว่า กลุ่มควบคุมอย่างสม่ าเสมอและ 
มีนัยส าคัญ แสดงให้เห็นว่าการท าความเข้าใจและใช้ประโยชน์จากอคติทางความคิด
และแรงจูงใจทางจิตวิทยาของมนุษย์สามารถน าไปสู่ผลลัพธ์ที่เป็นรูปธรรมในบริบททาง
การเงินได้ 

การใช้กลยุทธ์แรงจูงใจ (Incentive) แสดงประสิทธิภาพสูงสุดในช่วงแรก 
โดยรวมมีค่าเฉลี่ยร้อยละ 36.0 สอดคล้องกับทฤษฎีแรงจูงใจที่ระบุว่าพฤติกรรมของ
มนุษย์ถูกขับเคลื่อนโดยความปรารถนาในรางวัลหรือผลประโยชน์ ผู้คนมักจะถูกดึงดูด
ให้ท าพฤติกรรมที่น าไปสู่การเสริมแรงเชิงบวกจากภายนอก  การเสนอรางวัลที่จับต้อง
ได้ เช่น เงินหรือส่วนลดดอกเบี้ยปรับ สร้างแรงจูงใจที่ชัดเจนและเข้าใจง่าย ซึ่งกระตุ้น
ให้เกิดการช าระหนี้ทันที การที่กลยุทธ์นี้มีประสิทธิภาพสูงในช่วงต้นของการทดลองบ่งช้ี
ว่ารางวัลที่ชัดเจนสามารถเอาชนะอคติในปัจจุบันของผู้กู้ได้ ซึ่งมักจะท าให้ผู้กู้ให้
ความส าคัญกับค่าใช้จ่ายระยะสั้นมากกว่าภาระผูกพันระยะยาว การให้รางวัลส าหรับ
การช าระหนี้ตรงเวลาจะเปลี่ยนการรับรู้ของผู้กู้จากการเป็นภาระหน้าที่ที่ต้องท าเป็น
การกระท าท่ีมีผลตอบแทน ท าให้ผู้กู้มีเหตุผลเพิ่มเติมในการปฏิบัติตามข้อตกลง  
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การใช้กลยุทธ์การหลีกเลี่ยงความสูญเสีย (Loss Aversion) แสดงประสิทธิภาพ 
ที่สม่ าเสมอและแข็งแกร่ง เฉลี่ยร้อยละ 32.0 ตลอดการทดลอง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด 
ของ Kahneman and Tversky (1979) ที่กล่าวว่ามนุษย์มีแนวโน้มที่จะพยายาม
หลีกเลี่ยงความสูญเสียมากกว่าการแสวงหาผลก าไรที่เท่าเทียมกัน การสื่อสารที่เน้นย้ า
ถึงการเสียประวัติเครดิต หรือการเกิดค่าปรับ จึงเป็นการกระตุ้นจุดอ่อนไหวทางจิตใจ
ของลูกหนี้ได้โดยตรง สนับสนุนแนวคิดหลักของ Prospect Theory ที่ว่าความสูญเสีย 
มีผลกระทบมากกว่าการได้มา บุคคลมักจะรับรู้ความเจ็บปวดจากการสูญเสียว่า รุนแรง
กว่าความสุขจากการได้มาซึ่งสิ่งเทียบเท่ากันถึงสองเท่า  การสื่อสารที่เน้นย้ าถึง
ผลกระทบเชิงลบที่อาจเกิดขึ้นจากการไม่ช าระหนี้ เช่น การสูญเสียสถานะเครดิตหรือ
การถูกปรับค่าธรรมเนียมล่าช้า ได้กระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมการช าระหนี้  โดยการใช้
ประโยชน์จากความกลัวโดยธรรมชาติของการสูญเสีย กลยุทธ์นี้มีประสิทธิภาพในการ
กระตุ้นให้เกิดการกระท า เพื่อหลีกเลี่ยงผลลัพธ์ที่ไม่พึงประสงค์ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
ในสถานการณ์ที่ผู้กู้มีความเสี่ยงท่ีจะประสบกับความเสียหายทางการเงินหรือทางสังคม 
การที่กลยุทธ์นี้สามารถรักษาประสิทธิภาพได้ดีตลอดการทดลอง แสดงให้เห็นถึงความ
แข็งแกร่งของอคติในการหลีกเลี่ยงความสูญเสียในระยะเวลาที่นานพอสมควร  

