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บทคัดย่อ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เสนอภาพอนาคตของธุรกิจประกันชีวิตในจังหวัดสกลนคร ในปี พ.ศ.2563 ได้แก่ ภาพ
อนาคตที่ดีที่สุด ภาพอนาคตที่ไม่ดีที่สุด และภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด 2) เสนอแผนกลยุทธ์ของส�านักงานตัวแทนประกันชีวิต
พิชิต พิศนุภูมิจังหวัดสกลนครภายใต้ภาพอนาคตที่เกิดขึ้น โดยใช้ข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ เป็นการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ มีการเตรียม
ค�าถามไว้ประมาณ 5-6 ค�าถาม ร่วมกับข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิต่างๆ จากการศึกษาเอกสาร ต�ารา บทความ สื่อสิ่งพิมพ์ และ
ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตมาวิเคราะห์ ผลการศึกษาสรุปได้ดังนี้ ภาพอนาคตที่ดีที่สุด คือ ธุรกิจประกันชีวิตมีความส�าคัญ และประชาชน
ถูกก�าหนดให้ต้องท�าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองความเสี่ยง ส่งผลให้ธุรกิจประกันชีวิตเติบโตอย่างต่อเนื่อง ภาพอนาคตที่ไม่ดีที่สุด คือ 
ธุรกิจประกันชีวิตถูกกฏหมายควบคุมอย่างเข้มงวด ท�าให้ธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงส่งผลให้ตัวแทนมีบทบาทลดลงในการเป็นคนกลาง
ระหว่างสนิค้าและผูบ้รโิภค และภาพอนาคตทีเ่ป็นไปได้มากทีส่ดุ คอื ธรุกจิประกนัชวีติได้รบัการสนบัสนนุจากภาครฐั เกดิความน่าเชือ่
ถือ ประชาชนมีความเข้าใจและเห็นประโยชน์จากการท�าประกันชีวิตมากขึ้น ธุรกิจเกิดการแข่งขันในด้านการให้ความรู้และบริการที่
เป็นประโยชน์กบัผูบ้รโิภค บรษิทัประกนัชวีติต้องมสีนิค้าทีห่ลากหลาย และตวัแทนประกนัชวีติต้องผนัตวัเองไปสูก่ารเป็นทีป่รกึษาทาง
ด้านการเงินส่วนบุคคล กลยุทธ์ของส�านักงานประกันชีวิตพิชิต พิศนุภูมิจะต้องพัฒนาตนเองและทีมงานให้มีศักยภาพในการก้าวไปสู่

การเป็นที่ปรึกษาทางด้านการเงิน

ค�ำส�ำคัญ: ประกันชีวิต ตัวแทนประกันชีวิต ที่ปรึกษาด้านการเงิน ส�านักงานประกันชีวิตพิชิต พิศนุภูมิ

Abstract

 The objective of this study were 1) to perform scenario Analysis of life industry in Sakon Nakorn  
province toward 2020 and 2) to propose Strategies for Pichit Pisnupoomi Insurance Agency. The study  
methodology consisted of collection of primary data and secondary data. The results of life insurance industry 
in Sakon Nakorn province Firstly, for the best-case scenario, People in Thailand are forced to do life insurance to 
cover the risk of losses. Secondly, the worst case scenario will not be able, The insurance must be in control of 
the government. Insurance changes to the monopoly of the product. Make no need for life insurance agents. 
Lastly, for the most possible case scenario, the life insurance business is supported by the government. And the 
resulting trust for the public. The people see the benefits of doing more insurance. For the competition in the 
knowledge and service. Life insurance business are subject to change by not only sell insurance alone. Agents 
must reinvent himself to make a personal financial advisor. Strategy for Pichit Pisnupoomi Insurance Agency. Need 

to develop their own teams and to have the potential to lead to a financial advisor.

