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BNPL ซ้ือก่อน จ่ายทีหลัง ตัวแปรใหม่ของการช้อปป้ิง 

KEY SUMMARY 

_____ 

 
1 โดยตอ้งช ำระและปฏิบติัตำมเง่ือนไขท่ีผูใ้ห้บริกำรก ำหนด 

BNPL ได้รับความนิยมจากคนรุ่นใหม่ จากจุดเด่นท่ีเข้าถึงง่ายและปลอดดอกเบ้ีย1 
Buy Now, Pay Later (BNPL) หรือ การซ้ือสินค้าแบบ “ซ้ือก่อน จ่ายทีหลัง” เป็นการซ้ือสินค้าท่ีมีการแบ่งช าระเงินออกเป็นงวด ๆ 

เท่า ๆ กัน โดยงวดแรกเกิดขึ้น ณ วันท าการซื้อขาย และการช าระครั้งต่อไปจะเรียกเก็บจากบัญชีธนาคาร บัตรเดบิต หรือบัตร

เครดิตของผู้ ใช้บริการ จนกว่าจะช าระเต็มจ านวน ซ่ึงการซ้ือก่อนจ่ายทีหลังจะมีค่าธรรมเนียมในอัตราท่ีต ่า ไม่มีดอกเบ้ียหากช าระ

ภายในระยะเวลาที่ก าหนด BNPL ได้รับความนิยมในการซื้อขายสินค้าออนไลน์ โดยเฉพาะผู้บริโภคกลุ่ม Millennials และ Gen Z 

เน่ืองจากสะดวก และเข้าถึงง่าย  

 

BNPL ก าลังเป็นทางเลือกที ่น่าสนใจในการช าระเงิน หากเทียบกับบัตรเครดิต 
แบบด้ังเดิม และเพ่ิมโอกาสให้กับผู้ค้าปลีก 
BNPL เป็นอีกทางเลือกในการช าระเงินของผู้บริโภค โดยเฉพาะผู้ที่มีงบประมาณไม่เพียงพอซึ่งจะสามารถตัดสินใจซื้อสินค้า 

ได้ง่ายขึ้น เนื่องจากมีความยืดหยุ่นในการช าระเงิน และอาจท าให้มูลค่าการซ้ือสินค้าในแต่ละครั้งของลูกค้าเพ่ิมข้ึนเนื่องจากลูกค้า

สามารถแบ่งช าระเป็นงวดได้ นอกจากน้ี BNPL มีความแตกต่างจากบัตรเครดิต ท่ีผู้ ใช้สามารถสมัครได้ โดยไม่ยุ่งยาก ไม่ต้องผ่าน

การตรวจสอบประวัติเครดิตบูโร และได้รับการอนุมัติอย่างรวดเร็ว นอกจากนี้ การมี BNPL เป็นทางเลือกในการช าระค่าสินค้า 

และบริการ ยังอาจมีส่วนช่วยให้ลูกค้ากลับมาซ้ือซ ้า  

 

ผู้ค้าปลีกไทยสามารถน า BNPL มาใช้เป็นทางเลือกเพ่ือเพ่ิมยอดขายได้ 2 รูปแบบ คือ
1) ให้บริการผ่าน Platform ของตนเอง หรือ 2) ผ่าน Third party  
ผู้ประกอบการอาจจะพัฒนาระบบ Online BNPL ของร้านค้าโดยเฉพาะ เพื ่อน า BNPL มาใช้เฉพาะในห้างร้านของตน  

ในทางกลับกัน ผู้ประกอบการสามารถใช้บริการจาก Third party company ที่ ให้บริการ BNPL โดยเฉพาะ และต้องพิจารณา 

ว่าวิธีใดเหมาะสมกับธุรกิจตน เช่น ประเมินความคุ้มค่าท่ีจะได้จากการเพ่ิมช่องทางการช าระเงินให้ผู้ซ้ือแบบ Buy Now, Pay Later 

โดยอาจพิจารณาจากต้นทุนค่าธรรมเนียมที่จะต้องเสียให้กับ Partner ที่ ให้สินเชื่อ BNPL และยอดขาย ก าไร ที่จะได้รับเพิ่มข้ึน 

จากการเพิ่มช่องทาง BNPL หรือความเสี ่ยงที่เกิดขึ้นหากร้านค้าเลือกจะเป็นผู้ ให้บริการ BNPL เสียเอง แต่การน า BNPL  

มาใช้ ในธุรกิจค้าปลีกก็มีข้อควรระวัง อาทิ ประเด็นในเรื่องการบริหารสภาพคล่องของร้านค้าจากการที่ต้องรอการช าระเงิน 

จากผู้ ให้บริการ BNPL อีกท้ัง ยังมีค่าธรรมเนียมท่ีต้องจ่ายให้กับผู้ ให้บริการ BNPL รวมถึงภาระในการบริหารจัดการระบบท่ีอาจ

มีความซับซ้อนมากกว่าการช าระเงินตามปกติ 

 
แนวโน้มการเติบโตของ BNPL ยังมีความเสี่ยงและความท้าทาย ซึ่งอาจลดทอน 
แรงสนับสนุนต่อธุรกิจค้าปลีก 

แม้ภาพรวมตลาด BNPL ท่ียังมีแนวโน้มเติบโต จะช่วยหนุนยอดขายของกลุ่มค้าปลีก แต่ยังมีความเสี ่ยงและความท้าทาย 

ของผู้ ให้บริการ BNPL ที่ต้องเผชิญ เช่น ความเสี่ยงจากการผิดนัดช าระหนี้ ต้นทุนทางการเงินที่สูงขึ้น และคู่แข่งทางธุรกิจ  

รวมไปถึงมาตรการการจัดการหน้ีครัวเรือนจาก ธปท. ซ่ึงอาจส่งผลให้แรงสนับสนุนของ BNPL ต่อธุรกิจค้าปลีกชะลอลงบ้าง  
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Buy now, Pay Later คืออะไร ? 
 