การใช้กลยุทธ์บรรทัดฐานทางสังคม (Social Norms) แม้จะเริ่มต้นด้วย
ผลกระทบปานกลาง แต่กลับมีประสิทธิภาพสูงสุดในสัปดาห์ที่ 4 (ร้อยละ 36.0) ซึ่งเน้น
ย้ าถึงอิทธิพลที่ทรงพลังของแรงกดดันทางสังคม ผู้คนมีแนวโน้มที่จะเลียนแบบ
พฤติกรรมของผู้อื่น โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อพวกเขาเช่ือว่าพฤติกรรมนั้นเป็นที่ยอมรับ
หรือเป็นบรรทัดฐานในกลุ่มของตน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Hallsworth, List, 
Metcalfe, and Vlaev (2017) ซึ่งท าการทดลองส่งจดหมายเรียกเก็บภาษีใน 
สหราชอาณาจักร โดยใช้ข้อความที่ระบุบรรทัดฐานทางสังคม พบว่า สามารถเพิ่มอัตรา
การช าระภาษีได้อย่างมีนัยส าคัญ และ Allcott (2011) ได้ศึกษาผลของการให้ข้อมูล
เปรียบเทียบการใช้พลังงานกับเพื่อนบ้าน พบว่า สามารถลดการใช้พลังงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพการที่ประสิทธิผลของกลยุทธ์นี้เพิ่มขึ้นอย่างมีนัยส าคัญในช่วงท้ายของการ
ทดลอง อาจบ่งช้ีว่า อิทธิพลของบรรทัดฐานทางสังคมอาจต้องใช้เวลาในการสร้าง
ผลกระทบที่ชัดเจน หรืออาจมีผลกระทบที่แตกต่างกันไปในแต่ละกลุ่มตัวอย่างท่ีเข้าร่วม
ในสัปดาห์ที่ต่างกัน กลยุทธ์นี้สร้างความรู้สึกรับผิดชอบร่วมกันและกระตุ้นให้เกิดการ
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ปฏิบัติตามพฤติกรรมที่พึงประสงค์ของชุมชน ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งในบริบทของ
ชุมชนเกษตรกรรมที่ความสัมพันธ์ทางสังคมและการพึ่งพาอาศัยกันมีบทบาทส าคัญ 
 
สรุปผลการวิจัย 
 

ผลการวิจัยเชิงทดลองนี้แสดงให้เห็นอย่างชัดเจนว่า การประยุกต์ใช้กลยุทธ์
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมมีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อพฤติกรรมการช าระหนี้ของ
เกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. ในจังหวัดร้อยเอ็ด ประสิทธิผลของมาตรการแทรกแซงกลยุทธ์ 
Incentive และ Loss Aversion แสดงประสิทธิภาพที่โดดเด่นและคงท่ีในการเพิ่มอัตรา
การช าระหนี้ตั้งแต่เริ่มต้นการทดลอง และยังคงรักษาผลลัพธ์ที่ดีไว้ได้ตลอด 4 สัปดาห์ 
โดยกลยุทธ์การสื่อสารเชิงพฤติกรรมทั้งสามรูปแบบ ได้แก่ การหลีกเลี่ยงความสูญเสีย  
บรรทัดฐานทางสังคม และแรงจูงใจ มีประสิทธิภาพเหนือกว่ากลุ่มควบคุมอย่าง
สม่ าเสมอ และมีนัยส าคัญตลอดทั้งสี่สัปดาห์ อัตราการช าระหนี้ เฉลี่ยส าหรับ 
กลุ่มควบคุมอยู่ที่เพียง ร้อยละ 5.0 ในขณะที่กลุ่มทดลองการหลีกเลี่ยงความสูญเสีย  
มีอัตราเฉลี่ย ร ้อ ยละ  32.0 บ ร รทัด ฐ า นทา งส ัง คม  ม ีอ ัต ร า เ ฉลี ่ย  ร ้อ ยล ะ 
25.0 และแรงจูงใจ มีอัตราเฉลี่ย  ร้อยละ 36.0 แสดงให้เห็นอย่างชัดเจนถึง
ประสิทธ ิผ ล โดยรวมของการแทรกแซ ง เชิงพฤติกรรมในการเพิ่มอัตราการ 
ช าระหนี้ แม้ว่ากลยุทธ์ทั้งหมดจะเป็นประโยชน์ แต่ประสิทธิผลสัมพัทธ์ของกลยุทธ์
เหล่านี้มีการเปลี่ยนแปลงตลอดระยะเวลาการทดลอง  ในขณะที่กลยุทธ์ Social Norms 
แสดงผลลัพธ์ที่ดีขึ้นอย่างชัดเจนในช่วงท้ายของการทดลอง จากนัยส าคัญทางสถิติ  
การทดสอบไคสแควร์ยืนยันว่า ความแตกต่างของอัตราการช าระหนี้ระหว่างกลุ่ม
ทดลองและกลุ่มควบคุมมีความส าคัญทางสถิติ โดยเฉพาะในสัปดาห์ที่ 3 และ 4  
ซึ่งบ่งช้ีว่า มาตรการแทรกแซงไม่ได้เกิดจากความบังเอิญและการวิเคราะห์ Logistic 
Regression ช่วยเสริมความเข้าใจโดยการ Quantifying ผลกระทบของแต่ละกลยุทธ์
ในรูปของ Odds Ratios ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์ Incentive, Loss Aversion และ 
Social Norms เพิ่มโอกาสในการช าระหนี้เมื่อเทียบกับกลุ่มควบคุมอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติ โดยเฉพาะกลยุทธ์ Incentive ที่มี Odds Ratio สูงที่สุด การค้นพบนี้
สนับสนุนการน าหลักการเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมมาใช้ในการออกแบบนโยบายหรือ
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มาตรการ เพื่อส่งเสริมพฤติกรรมการช าระหนี้ที่ดีขึ้นในอนาคต โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
มาตรการที่เกี่ยวข้องกับการให้แรงจูงใจ (Incentive) หรือการสร้างความรู้สึกสูญเสีย 
(Loss Aversion) อาจเป็นกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพสูงในการประยุกต์ใช้ในบริบทนี้ 