Keywords: Insurance, Insurance Agency, Financial Advisor, Pichit Pisnupoomi Insurance Agency
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บทน�ำ

 บรษิทัประกนัชวีติในประเทศไทย มทีัง้หมด 25 บรษิทั แต่ละบรษิทัมกีารสร้างและพฒันาผลติภณัฑ์แบบ

ประกันให้มีความหลากหลาย เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม ความเจริญก้าวหน้าทางด้าน

เทคโนโลยีการสื่อสารถือเป็นเครื่องมืออ�านวยความสะดวกในปัจจุบัน ท�าให้เกิดรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ด้านช่องทางการ

จัดจ�าหน่ายที่มีมากขึ้น และรูปแบบกรมธรรม์มีปรับปรุงให้ตอบสนองความต้องการมากขึ้น ท�าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า

ได้อย่างกว้างขวางและทัว่ถงึ การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน หรอื AEC ท�าให้โอกาสในการด�าเนนิธรุกจิประกนั

ชวีติมกีารขยายตวัมากขึน้ในกลุม่ประเทศเพือ่นบ้าน เกดิการแข่งขนัภายในประเทศและการแข่งขนัระหว่างประเทศ 

ท�าให้ธรุกจิต้องเร่งพฒันาขดีความสามารถในการแข่งขนั และเสรมิสร้างความแขง็แกร่งของสถานะทางการเงนิ การ

ปรับปรุงคุณภาพบริการก่อนและหลังการขาย ให้พร้อมรับมือกับการแข่งขันที่มีแนวโน้มสูงขึ้น การประกันชีวิตเริ่ม

เป็นเรือ่งทีใ่กล้ตวัจนกลายเป็นปัจจยัส�าคญัปัจจยัหนึง่ทีม่นษุย์ต้องเข้าไปเกีย่วข้อง จากข้อมลูในปี 2555 ธรุกจิประกนั

ชวีติมกีรมธรรม์ทีม่ผีลบงัคบั รวมทัง้สิน้จ�านวน 18,912,226 ราย คดิเป็นสดัส่วนผูถ้อืกรมธรรม์ประกนัชวีติต่อจ�านวน

ประชากรประเทศไทยร้อยละ 29.08 [1] ท�าให้เห็นว่าธุรกิจสามารถเติบโตได้ ตัวแทนขายประกันชีวิต คือ ผู้ที่มี

บทบาทในการน�าเสนอสินค้าและแนะน�าให้คนรู้จักบริษัท ตัวแทนประกันชีวิตถือเป็นบุคลากรที่มีบทบาทโดดเด่น

มากในธุรกิจประกันชีวิต ในขณะที่พนักงานภายในองค์กรส่วนอื่นๆ เป็นเพียงผู้สนับสนุนการท�างานของนักขาย

ประกัน ส�านักงานตัวแทนประกันชีวิตพิชิต พิศนุภูมิ จังหวัดสกลนคร ถือเป็นส�านักงานที่เปิดกิจการเพื่อขายสินค้า

ด้านการประกันชีวิต ภายใต้ชื่อ บริษัท เอไอเอ จ�ากัด มีการเปิดให้บริการมากว่า 20 ปี โดยเริ่มเข้ามาเพื่อเปิดตลาด

ในกลุ่มสินค้าด้านการประกันชีวิต ประกันสุขภาพ ทั้งลูกค้ารายบุคคล และกลุ่มลูกค้าองค์กรราชการ ทั้งข้าราชการ

คร ูและต�ารวจ ในจงัหวดัภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ได้แก่ จงัหวดัอดุรธาน ีจงัหวดัสกลนคร จงัหวดันครพนม เป็นต้น 

โดยบริษัท เอไอเอ จ�ากัด ได้มีการขยายสาขา และเพิ่มจ�านวนส�านักงานเพิ่มขึ้นทุกปี โดยการเพิ่มขึ้นของจ�านวน

ส�านักงาน รวมไปถึงการควบคุมการด�าเนินงานของส�านักงาน จะขึ้นอยู่กับกฏเกณฑ์และนโยบายจากบริษัทแม่เป็น

หลัก ท�าให้แต่ละส�านักงานมีการใช้กลยุทธ์ในการขาย และหาลูกค้าหลากหลายช่องทางและวิธีการ เพื่อให้สร้าง

ผลผลติได้ตามเป้าหมายของแต่ละส�านกังาน และการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน หรอื AEC ส่งผลท�าให้ธรุกจิ