Buy now, Pay Later (BNPL) หรือ การซ้ือสินค้าแบบ “ซ้ือก่อน จ่ายทีหลัง” เป็นการซ้ือสินค้าท่ีมีการ

แบ่งช าระเงินออกเป็นงวด ๆ เท่า ๆ กัน โดยงวดแรกเกิดขึ ้น ณ วันท าการซื ้อขาย และการช าระ 

ครั้งต่อไปจะถูกเรียกเก็บจากบัญชีธนาคารบัตรเดบิต หรือบัตรเครดิตของผู้ใช้บริการ จนกว่าจะช าระ

เต็มจ านวน ซึ่งการซื้อก่อนจ่ายทีหลังจะมีค่าธรรมเนียมในอัตราที่ต ่าหรือไม่มีค่าธรรมเนียม ไม่มีดอกเบี้ยหากช าระ  

ตามเงื่อนไข ขึ้นอยู่กับผู้ให้บริการ ธุรกิจนี้ได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นอย่างมากในช่วงที่ผ่านมา โดยเฉพาะในกลุ่มการซื้อขาย

สินค้าออนไลน์ การใช้บริการ BNPL ได้รับความนิยมในกลุ่ม Millennials (เกิดระหว่างปี ค.ศ.1981-1996) และกลุ่ม 

Gen Z (เกิดระหว่างปี ค.ศ.1997-2012) เนื่องจาก 1. สะดวก และเข้าถึงง่าย  2. ไม่มีดอกเบี้ยหากช าระตามเงื่อนไข  

ที่ก าหนด และ 3. มีโปรโมชันส่วนลดราคา เช่น ส่วนลดเมื่อใช้บริการ BNPL ในครั้งแรก หรือโปรโมชันตามเทศกาลต่าง ๆ 

นอกจากกลุ่ม Millennials และ Gen Z สินเชื่อ BNPL ยังเป็นอีกหนึ่งช่องทางให้ผู้มีรายได้น้อย หรือรายได้ไม่แน่นอน 

ในการเข้าถึงสินเชื ่อเพื่อผ่อนช าระสินค้าที่มีราคาสูง ถึงแม้ว่าผู ้ใช้บัตรเครดิตสามารถแบ่งการช าระได้เป็นงวด ๆ 

เช่นเดียวกับ BNPL อย่างไรก็ดี ยังมีข้อแตกต่างระหว่างบัตรเครดิตและบริการ BNPL อยู่ในหลายด้าน 

รูปท่ี 1 : ตารางเปรียบเทียบข้อแตกต่างระหว่างบัตรเครดิต BNPL และบัตรกดเงินสด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของบริษัทต่าง ๆ และธนาคารแห่งประเทศไทย ข้อมูล ณ เดือน ก.ค. 2023 
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BNPL เป็นทางเลือกที่น่าสนใจในการช าระเงิน หากเทียบกับบัตรเครดิตแบบดั้งเดิม 

และเพ่ิมโอกาสให้กับผู้ค้าปลีก 
BNPL เป็นทางเลือกที่น่าสนใจ เนื่องจากการสมัครค่อนข้างง่าย สามารถท าผ่านช่องทางออนไลน์ได้ 

ในขณะเดียวกัน การตรวจประวัติทางการเงินก็ไม่เข้มงวดเท่ากับการสมัครบัตรเครดิต  และถึงแม้ว่า

ผู้ใช้งานบัตรเครดิตจะท ารายการผ่อนยอดซื้อสินค้าออกเป็นงวด ๆ ได้เหมือน BNPL แต่หากเป็นการซื้อสินค้าที่ไม่ร่วม

รายการปลอดดอกเบี้ย ผู้ใช้บัตรเครดิตจะต้องเสียดอกเบี้ย อีกทั้ง การซื้อสินค้าโดยผ่อนช าระบัตรเครดิต ถึงแม้ว่าจะเข้าร่วม

โปรโมชันดอกเบี้ย 0% แต่วงเงินบัตรเครดิตที่เหลือนั้น จะถูกกันออกไปเท่ากับราคาเต็มของสินค้า ท าให้เหลือวงเงิน 

ในบัตรไปใช้จ่ายได้น้อยลง ซึ่งต่างจาก BNPL หากผู้ใช้บริการเลือกช าระค่าสินค้าผ่านบัตรเครดิต ณ วันท ารายการ  

ยอดจะตัดวงเงินเพียงแค่งวดเดียวเท่านั้น ท าให้ผู้ซื้อเลือกการซื้อก่อน จ่ายทีหลัง เพราะมีวงเงินเหลือในการซื้อสินค้า

ได้มากขึ้น (รูปที่ 2)  

รูปท่ี 2 : ความแตกต่างระหว่างการใช้บัตรเครดิต และ BNPL โดยผูกบัญชีกับบัตรเครดิตในการช าระสินค้า 

 
ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC  

Precedence research ประมาณการมูลค่าสินเช่ือ BNPL ในตลาดโลกมีการเติบโตเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 24% ตั้งแต่ช่วงปี 

2023 และคาดว่าในระยะกลาง BNPL มีศักยภาพที่จะเติบโตในอัตรา CAGR = 27% จากปี 2023-2028 (รูปที่ 3)  

การเติบโตของ BNPL ส่วนใหญ่มาจาก E-commerce และมีแนวโน้มเติบโตขึ ้นต่อเนื ่อง จากข้อมูลของ Adobe 

analytics ระบุว่าในปี 2022 สัดส่วนของการซื้อสินค้าออนไลน์โดยใช้บริการ BNPL เพิ่มขึ้น 14% เมื่อเทียบกับปี 2021 

โดยคิดเป็นรายได้ที ่เพิ ่มขึ ้นถึง 27% และในสองเดือนแรกของปี 2023 สัดส่วนการสั ่งซื ้อ BNPL ยังคงเพิ ่มขึ้น 

อย่างต่อเนื่องที่ 10% YOY   
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รูปท่ี 3 : การเติบโตของสินเช่ือ BNPL ในตลาดโลก มีอัตราเติบโตเฉล่ียต่อปี 27% ใน 5 ปีข้างหน้า 

หน่วย : พันล้านดอลลาร์สหรัฐ  

  

 
ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ Precedence research 

 

รูปท่ี 4 : Fintechs ท่ีให้บริการ Buy Now, Pay Later ในระดับ Global Market 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ Shopify 

 

บริษัทที่ให้บริการ BNPL มักจะท าหน้าที่เป็นผู้ให้กู้โดยให้วงเงินเครดิตแก่ลูกค้าในการใช้ซื้อสินค้า โดยการให้บริการนี้