 
ข้อเสนอแนะการวิจัย  
  
 จากการวิจัยนี้ผู้วิจัยได้น าเสนอข้อแนะน าไว้ 2 ประเด็นดังน้ี 

 
1. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย  

  ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ควรน าแนวทางเหล่านี้ไป
ประยุกต์ใช้ในการบริหารจัดการหนี้ โดยเฉพาะการใช้กลยุทธ์ Loss Aversion เป็น
มาตรฐานในการแจ้งหน้ี การออกแบบข้อความสื่อสารที่เน้นผลกระทบเชิงลบจากการไม่
ช าระหนี้ การใช้กลยุทธ์ Incentive ส าหรับกลุ่มลูกหนี้ที่ต้องการแรงกระตุ้นเพิ่มเติม 
การใช้บรรทัดฐานทางสังคม เพื่อส่งเสริมพฤติกรรมเชิงบวกในชุมชน และการพัฒนา
ระบบสื่อสารเชิงรุกผ่านช่องทางดิจิทัลเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึงลูกค้า 
 
 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  

ควรมุ่งศึกษาลึกลงในกลุ่มลูกหนี้ตามประเภทและลักษณะทางเศรษฐกิจ  
เพื่อค้นหากลยุทธ์ที่เหมาะสมที่สุดต่อแต่ละกลุ่ม ควรเปรียบเทียบประสิทธิภาพของ 
ช่องทางการสื่อสารต่าง ๆ ศึกษาผลในระยะยาว เพื่อประเมินความยั่งยืนของพฤติกรรม  
และด าเนินการทดสอบ ปรับปรุงกลยุทธ์อย่างต่อเนื่องตามบริบทและข้อมูลใหม่  
เพื่อเพ่ิมประสิทธิผลของการแทรกแซงในระยะยาว 
 
องค์ความรู้ใหม่และการน าไปใช้  
 

1. องค์ความรู้ใหม่ที่ค้นพบจากการวิจัย 
ผลจากงานวิจัยนี้  ได้แสดงให้เห็นถึงองค์ความรู้ใหม่เกี่ยวกับประสิทธิผล 