ประกันชีวิตเกิดการเปลี่ยนแปลงในด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้น เพื่อเป็นการรองรับการเปิดประเทศ จากเหตุผลดัง

กล่าวนี้ท�าให้ผู้ศึกษาซึ่งปฏิบัติงานในส�านักงานตัวแทนประกันชีวิตพิชิต พิศนุภูมิ และอยู่ในธุรกิจนี้ มีความสนใจใน

การมองทิศทางของธุรกิจประกันชีวิตในจังหวัดสกลนคร หากมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นท�าให้มีผลกระทบต่อธุรกิจ 

ไม่ว่าทางตรงหรือทางอ้อม ดังนั้นเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดได้จึงต้องมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษา

ภาพอนาคตของธุรกิจ (Scenario Analysis) โดยการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก ปัจจัยภายใน และวิเคราะห์ปัจจัย

การขบัเคลือ่นธรุกจิ เพือ่คาดการณ์ภาพอนาคต ได้แก่ ภาพอนาคตทีด่ทีีส่ดุ ภาพอนาคตทีไ่ม่ดทีีส่ดุ และภาพอนาคต

ทีเ่ป็นไปได้มากทีส่ดุ เพือ่เตรยีมความพร้อมส�าหรบัการเปลีย่นแปลงทีจ่ะเกดิขึน้ภายในปี พ.ศ.2563 พร้อมทัง้วางแผน

แนวทางในการรบัมอืสิง่ทีจ่ะเกดิขึน้ และน�ามาก�าหนดแผนกลยทุธ์เพือ่ให้ผูท้ีอ่ยูใ่นธรุกจินีไ้ด้มกีารเตรยีมความพร้อม

ส�าหรับการด�าเนินธุรกิจไปได้อย่างรวดเร็ว แม่นย�า และเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันในอนาคตได้อย่าง

เต็มที่
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วัตถุประสงค์

 1)  เพื่อเสนอภาพอนาคตของธุรกิจประกันชีวิตในจังหวัดสกลนคร 3 ภาพ ได้แก่ ภาพอนาคตที่ดีที่สุด 

ภาพอนาคตที่ไม่ดีที่สุด และภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด

 2) เพื่อเสนอแผนกลยุทธ์ของส�านักงานคุณพิชิต พิศนุภูมิ จังหวัดสกลนคร ภายใต้ภาพอนาคตที่เกิดขึ้น

วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ

 การเก็บข้อมูล

 1)  จากเอกสารหลักฐานต่างๆ (Document Research) ศึกษาจากต�ารา เอกสาร วารสาร บทความ 

งานวจิยั สือ่สิง่พมิพ์ต่างๆ และข้อมลูจากอนิเตอร์เนต็ ทีเ่กีย่วข้องกบัการวเิคราะห์สถานการณ์ของธรุกจิประกนัชวีติ

ในปัจจุบัน และการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ในอนาคต

 2)  การศึกษาข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ เป็นการหาข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ (In-depth 

Interview) โดยการสัมภาษณ์จะมีการเตรียมค�าถามไว้ประมาณ 5-6 ค�าถาม ซึ่งค�าถามในการสัมภาษณ์จะเป็น

ค�าถามแบบปลายเปิด เป็นวธิทีีม่คีวามยดืหยุน่และเปิดกว้าง ระยะเวลาทีใ่ช้ในการสมัภาษณ์ประมาณ 30 นาท ีและ

ระหว่างการสัมภาษณ์มีการจดบันทึกและบันทึกเสียง ซึ่งในการสัมภาษณ์ในครั้งนี้จะท�าการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญที่

อยู่ในอุตสาหกรรมประกันชีวิต โดยท�าการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญทั้งหมดเป็นจ�านวน 5 ท่าน 

 การวเิคราะห์ข้อมลู รวบรวมข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์ผูเ้ชีย่วชาญ และการศกึษาเอกสาร ต�ารา บทความ 

สื่อสิ่งพิมพ์ และข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตมาวิเคราะห์ มีการน�าข้อมูลมาตรวจสอบแบบสามเส้า (Triangulation) โดย

มีการตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data Triangulation) และ การใช้การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการ  