สามารถสร้างรายได้จากการคิดดอกเบี้ยจากผู้ซื้อสินค้าในกรณีที ่มีการช าระล่าช้า รวมไปถึงค่าธรรมเนียมที่เกิดขึ้น 

จากการใช้บริการ เช่น ค่าทวงถามหนี้ อย่างไรก็ตาม รายได้หลักของบริษัทที่ให้บริการ BNPL จะมาจากการเก็บค่า

คอมมิชช่ันผู้ค้าปลีกจากยอดขายที่เกิดขึ้นผ่านแพลตฟอร์ม BNPL ตัวอย่างเช่น ผู้ประกอบการค้าปลีกจะถูกหักค่าบริการ  
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2%-7% จากรายได้ที่เกิดขึ้นจากแพลตฟอร์ม อีกทั้ง บริษัทยังสามารถสร้างรายได้จากโฆษณาหากผู้ค้าปลีกต้องการเพิ่ม

การมองเห็นให้ร้านค้าของตน 

หมวดหมู่สินค้าที่ได้รับความนยิมในการซื้อแบบ BNPL ที่สูงที่สุดคือ สินค้าพวกเครื่องใช้ไฟฟ้าภายในบ้าน เนื่องจากสินค้า

เหล่านี้มีราคาสูง ดังนั้น หากสามารถผ่อนช าระได้ จะท าให้ตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น รองลงมาเป็น กลุ่มสินค้าแฟช่ัน 

ซึ่งมักได้รับความนิยมในกลุ่มวัยรุ่นที่ใช้สินค้าตามเทรนด์ รวมไปถึงสินค้าส าหรับบ้านและเฟอร์นิเจอร์ ซึ่งเป็นสินค้า 

ที่มีราคาค่อนข้างสูง แต่ความถื่ในการเปลี่ยนเฟอร์นิเจอร์อาจไม่บ่อยนัก ทั้งนี้จะเห็นได้ว่าสินเชื่อ BNPL มิได้มีไว้ใช้ 

เพื่อซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยหรือสินค้าที่มีราคาสูงเท่านั้น ผู้บริโภคยัง ใช้ช่องทางการช าระเงินจากบริการ BNPL ในการซื้อ

สินค้าประเภทอื่น ๆ ด้วย ได้แก่  สินค้าเพื่อสุขภาพ เครื่องส าอาง สินค้าอุปโภคบริโภคทั่วไป และสินค้าเพื่อความบันเทิง

และสันทนาการ เป็นต้น (รูปที่ 5)  

รูปท่ี 5 : สินค้าท่ีผู้บริโภคเลือกซ้ือโดยใช้บริการ BNPL 

หน่วย : %ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของการส ารวจของ The Accent   
 

ตลาด BNPL ในสหรัฐอเมริกาเป็นหนึ่งในตลาดที่ก าลังเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยบริการนี้เป็นที่นิยม 

ในกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุน้อย จากความสะดวกสบายและความยืดหยุ่นของ BNPL รวมถึงศักยภาพ 

ในการช าระเงินโดยไม่มีดอกเบ้ียท าให ้BNPL เป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจเม่ือเทียบกับบัตรเครดิตแบบด้ังเดิม 

ตลาด BNPL ในสหรัฐอเมริกาเป็นหนึ่งในตลาดที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว โดย Research and Markets ประมาณการ

มูลค่าตลาด ณ ปี 2022 ท่ี 1.64 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ และคาดว่าจะเพิ่มขึ้นเป็น 9.2 พันล้านดอลลาร์ในปี 2030 

ด้วยอัตราการเติบโต CAGR 24.3% ถึงแม้ว่ามูลค่าของสินเชื่อประเภทนี้ยังห่างไกลกับสินเชื ่อบัตรเครดิตอยู่มาก  

แต่ก็ต้องยอมรับว่าการเติบโตของสินเช่ือ ซื้อก่อน จ่ายทีหลัง นั้นเป็นไปอย่างก้าวกระโดด  
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ในสหรัฐฯ ความนิยมของการใช้บริการ BNPL มีอยู่ในทุกช่วงอายุ ถึงแม้ว่าผู้บริโภคที่อายุน้อยจะมีความน่าจะเป็นในการ

ใช้บริการ BNPL ที่สูงกว่าผู้บริโภคที่มีอายุมาก โดยผลส ารวจของ The Ascent รายงานว่า มากกว่า 60% เป็นผู้บริโภค

กลุ่มอายุต ่ากว่า 45 ปี ขณะที่กว่า 40% ของผู้บริโภคในกลุ่มอายุ 55 ขึ้นไปที่ตอบแบบส ารวจระบุว่าเคยใช้บริการ BNPL 

เช่นกัน โดยผลส ารวจของ PYMNTS ชี้ว่ากลุ่ม Gen Z นิยมใช้การช าระเงินแบบ BNPL เพราะสามารถจัดการได้ง่ายกว่า

การผ่อนช าระผ่านบัตรเครดิต มีกระบวนการอนุมัติที่ง่าย และตัวเลือก BNPL ไม่เรียกเก็บดอกเบี้ยหากผู้ใช้ช าระหนี้ 

ตรงเวลา นอกจากนี้ กลุ่ม Gen Z เป็นกลุ่มที่ก าลังเข้าสู่ตลาดแรงงาน ยังไม่ได้มีสภาพคล่อง หรือ Credit score ที่ดีนัก 

รวมไปถึงสถาบันการเงินเข้มงวดในการปล่อยสินเชื่อมากขึ้น BNPL จึงช่วยเพิ่มความยืดหยุ่นด้านการเงิน ซึ่งเป็นปัจจัย

หลักที่ท าให้สินเช่ือ ‘ซื้อก่อน จ่ายทีหลัง’ เป็นที่นิยมในผู้บริโภคกลุ่มนี้ นอกจากจะช่วยให้เข้าถึงการซื้อสินค้าที่ราคาสูงได้

ง่ายแล้ว BNPL ยังเป็นสินเชื่อที่มีข้อผูกมัดต ่า และเป็นทางเลือกเพิ่มเติมจากบัตรเครดิต 