เชิงเปรียบเทียบของกลยุทธ์การสื่อสารตามหลักเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในการจูงใจให้
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เกษตรกรช าระหนี้ตรงเวลา โดยแสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์ทั้งสามรูปแบบที่ประกอบด้วย 
แรงจูงใจเชิงรางวัล (Incentive) การหลีกเลี่ยงความสูญเสีย (Loss Aversion) และ 
บรรทัดฐานทางสังคม (Social Norms) สามารถเพิ่มอัตราการช าระหนี้ได้จริงและมี
ความแตกต่างด้านพลวัตของผลลัพธ์ตามช่วงเวลาโดยพบว่า กลยุทธ์ แรงจูงใจเชิงรางวัล 
ให้ผลสูงสุดในช่วงต้น ขณะที่ การหลีกเลี่ยงความสูญเสียคงประสิทธิภาพได้สม่ าเสมอ 
และ บรรทัดฐานทางสังคม ส่งผลโดดเด่นในช่วงท้ายของการทดลอง ซึ่งเป็นองค์ความรู้
ใหม่ที่ช่วยท าความเข้าใจว่า การตอบสนองต่อการสะกิดพฤติกรรมหรือการออกแบบ
สภาพแวดล้อมการตัดสินใจให้บุคคลเลือกพฤติกรรมที่พึงประสงค์ได้ง่ายขึ้น โดยไม่
บังคับ และไม่จ ากัดเสรีภาพในการเลือกของบุคคล (Nudge) แต่ละรูปแบบอาจขึ้นกับ
กรอบเวลาและแรงจูงใจภายในของเกษตรกร นับเป็นข้อค้นพบเชิงประจักษ์ที่ช่วยขยาย
พรมแดนการประยุกต์ใช้เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในบริบทการเงินชนบทของไทย 

 
 2. การน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

ผลการวิจัยนี้สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในระบบบริหารจัดการหนี้ข อง  
ธ.ก.ส. เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพการช าระหนี้และลดความเสี่ยงของหนี้ท่ีไม่ก่อให้เกิดรายได้ 
(NPLs) ได้อย่างเป็นรูปธรรม โดยสามารถออกแบบข้อความสื่อสารในรูปแบบ Loss 
Aversion เป็นมาตรฐานในการแจ้งเตือนหนี้ เพื่อกระตุ้นการรับรู้ความเสี่ยงของลูกค้า 
พร้อมทั้งใช้กลยุทธ์ Incentive เป็นมาตรการเสริมส าหรับกลุ่มลูกหนี้ที่ต้องการ 
แรงกระตุ้นเพิ่มเติม และใช้ Social Norms ในพื้นที่ที่มีความเข้มแข็งของชุมชนสูง 
นอกจากนี้ ธ.ก.ส. สามารถพัฒนาระบบสื่อสารอัตโนมัติผ่าน SMS หรือช่องทางดิจิทัล 
เพื่อส่ง “Nudges” ที่เหมาะสมตามกลุ่มลูกค้าแต่ละประเภท ซึ่งจะช่วยเพิ่มการเข้าถึง
ข้อมูล กระตุ้นการช าระหนี้ได้ตรงเวลา และลดภาระการติดตามเร่งรัดหนี้ของสาขาใน
ระยะยาว 
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กิตติกรรมประกาศ  
 

ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
(ธ.ก.ส.) ที่ให้การสนับสนุนทุนวิจัยส าหรับการศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง “การใช้เศรษฐศาสตร์
พฤติกรรมเพื่อจูงใจให้เกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. ในจังหวัดร้อยเอ็ด ช าระหนี้ตรงเวลา”  
อันเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง ในการด าเนินการวิจัยและพัฒนาองค์ความรู้ที่สามารถ
น าไปใช้ในการสนับสนุนกระบวนการท า งานของธนาคารให้ดียิ่ งขึ้น ข้าพเจ้า 
ขอแสดงความขอบคุณอย่างสูงต่อ อาจารย์ ดร.กิตตินันท์ พันธุมสุต อาจารย์ที่ปรึกษา 
ซึ่งได้ให้ค าแนะน า ค าปรึกษา และก าลังใจตลอดระยะเวลาการท าวิจัยนี้อย่างต่อเนื่อง
และจริงใจ ขอขอบพระคุณอย่างยิ่งต่อ ดร.จรัชวรรณ จันทรัตน์ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร.ปราณี เอี่ยมละออภักดี ที่ได้เสียสละเวลามาเป็นประธานและกรรมการสอบ
การศึกษาค้นคว้าอิสระในครั้งน้ี ซึ่งได้ให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์เพื่อแก้ไขข้อบกพร่อง
ต่าง ๆ พัฒนางานวิจัยเล่มนี้  ให้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้  ข้าพเจ้า
ขอขอบคุณคณาจารย์จากมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ตลอดจนเกษตรกรลูกค้า ธ.ก.ส. 
ในจังหวัดร้อยเอ็ด ที่มีส่วนส าคัญอย่างยิ่งต่อความส าเร็จของงานวิจัยฉบับนี้ สุดท้ายนี้ 
ข้าพเจ้า ขอขอบคุณครอบครัวและเพื่อน ๆ ที่ให้กาลังใจและสนับสนุนข้าพเจ้าด้วย
ความห่วงใยตลอดระยะเวลาของการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้  
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