(Methodological Triangulation) คือ การเปรียบเทียบและตรวจสอบความแน่นอนของข้อมูล โดยน�าข้อมูลจาก

แหล่งต่าง ๆ มาเปรียบเทียบกัน ท�าการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis) โดยใช ้

เครือ่งมอืต่างๆ ได้แก่ การวเิคราะห์อตุสาหกรรม(Industry Analysis) ปัจจยัชีว้ดัอตุสาหกรรม (KSFs) ความสามารถ

ในการท�าก�าไร (Five Forces Model) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) โดยใช้ 

PESTE Analysis การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) [2] โดยน�าเอาทฤษฏี

ที่ก�าหนดไว้มาเป็นกรอบในการวิเคราะห์เพื่อหาปัจจัยขับเคลื่อนของธุรกิจประกันชีวิต จากนั้น

 การสังเคราะห์ข้อมูลเพื่อให้ได้ภาพอนาคต โดยการสังเคราะห์จากข้อมูลที่เรามีอยู่ให้ได้ภาพ 3 ภาพ คือ 

ภาพอนาคตที่ดีที่สุด ภาพอนาคตที่ไม่ดีที่สุด และภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด

 การเสนอกลยุทธ์ของส�านักงานประกันชีวิตพิชิต พิศนุภูมิ จังหวัดสกลนคร ภายใต้ภาพอนาคตที่เกิดขึ้น 

โดยใช้ TOWS Matrix [3] 

ผลกำรศึกษำ

 1. ภาพอนาคตของธรุกจิประกนัชวีติในจงัหวดัสกลนคร 3 ภาพ ได้แก่ ภาพอนาคตทีด่ทีีส่ดุ ภาพอนาคต

ที่ไม่ดีที่สุด และภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด จากการวิเคราะห์ข้อมูลเอกสาร บทความ งานวิจัย ข่าวสารต่างๆ 

ที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ เพื่อน�ามาหาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ ผู้ศึกษาได้น�าปัจจัยเหล่านั้น

มาวิเคราะห์ พบว่าปัจจุบันธุรกิจประกันชีวิต มีการแข่งขันกันสูง ไม่ใช่แค่เฉพาะบริษัทประกันเท่านั้น ทั้งนี้ยังมีการ

แข่งขันกันในอุตสาหกรรมที่ใกล้เคียง หรือหน่วยงานอื่นๆ ที่หันมาด�าเนินธุรกิจด้านนี้เพิ่มขึ้น ซึ่งสภาวะต่างๆ  

เหล่านี้ผู้ศึกษาจึงได้น�ามาวิเคราะห์และพยากรณ์อนาคตของธุรกิจประกันชีวิตในจังหวัดสกลนคร โดยได้ก�าหนด
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ปัจจัยขับเคลื่อนของธุรกิจ (Driving Factors) มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อสร้างภาพอนาคต ดังตารางที่ 1 แสดงภาพ

อนาคต 3 ภาพ แยกตามปัจจัยการขับเคลื่อนของธุรกิจ 

 2. เสนอแผนกลยุทธ์ของส�านักงานคุณพิชิต พิศนุภูมิ จังหวัดสกลนคร ภายใต้ภาพอนาคตที่เกิดขึ้น 

จากการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค พบว่า จดุแขง็ คอื การบรกิารหลงัการขายจากการมสี�านกังาน

อยูใ่นพืน้ที ่ท�าให้ลกูค้าสามารถเข้ามาตดิต่อได้โดยตรง ระบบสารสนเทศทีท่นัสมยั ช่วยในการด�าเนนิงานของบรษิทั

และตัวแทนให้มีประสิทธิภาพ และสะดวกมากยิ่งขึ้น มีการพัฒนาความรู้ การจัดอบรม และทักษะด้านผลิตภัณฑ์

และการขายให้กบัตวัแทนสม�า่เสมอ เป็นผูน้�าในด้านการพฒันาแบบกรมธรรม์ทีห่ลากหลาย จดุอ่อน คอื ไม่สามารถ

เข้าถึงข้อมูลทางการเงินของลูกค้าได้ ช่องทางการขายท�าได้โดยการขายผ่านตัวแทนเท่านั้น ตัวแทนมีอัตราการ