เมื ่อมีการน า BNPL เข้ามาใช้งานมากขึ้นในหมู่ผู ้บริโภค ปริมาณการใช้บัตรเครดิตก็มีแนวโน้มลดลง จากรายงาน 

ของ Payments Journal ระบุว่า 3 ธนาคารที่ใหญ่ที่สุดในสหรัฐฯ รายงานว่าปริมาณการซื้อสินค้าด้วยบัตรเครดิตลดลง

มากกว่า 20% ในปี 2020 แม้ว่าส่วนหนึ่งจะเป็นผลมาจากภาวะเศรษฐกิจและการระบาดของ COVID-19 แต่การเข้ามา

ของ BNPL ก็เป็นส่วนหนึ่งในที่ท าให้คนเลือกใช้สินเช่ือชนิดนี้มากกว่าบัตรเครดิต 

นอกจากนี้ สินเชื่อ BNPL มีความเชื่อมโยงกับแนวคิด Omnichannel อย่างครอบคลุมทั้งช่องทาง

ออนไลน์และออฟไลน์ (รูปที่ 6) ไม่เพียงแค่ให้บริการผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์เท่านั้น (เช่น Amazon และ eBay) 

แต่ยังเปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินเชื ่อ BNPL ผ่านการซื้อสินค้าในหน้าร้าน (เช่น Walmart, Best Buy  

และ Macy's) และสามารถท ารายการสมัครสินเช่ือ BNPL และช าระเงินผ่านแอปพลิเคชันหรือสอบถามพนักงานขายในร้าน 

เพื่อให้ความช่วยเหลือในการเข้าถึงสินเชื่อ BNPL ที่มีจาก Partners ของร้านค้าปลีก โดยที่ผู้ประกอบการค้าปลีก 

ที่น า BNPL เข้ามาเป็นทางเลือกในการช าระเงิน สามารถเพิ่มความยืดหยุ่นในกระบวนการช าระสินค้าและบริการ  

และสร้างโอกาสในการเพิ่มยอดขาย โดยช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้นหรือเพิ่มมูลค่าในการซื้อสินค้า  

จากความตั้งใจแรกอีกด้วย 

รูปท่ี 6 : ตัวอย่างร้านค้าในสหรัฐฯ ท่ีเข้าร่วมกับ Fintech ท่ีให้บริการ BNPL 

 

   
  

subsector Online  

market place 

Online 

market place 

supermarket electronics Department store 

BNPL 

Partner 

Affirm 

Klarna 

Zip 

Affirm 

Klarna 

Zip 

Affirm 

Klarna 

Zip 

Affirm 

Klarna 

Zip 

Affirm 

Afterpay 

Klarna 

Zip 

 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ Shopify และข้อมูลจากบริษัทต่าง ๆ 
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BNPL เป็นช่องทางที่เปิดโอกาสให้ธุรกิจค้าปลีกเพ่ิมยอดขายด้วยการให้ลูกค้าเลือกช าระเงินได้ยืดหยุ่น 

เพ่ิมมูลค่ายอดขายต่อค าส่ังซ้ือสินค้า อีกท้ัง ยังช่วยใหเ้ข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีหลากหลายมากข้ึน โดยเฉพาะ

กลุ่มผู้มีรายได้น้อยหรือผู้ที่มีข้อจ ากัดในการใช้บริการสินเชื่อจากสถาบันการเงิน และน าไปสู่การสร้าง 

Customer loyalty ของลูกค้าอีกด้วย 

BNPL fintechs ในสหรัฐฯ อย่าง Klarna และ Afterpay ได้ท าการส ารวจผู้ประกอบการค้าปลีกในสหรัฐฯ เกี ่ยวกับ

ประเด็นของการมีหรือไม่มีบริการ BNPL ในช่องทางการช าระเงินของผู้ค้าปลีก (รูปที่ 7) ซึ่งจากผลส ารวจบ่งช้ีว่า 

ผู้ประกอบการค้าปลีกประมาณ 66% มองเห็นว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในการซื้อสินค้ามากขึ้นเมื่อเสนอบริการ BNPL  

ให้ อย่างไรก็ดี ผู้ค้าปลีก 44% ชี้ว่าผู้ซื้อมีแนวโน้มที่จะเปลี่ยนใจไม่ซื้อสินค้าหากไม่มีบริการ BNPL ผู้ประกอบการ 41%  

ที่ตอบแบบส ารวจระบุว่ามูลค่ายอดขายต่อค าสั่งซื้อเพิ่มขึ้น และร้อยละ 30 ของผู้ประกอบการมองว่า การน า BNPL  

มาเป็นทางเลือกในการช าระเงินกับลูกค้าท าให้ลูกค้ามีแนวโน้มที ่จะซื ้อสินค้ามากขึ ้น จะเห็นว่าการน า BNPL  

มาเป็นทางเลือกให้กับผู ้ซื ้อสินค้า จะท าให้ผู ้ค้าปลีกสามารถขายสินค้า และสร้างรายได้จากการขายได้มากขึ้น  

สิ่งที่ผู้ค้าปลีกมองว่าจะได้รับจาก BNPL มากที่สุด คือ ความพึงพอใจของผู้บริโภค ซึ่งเหตุผลนี้ จะน าไปสู่ Customer 

loyalty ท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ ้าในร้านค้าปลีก และมองเห็นร้านค้าของตนเป็นตัวเลือกแรก ๆ ในการมาจับจ่ายใช้สอย  

รูปท่ี 7 : ตัวอย่างร้านค้าในสหรัฐฯ ท่ีเข้าร่วมกับ Fintech ท่ีให้บริการ BNPL 

หน่วย : %ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของ Accenture   

ทั้งนี ้จากตัวอย่างผลส ารวจในตลาดสหรัฐฯ สามารถระบุถึงโอกาสของผู้ประกอบการค้าปลีกจากการเสนอรูปแบบ 

การช าระเงินแบบ BNPL ได้ดังนี้  

▪ ช่วยเพิ่มยอดขายให้กับร้านค้า : การเสนอตัวเลือก BNPL ให้ผู้บริโภค ที่มีงบประมาณไม่เพียงพอตัดสินใจซื้อ

สินค้าได้ง่ายขึ้น โดยเฉพาะสินค้าที่มีราคาสูง เช่น เครื่องใช้ไฟฟ้า หรือเฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น 

▪ เพิ่มความสามารถในการแข่งขันของผู้ค้าปลีก : เนื่องจากการช าระค่าสินค้าแบบ BNPL ท าให้เกิดความ

ยืดหยุ่นในการช าระเงิน ซึ่งเป็นตัวช่วยให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ ้า และช่วยสร้าง Customer loyalty ส่งผลให้ลูกค้า

เลือกซื้อสินค้าที่ให้บริการ BNPL เป็นตัวเลือกแรก ๆ  
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▪ ช่วยเพ่ิมมูลค่ายอดขายต่อค าสั่งซื้อ : การมี BNPL เป็นทางเลือกในการช าระค่าสินค้าและบริการ ท าให้ลูกค้า

สามารถแบ่งการช าระได้เป็นงวด ๆ ดังนั้น ยอดซื้อสินค้าในแต่ละครั้งของลูกค้าจึงเพิ่มขึ้น และอาจจูงใจให้

ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการเพิ่มขึ้นจากความตั้งใจแรก  

▪ ช่วยให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายมากขึ้น : สินเชื่อ BNPL ไม่ได้ก าหนดรายได้ขั้นต ่าของผู้ใช้บริการ  

ท าให้กลุ่มคนที่มีรายได้น้อย หรือมีรายได้ที่ไม่แน่นอนสามารถเข้าถึงสินเช่ือได้มากขึ้น ซึ่งท าให้ร้านค้าที่รับการ

ช าระเงินแบบ BNPL สามารถขยายฐานลูกค้าได้มากขึ้น  

แม้ว่า BNPL จะเป็นตัวช่วยในการซื้อและขายสินค้าของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ การน า BNPL มาใช้

ในธุรกิจค้าปลีกก็มีข้อควรระวัง อาทิ ประเด็นเรื่องค่าธรรมเนียม สภาพคล่องในการรอการช าระเงิน

จากผู้ให้บริการ และปัญหาในการบริหารจัดการ  

▪ ค่าธรรมเนียม : ผู้ค้าปลีกอาจต้องจ่ายค่าธรรมเนียมให้กับบริษัท BNPL ส าหรับบริการทางการเงิน เช่น การหัก

ค่าบริการเป็นเปอร์เซ็นต์ของรายได้ที่ผู้ค้าปลีกท าได้จากแพลตฟอร์ม ซึ่งค่าธรรมเนียมเหล่านี้อาจท าให้ก าไร

ของผู้ค้าปลีกลดลงได้ 

▪ สภาพคล่องของธุรกิจ : ผู้ให้บริการ BNPL อาจมีระยะเวลาในการจ่ายเงินค่าสินค้าให้ผู้ค้าปลีกภายหลังจากที่

ลูกค้าได้รับสินค้าไปแล้ว เช่น 2-3 วันท าการ ดังนั้น ธุรกิจค้าปลีกที่มีเงินส ารองไม่เพียงพอ อาจจะเกิดปัญหา

สภาพคล่องระหว่างรอเงินค่าสินค้าจากผู้ให้บริการ BNPL  

▪ การบริหารจัดการที่ซับซ้อนและภาระงานเพ่ิมขึ้น : การใช้และการจัดการโปรแกรม BNPL อาจมีความซับซ้อน 

เช่น ผู้ประกอบที่มีหน้าร้านอาจต้องติดตั้งเครื่องอ่าน Barcode หรือ QR code เพื่อรับช าระแบบ BNPL อีกทั้ง 

พนักงานในร้านค้า หรือผู้ให้ความช่วยเหลือในแพลตฟอร์มออนไลน์ จะต้องมีภาระงานเพิ่มขึ้นในการช่วยให้

ลูกค้าเข้าใจข้อก าหนดและเงื ่อนไขของการใช้บริการ BNPL อย่างถ่องแท้ เพื ่อป้องกันความสับสน 

และข้อผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได้ 

 

ผู้ค้าปลีกไทยสามารถน า BNPL มาใช้เป็นทางเลือกเพ่ือเพ่ิมยอดขายได้ 2 รูปแบบ 

 

การซื ้อขายสินค้าแบบ BNPL ในไทยได้รับความนิยมมากขึ ้น โดยจะมีผู ้ เล่นอยู ่ 2 ประเภท คือ  

1) ผู้ประกอบการค้าปลีก โดยเฉพาะแพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์เสนอบริการ BNPL ภายใน 

Application เช่น LazPayLater บน Lazada หรือ SPayLater ของ Shopee 2) ผู้ประกอบการค้าปลีก

เข้าร่วมกับบริษัทท่ีให้บริการ BNPL (Third Party) โดยผู้ให้บริการในไทย เช่น Atome (รูปท่ี 8)  

การซื ้อสินค้าแบบ Buy Now, Pay Later ได้รับความนิยมมากขึ้นในไทย จากการเติบโตของตลาด E-commerce  

อีกทั้ง ผลกระทบจาก COVID-19 ท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป โดยหันมาให้ความสนใจในการซื้อสินค้า

ออนไลน์มากขึ้น รายงานจาก Research and Markets ประมาณการณ์ตลาด BNPL ของไทย มีมูลค่าอยู่ที่ราว 3 หมื่น

ล้านบาท ในปี 2021 เพิ่มขึ้นเป็นกว่า 1 แสนล้านบาทในปี 2022 และคาดการณ์ว่าการใช้จ่ายแบบ BNPL จะมีมูลค่าสูงถงึ 

5.5 แสนล้านบาท ในปี 2028 โดยมีอัตราเติบโต CAGR 2022-2028 อยู่ 44.8% ทั้งนี้การซื้อขายสินค้าแบบ BNPL ในไทย

จะมีผู้เล่นอยู่ 2 ประเภท  
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แบบท่ี 1 BNPL ท่ีให้บริการโดยผู้ประกอบการค้าปลีกโดยเฉพาะแพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลน์ 

การขอสินเช่ือ BNPL ที่ให้บริการโดยผู้ประกอบการค้าปลีก ผู้ซื้อจะต้องมีบัญชีกับแฟลตฟอร์มและลงทะเบียนเพื่อสมัคร