หมุนเวียนเข้าออกงานสูง โอกาส คือ ธุรกิจประกันชีวิตมีโอกาสเติบโตอีกมาก เห็นได้จากสัดส่วนผู้ถือกรมธรรม์ยังมี

จ�านวนน้อยมาก ประชาชนเริ่มมีทัศนคติที่ดีขึ้นเกี่ยวกับการท�าประกันชีวิต อุปสรรค คือ การแข่งขันในตลาดสูง คู่

แข่งมีจ�านวนมาก ทั้งยังมีการท�ากลยุทธ์ราคาต�่า ให้ผลตอบแทนเท่ากัน แต่ค่าเบี้ยประกันชีวิตต�่ากว่าลูกค้าเริ่มมอง

ถงึการลงทนุในรปูแบบอืน่ๆ ทีส่ร้างผลก�าไรทีม่ากกว่าการเกบ็ออมโดยผ่านวธิกีารประกนัชวีติ ค่านยิม หรอืทศันคติ

ของผู้บริโภคบางกลุ่มยังไม่นิยมการออมในรูปแบบของประกันชีวิต เพราะคิดว่าไม่มีประโยชน์ และผลตอบแทนมี

ระยะเวลายาว

 การก�าหนดกลยทุธ์ของส�านกังานคณุพชิติ พศินภุมู ิเกดิเป็นกลยทุธ์ทางเลอืก TOWS Matrix มกีารก�าหนด

ตามโครงการดังแสดงในตารางที่ 2 สามารถแยกได้เป็นโครงการ ได้แก่ 1) ให้การบริการที่รวดเร็ว จากการพัฒนา

ระบบสารสนเทศ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการน�าเสนอของตัวแทนจากการเติบโตของธุรกิจที่มีมากขึ้น 2) รูปแบบ

สินค้าที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อให้ตัวแทนเสนอสินค้าได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 3) จัดประชาสัมพันธ์ เพื่อ

ช่วยให้ลูกค้ารู้จักและส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีให้กับบริษัท 4) การเพิ่มรายได้จากช่องทางอื่น เช่น ค่าบริการด้านที่

ปรึกษาด้านการเงิน 5) สร้างและพัฒนาตัวแทนให้มีความรู้ความสามารถ เพื่อรองรับการเติบโตของธุรกิจ พัฒนา

ตัวแทนไปสู่การเป็นที่ปรึกษาด้านการเงินมากขึ้น 6) เพิ่มจ�านวนตัวแทน จากอัตราการเข้า-ออกสูง 

สรุป

 ในการศึกษาการวางแผนภาพอนาคตของส�านักงานประกันชีวิตคุณพิชิต พิศนุภูมิในจังหวัดสกลนคร ใน

ปี พ.ศ. 2563 ผู้ศึกษาได้พยากรณ์ภาพอนาคต โดยศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวกับอุตสาหกรรม ทั้งข้อมูลปฐมภูมิจากการ

สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ และข้อมูลทุติยภูมิจากเอกสารต่างๆ เพื่อคาดการณ์สถานการณ์ในอนาคต ท�าให้สามารถน�า

มาก�าหนดวสิยัทศัน์ คอื จะเป็นบรษิทัทีใ่ห้ค�าปรกึษาด้านการเงนิอนัดบัหนึง่ของจงัหวดัสกลนครภายในปี 2563 พนัธ

กิจประกอบด้วย 1) เป็นผู้น�าด้านการเป็นที่ปรึกษาด้านการเงินในจังหวัดสกลนคร 2) เพิ่มจ�านวนฐานลูกค้าทุกกลุ่ม

ให้มากขึ้น 3) เป็นส�านักงานที่ให้ความรู้แก่ประชาชนทั่วไป และเป็นผู้เชี่ยวชาญทางด้านการเป็นที่ปรึกษาด้านการ

เงินอย่างสมบูรณ์แบบ โดยมีเป้าประสงค์ คือ เพื่อให้ส�านักงานคุณพิชิต พิศนุภูมิ เป็นผู้น�าในด้านธุรกิจประกันชีวิต 