สินเชื ่อ BNPL โดยใช้เลขบัตรประชาชนในการลงทะเบียน เมื ่อค าขอได้รับอนุมัติแล้ว สามารถใช้บริการ BNPL  

ได้โดยเลือกวิธีการช าระเงินแบบ BNPL ในขั้นตอนการ Check out และช าระค่าสินค้างวดแรกในวันที่ท ารายการสั่งซื้อ

สินค้า การให้บริการ BNPL จากเว็บไซต์ E-commerce หากช าระเต็มจ านวนภายในระยะเวลาที่ก าหนดจะปลอดดอกเบีย้ 

แต่หากต้องการขยายระยะเวลาในการช าระต่อไปอีก จะมีการเก็บดอกเบี้ยอยู่ที่ประมาณ 15% ต่อปี แบบลดต้นลดดอก 

(หากผู้ค้าปลีกไม่ได้ด าเนินการผ่านบริษัทลูกที ่มีการขอใบอนุญาตประกอบกิจการสินเชื ่อส่วนบุคคล)  ขึ ้นอยู่กับ

แพลตฟอร์มและกิจกรรมส่งเสริมการขาย ณ ขณะนั้น ทั้งนี้อาจมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียม กรณีที่มีการช าระล่าช้า 

ค่าธรรมเนียมอากรแสตมป์ รวมทั้งอาจมีค่าบริการทวงถามหนี้ ในกรณีที่มีการค้างช าระ  

แบบท่ี 2 BNPL ท่ีให้บริการโดยสถาบันการเงนิ หรือ Fintech Company  

ผู้ใช้บริการจะต้องลงทะเบียนกับผู้ให้บริการ โดยสามารถเลือกบัญชีธนาคาร บัตรเดบิต หรือบัตรเครดิตที่ต้องการจะใช้

ในการช าระค่าสินค้าและบริการ โดยส่วนใหญ่แล้ว ลูกค้าจะต้องช าระค่าสินค้าและบริการจ านวน 1 ใน 3 ของค่าสินค้า

ทั้งหมด ณ วันท ารายการ หรือบางบริษัทอาจเรียกเก็บ 25% ของยอดซื้อทั้งหมด ผู้ใช้บริการสามารถเลือกช าระค่าสินค้า

และบริการที่เหลือเป็นงวด ๆ เช่น ทุก 2 สัปดาห์ หรือ ทุกเดือน โดยสามารถช าระเงินสดผ่านธนาคาร หรือหักอัตโนมัติ

ผ่านบัตรเดบิต หรือบัตรเครดิตได้ ส่วนใหญ่ผู้ให้บริการ BNPL จะไม่มีการเก็บค่าธรรมเนียมและดอกเบี้ยจากผู้ใช้บริการ 

แต่อาจมีค่าธรรมเนียมเพิ่มเติม หากมีการช าระล่าช้า  

รูปท่ี 8 : ตัวอย่างการให้บริการ BNPL ในประเทศไทย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC จากข้อมูลของบริษัทต่าง ๆ ข้อมูล ณ ก.ค. 2023  
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การน า BNPL มาเป ็นทางเล ือกในการช าระเง ินให ้ผู ้บร ิ โภค สามารถท าได ้หลายช่องทาง  

โดย 1. ผู้ประกอบการอาจจะพัฒนาระบบ Online BNPL ของร้านค้าโดยเฉพาะ เพื่อน ามาใช้เฉพาะใน

ห้างร้านของตน หรือ 2. ผู ้ประกอบการสามารถใช้บริการ BNPL จาก Third party company  

ท่ีให้บริการโดยเฉพาะ (รูปท่ี 9)  

1. ร้านค้าสามารถเป็นผู้ให้บริการการช าระเงินแบบ BNPL โดยเป็นผู้ให้สินเชื่อเอง วิธีการนี้ผู้ค้าปลีกจะต้อง

พัฒนาระบบ BNPL มาใช้ในร้านค้าปลีกของตนเอง โดยน าเทคโนโลยีมาพัฒนาระบบ หรือแอปพลิเคชัน  

เพื่อการวิเคราะห์ข้อมูล ประเมินความเสี่ยงของลูกค้า และจัดการระบบผ่อนช าระ ก่อนจะอนุมัติสินเช่ือ BNPL 

ให้ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าหน้าร้าน หรือทางแฟลตฟอร์มออนไลน์ของร้านค้า  

วิธีนี้จะมีข้อดี คือ  

o ประหยัดต้นทุนค่าธรรมเนียมที่จะต้องช าระให้กับ Third party (ในที่นี้คือ Fintech) ที่อาจถูกคิด

ค่าบริการแพลตฟอร์มที่ 2%-7% ของยอดขาย  

o สามารถเก็บข้อมูลของผู้บริโภค เพื่อน ามาวิเคราะห์เพื่อออกแบบผลิตภณัฑ์ พัฒนาการขาย และเพิ่ม 

Customer loyalty ให้แก่ร้านค้าได้  

อย่างไรก็ดี การพัฒนาระบบ BNPL โดยผู้ประกอบการค้าปลีก อาจน ามาซึ่งข้อจ ากัดบางอย่าง เช่น  

o ต้นทุนที่เพิ่มสูงขึ้น จากการพัฒนาระบบ BNPL การเก็บข้อมูล การประมวลผล รวมไปถึงการติดตาม

หนี้ของผู้ใช้บริการ  

o การท า In house BNPL นี้ อาจต้องใช้เงินทุนจ านวนมากในการให้สินเชื่อแก่ลูกค้า และน ามาซึ่ง

ต้นทุนค่าเสียโอกาสทางการเงินในกรณีที่เป็นสัญญาแบบปลอดดอกเบี้ย 

o ผู้ประกอบการจะต้องแบกรับความเสี่ยงการผิดช าระหนี้ของลูกค้า ซึ่งอาจน าไปสู่หนี้เสีย และเป็น

ภาระในด้านต้นทุนของผู้ประกอบการเอง  

2. ผู้ประกอบการสามารถใช้บริการจาก Third party company ที ่ให้บริการ BNPL โดยเฉพาะ มาเป็น

ทางเลือกในการช าระค่าสินค้าให้ผู้บริโภค วิธีนี้ผู้ประกอบการค้าปลีกจะต้องหาผู้ให้บริการสินเชื่อ BNPL  

โดยอาจเป็นสถาบันการเงิน หรือ Fintechs มาเป็นพันธมิตรกับร้านค้า ซึ ่งร้านค้าจะต้องเชื่อมระบบกับ 

ผู้ให้บริการ BNPL การสมัครสินเชื่อ และการประเมินความเสี่ยงจะเป็นหน้าที่ของผู้ให้บริการ ลูกค้าจะต้อง

สมัครใช้บริการกับบริษ ัทที ่ให้บริการ BNPL และเมื ่อถึงขั ้นตอนการช าระค่าสินค้าทั ้งทางหน้าร ้าน  

และแพลตฟอร์มออนไลน์ จึงจะสามารถเลือกวิธีการช าระเงินเป็น BNPL ผ่านบริษัทผู้ให้บริการ จากนั้น 

ผู้ให้บริการ BNPL จะจ่ายเงินให้กับร้านค้า โดยหน้าที่ในการติดตามเก็บค่าสินค้าในงวดต่อไป ๆ และการทวง

ถามหนี้จะเป็นหน้าที่ของผู้ให้บริการ BNPL ทั้งนี้ปัจจุบัน Fintech ที่ให้บริการ BNPL ในประเทศไทย ได้แก่ 

Atome, Pace และ Shopback จากสิงคโปร์  

วิธีการใช้บริการจาก Third party จะมีข้อดี คอื  

o เหมาะส าหรับผู้ค้าปลีกที่ไม่มีเงินทุนพอในการพัฒนาระบบของตัวเอง หรือผู้ค้าปลีกที่ไม่ต้องการ  

จะรับความเสี่ยงในการผิดช าระหนี้ วิธีนี้เป็นวิธีที่ได้รับความนิยมมากในปัจจุบัน  

o ผู้ให้บริการ BNPL อาจมีโปรโมชันต่าง ๆ ให้ผู้ค้าปลีก เช่น การเพิ่มการมองเห็นร้านค้า เพื่อเป็นการ

โฆษณาให้แก่ร้านค้า หรืออาจมีการเก็บสะสมแต้มของผู้ซื้อ ที่ท าการใช้จ่ายผ่าน BNPL เพื่อน าไปเป็น
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ส่วนลดในการซื้อสินค้าในร้านค้าที่ร่วมรายการ เป็นต้น ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริโภคกลับมาซื้อของกับทาง

ร้านค้าในครั้งต่อไป  

อย่างไรกด็ี ผู้ประกอบการอาจเจอข้อจ ากัดบางอย่างจากการเข้าเป็น Partner กับ Third party เช่น  

o ผู้ค้าปลีกจะต้องเสียค่าธรรมเนียมให้กับ Third party ซึ่งโดยมากจะคิดเป็นค่าบริการประมาณ 5% 

ของยอดขายที่เกิดจาก BNPL  

รูปท่ี 9 : ตารางสรุปทางเลือกในการน า BNPL มาใช้ในร้านค้าปลีก 

ท่ีมา : การวิเคราะห์โดย SCB EIC 

ความเสี่ยงและความท้าทายของการเติบโตของ BNPL อาจลดทอนแรงสนับสนุน

ต่อธุรกิจค้าปลีก 

แม้ว่าภาพรวมของตลาด BNPL จะเป็นธุรกิจท่ีมีศักยภาพเติบโตสูง และช่วยหนุนยอดขายของธุรกิจค้าปลีก 

แต่ยังมีความเส่ียงและความท้าทายของผู้ให้บริการ BNPL ท่ีต้องเผชิญ เช่น ความเส่ียงจากการผิดนัด

ช าระหนี้ ต้นทุนทางการเงินที่สูงขึ้น และคู่แข่งทางธุรกิจ รวมไปถึงมาตรการการจัดการหนี้ครัวเรือน

จาก ธปท.  
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- ความเสี่ยงจากการผิดช าระหนี้: ประเทศไทยมีสัดส่วนหนี้ครัวเรือนต่อ GDP เป็นสัดส่วนที่ค่อนข้างสูง2  

และในภาวะที่รายได้เติบโตไม่ทันค่าใช้จ่าย สัดส่วนหนี้ครัวเรือนต่อ GDP ก็มีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นในอนาคต  

ผู้ให้บริการ BNPL อาจเผชิญความเสี่ยงในการผิดนัดช าระหนี้ของผู้ใช้บริการ ปัญหานี้อาจส่งผลให้ธุรกิจ

สินเชื่อ BNPL มีต้นทุนมากขึ้นจากการติดตามและทวงถามหนี้ อีกทั้ง BNPL เป็นสินเชื่อที่ไม่มีหลักทรัพย์ค ้า

ประกัน และไม่ตรวจสอบเครดิตบูโร ส่งผลให้ปัญหาการผิดนัดช าระหนี้อาจมีมากกว่าสินเชื่อรูปแบบอื่น ๆ 

- ต้นทุนทางการเงินที่สูงขึ้น : กว่าทศวรรษที่ผ่านมาอัตราดอกเบี้ยอยู่ในระดับที่ต ่ามากมาโดยตลอด ท าให้เกิด

กิจกรรมทางเศรษฐกิจมากขึ้น รวมถึงการเติบโตของกลุ่มธุรกิจ Financial technology ประกอบการการเติบโต

อย่างรวดเร็วของ E-commerce โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 ยิ ่งท าให้สินเชื ่อ BNPL  

เป็นที ่นิยมมากขึ ้น อย่างไรก็ดี ในปีที ่ผ่านมา หลายประเทศทั่วโลกเผชิญกับปัญหาอัตราเงินเฟ้อที่สูง  

ท าให้ธนาคารกลางปรับขี้นอัตราดอกเบี้ย สินเชื ่อ BNPL ต้องการเงินทุนในการให้เครดิตกับผู้ใช้บริการ  

ดังนั้น ทิศทางอัตราดอกเบี้ยขาขึ้นจึงน ามาสู่ต้นทุนทางการเงินที่สูงขึ ้น อีกทั้ง  อัตราดอกเบี้ยที ่สูงขึ้น  

อาจส่งผลให้ ผู้บริโภคชะลอการจับจ่ายใช้สอย และงดการก่อหนี้ในระยะที่เศรษฐกิจยังไม่ฟื้นตัวเต็มที่  