และก้าวเข้าสู่การเป็นที่ปรึกษาทางการเงิน มีสินค้าด้านการเงินครบวงจร มียอดขายอันดับ 1 ของจังหวัดสกลนคร 

และมีตัวชี้วัด KPI ดังต่อไปนี้ 1) การเพิ่มขึ้นของยอดขายปีละ 20% ทุกปี 2) การเพิ่มขึ้นของจ�านวนตัวแทนที่มีใบ

อนญุาตแนะน�าการลงทนุไตรมาสละ 5 คน 3) จ�านวนลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารให้ค�าปรกึษาด้านการเงนิ วดัจากจ�านวน

ผู้มาลงทะเบียนเข้ารับค�าปรึกษา ตั้งเป้าหมายที่อัตรา ร้อยละ 80 จากนั้นสามารถมาก�าหนดกลยุทธ์ของส�านักงาน

คณุพชิติ พศินภุมูไิด้คอื การพฒันาด้านความรูใ้ห้กบัตวัแทนประกนัชวีติ และส่งเสรมิการฝึกอบรมด้านต่างๆ ในด้าน

การวางแผนทางด้านการเงนิให้กบับคุคลากรในหน่วยงาน ให้มคีวามรูค้วามเข้าใจมากขึน้ เพือ่ให้ลกูค้าทีม่าใช้บรกิาร



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
146

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

สอบถาม และให้ความรู้ในเบื้องต้นได้ มีการเก็บข้อมูลลูกค้าโดยการลงทะเบียนการเข้ามารับบริการ และมีการ

ติดตามผล พัฒนาระบบการจัดการภายในส�านักงานให้มีความทันสมัย และพัฒนาระบบการขายให้มีประสิทธิภาพ

เพิ่มขึ้น

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่

ปรกึษาผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.อารมย์ ตตัตะวะศาสตร์ และอาจารย์ศกัดิช์ยั ศริพิรกลุ อาจารย์ผูใ้ห้ปรกึษาการศกึษา

อิสระ ซึ่งคอยให้ค�าแนะน�าชี้แนะแนวทางการศึกษา และให้ค�าปรึกษาด้วยความเอาใจใส่เป็นอย่างยิ่ง รวมถึงขอ

ขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�าปรึกษาและค�าแนะน�าที่มีคุณค่าต่อการศึกษา ตลอด

จนแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ จนท�าให้รายงานการศึกษาอิสระฉบับเสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดี ผู้ศึกษาจึงขอก

ราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
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ตำรำงที่ 1  ภาพอนาคตของธุรกิจประกันชีวิต 3 ภาพ แยกตามปัจจัยการขับเคลื่อนของธุรกิจ