- คู่แข่งทางธุรกิจ : BNPL ถือว่าเป็นธุรกิจที่เพิ่งเข้ามามีบทบาทและเติบโตอย่างก้าวกระโดดในช่วงที่ผ่านมา 

ความเชื่อมั่นและความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์อาจยังไม่สามารถแข่งขันกับธนาคารพาณิชย์ได้ อีกทั้ง  ธนาคาร 

ยังมีต้นทุนทางการเงินที่ต ่ากว่า จึงสามารถเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับผู้ประกอบการและผู้บริโภคได้ หลากหลาย

และคุ้มค่ามากกว่า นอกจากนี้ กลุ่ม Millennials และกลุ่ม Gen Z อาจไม่ได้เลือกใช้บริการจาก Fintech เสมอไป 

เมื่อลูกค้ากลุ่มนี้มีสภาพคล่องทางการเงิน อาจมองหาสินเชื่อประเภทอื่น ๆ หรือหันไปใช้บริการธนาคารหรือ

สถาบันการเงินที่ครอบครัวไว้วางใจ โดยธนาคารยังสามารถเสนอผลิตภัณฑ์แบบ Cross-selling (เช่น สินเชื่อ

ส่วนบุคคลพ่วงกับบัตรเครดิต) ให้กับผู้บริโภคได้ ผู้ให้บริการ BNPL อาจจะต้องใช้เวลาในการสร้างแบรนด์ 

และแรงจูงใจเพื่อให้เข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น  

- มาตรการการจัดการหนี้ครัวเรือนจากธนาคารแห่งประเทศไทย : การประกอบธุรกิจสินเชื่อ BNPL มีทั้งที่อยู่

ภายใต้การก ากับดูแลของธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) เช่น ธุรกิจสินเชื่อส่วนบุคคลดิจิทัล และไม่ได้อยู่

ภายใต้การก ากับดูแลของ ธปท. เช่น บนเว็บไซต์ E-commerce และ Online marketplace อย่างไรก็ดี ธปท. 

ได้มีการก าหนดมาตรการแก้ปัญหาหนี้ครัวเรือนอย่างยั่งยืน โดยเตรียมด าเนินมาตรการส าคัญ 3 ประการ 

ได้แก่ Responsible lending, Risk-based pricing และ Debt service ratio เพื ่อควบคุมหนี้ครัวเรือนทั้ง 

ในกลุ่มธนาคาร และ Non-bank ที่อยู่ภายใต้การก ากับ รวมถึงกลุ่มที่อยู่นอกการก ากับของ ธปท. การด าเนิน

มาตรการเหล่านี ้อาจส่งผลกระทบต่อการเติบโตของสินเชื ่อ BNPL ในอนาคต ดังนั ้น จึงควรติดตาม

รายละเอียดของมาตรการเหล่านี้ต่อไป 

 
กล่าวโดยสรุปแล้ว สินเชื่อ BNPL เป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการรับช าระเงินของผู้ประกอบการค้าปลีก ซึ่งอาจช่วยเพิ่ม

ยอดขายให้กับร้านค้า ช่วยท าให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น โดยเฉพาะสินค้าที่มีราคาสูง หรือช่วยให้ลูกค้ามีมูลค่า

ยอดซื้อมากกว่าความตั้งใจแรก อีกทั้ง ก่อให้เกิดความยืดหยุ่นในการช าระเงิน ซึ่งจะช่วยเพิ่มโอกาสให้ลูกค้ากลับมาซื้อ

สินค้าซ ้า ขณะเดียวกันยังช่วยให้ร้านค้าปลีกเข้าถึงผู้บริโภคได้มากขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มผู้มีรายได้น้อย หรือมีรายได้ 

ไม่แน่นอนซึ่งอาจไม่สามารถเข้าถึงบริการบัตรเครดิต หรือบัตรกดเงินสด อย่างไรก็ดี ผู้ประกอบการค้าปลีกยังต้อง

พิจารณาข้อดีข้อเสียก่อนตัดสินใจน า BNPL มาเป็นทางเลือกให้ลูกค้า และพิจารณาว่าวิธีใดเหมาะสมกับธุรกิจตน 

มากที่สุด นอกจากนี้ ในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันที่หนี้ภาคครัวเรือนยังมีแนวโน้มปรับตัวสูงขึ้นและเป็นประเด็นที่ส่งผล

 
2 สัดส่วนหน้ีครัวเรือนต่อ GDP ของไทยอยูท่ี่ 90.6% ขอ้มูล ณ ก.ค. 2023 
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กระทบต่อการเติบโตของเศรษฐกิจ โอกาสในการขยายตัวของการให้บริการ BNPL ยังต้องติดตามนโยบายการก ากับดูแล

ของภาครัฐ โดยเฉพาะ มาตรการการแก้ไขปัญหาหนี้ครัวเรือนอย่างยั่งยืนของทาง ธปท. ซึ่งอาจส่งผลให้ผู้บริโภคเข้าถึง

สินเชื่อ BNPL ยากขึ้นในระยะเริ่มแรกของการด าเนินนโยบาย ดังนั้น ธุรกิจค้าปลีกที่จะขยายช่องทางการช าระเงิน

รูปแบบ BNPL จึงยังต้องพิจารณาให้รอบด้าน รวมถึงติดตามรายละเอียดของมาตรการในระยะต่อไป 

บทวิเคราะห์โดย... www.scbeic.com/th/detail/product/bnpl-050923 

 

 

 

Disclaimer: The information contained in this report has been obtained from sources believed to be reliable. However, neither we nor any of our respective affiliates, employees or 
representatives make any representation or warranty, express or implied, as to the accuracy or completeness of any of the information contained in this report, and we and our respective 
affiliates, employees or representatives expressly disclaim any and all liability relating to or resulting from the use of this report or such information by the recipient or other persons in 
whatever manner. Any opinions presented herein represent our subjective views and our current estimates and judgments based on various assumptions that may be subject to change 
without notice, and may not prove to be correct. This report is for the recipient’s information only. It does not represent or constitute any advice, offer, recommendation, or solicitation by us 
and should not be relied upon as such. We, or any of our associates, may also have an interest in the companies mentioned herein. 
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