ปัจจัยกำรขับเคลื่อนธุรกิจ

ประกันชีวิต
ภำพอนำคตที่ดีที่สุด ภำพอนำคตที่ไม่ดีที่สุด

ภำพอนำคตที่เป็นไปได้มำก

ที่สุด

1.นโยบายต่างๆของหน่วยงาน

ภาครัฐที่เกิดขึ้น

มีการควบคุมให้ธุรกิจด�าเนิน

กิจการไปในทิศทางเดียวกัน

การควบคุมที่มีไม่ทั่วถึง อาจ

ท�าให้มีผลกระทบต่อความเชื่อ

มั่นของประชาชนที่มีต่อธุรกิจ

มีการสนับสนุน และควบคุม

ด้านคุณสมบัติของตัวแทน

ประกนัชวีติ และมกีารส่งเสรมิ

ด้านความร่วมมือของธุรกิจ

เพื่ อ ให ้ เป ็ น ไปในทิศทาง

เดียวกัน

2. การออกกฎหมายต่างๆ ที่มี

ผลต่อธุรกิจประกันชีวิต

มีกฏหมายบังคับให้ประชาชน

ทุกคนต้องท�าประกันชีวิต

การออกกฎหมายทีค่วบคมุด้าน

ธุรกิจในการด�าเนินธุรกิจโดยไม่

หวังผลก�าไร ส่งผลให้ธุรกิจเกิด

การเปลีย่นแปลงรปูแบบการให้

บริการ

มีกฎหมายที่ส ่งผลทางด้าน

บวกต่อธุรกิจ ได้แก่

-การน�า เบี้ยประกันไปลด

หย่อนภาษีที่มากขึ้น

-แนวโน้มการออกกฏหมาย

เกี่ยวกับเบี้ยประกันสุขภาพ

3.  ความทันสมัยทางด ้ าน

เทคโนโลยีสารสนเทศ

การซือ้ประกนัท�าได้สะดวกมาก

ขึน้เนือ่งจากเทคโนโลยทีีพ่ฒันา 

มีช่องทางการขายที่เพิ่มขึ้น ได้

รับความสะดวกมากขึ้น

เทคโนโลยทีีท่นัสมยั อาจส่งผลก

ระทบต่อรปูแบบการซือ้ประกนั

มากขึ้น เกิดช่องทางที่หลาก

หลายมากขึ้น บทบาทของ

ตัวแทนขายประกันชีวิตลดลง

บริษัทต่างๆมีการปรับตัวให้

ทันกับเทคโนโลยี สร้างความ

สะดวกต่อการขาย และการ

บรกิารมากขึน้ ท�าให้เกดิความ

สะดวก รวดเร็ว

4. ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าด้าน

การประกันชีวิต

ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้า 

จากการเห็นความส�าคัญของ

การท�าประกันชีวิตมากขึ้น 

ผู ้บริโภคมีความรู ้ในตัวสินค้า

ประกันชีวิตดี ท�าให้สามารถซื้อ

สินค้าผ ่านช่องทางได้หลาก

หลาย บทบาทของตัวแทน

ประกันชีวิตอาจลดลง

ตัวแทนประกันชีวิต จ�าเป็น

ต้องปรับตัวเข้าสู ่การเป็นที่

ปรึกษาทางด้านการเงินส่วน

บุคคล เพื่อให้ค�าปรึกษาและ

ตอบสนองความต้องการของผู้

บริโภคตามเป้าหมายได้ดีขึ้น
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ตำรำงที่ 2 ผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix 

ปัจจัยภำยใน

(Internal factors)

ปัจจัยภำยนอก

(External factor

Strengths : S Weaknesses : W

S1: การมีส�านักงานตั้งอยู่ในพื้นที่ ท�าให้

สะดวกต่อการเข้ามาใช้บรกิารหลงัการขาย 

และมีความน่าเชื่อถือ

S2: มีการพัฒนาในด้านความรู ้ให ้กับ

ตัวแทน สม�่าเสมอ 

S3: บรษิทัเป็นผูน้�าด้านผลติภณัฑ์ทีม่คีวาม

หลากหลาย

S4: การพฒันาระบบสารสนเทศ ท�าให้เกดิ

ความสะดวก รวดเร็ว

W1:อตัราการเข้า-ออก ของตวัแทนประกนั

มีสูง

W2 : ตัวแทนไม่มีพื้นฐานความรู้ในสินค้า

ด้านการลงทนุต่อการขายสนิค้าทีเ่ป็นแบบ

ประกันควบการลงทุน

Opportunities : O

O1: จ� านวนผู ้มีประกันชีวิตยั งน ้อย 

สามารถเติบโตได้อีก

O2: การที่ประชาชนเริ่มมีทัศนคติที่ดีต่อ

การประกัน

O3: บริษัทมีการสนับสนุนการอบรมด้าน

การลงทนุและทีป่รกึษาด้านการเงนิเพิม่ขึน้

 O4: บริษัทมีการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ เพื่อ

ให้ตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภค เช่น 

ประกันควบการลงทุน

กลยุทธ์ SO

- ให้บริการที่ดี สร้างความน่าเชื่อถือ

- การให้ความรู้ที่เป็นประโยชน์ เห็นถึง

ความส�าคัญตอการท�าประกันชีวิต

กลยุทธ์ WO

- สร้างและพฒันาตวัแทนให้มคีวามรู ้ความ

สามารถ เพื่อรองรับการเติบโตของธุรกิจ 

และพัฒนาตัวแทนไปสู่การเป็นที่ปรึกษา

ด้านการเงิน

Threats : T

T1: จ�านวนคู่แข่งขันในธุรกิจมีโอกาสเพิ่ม

ขึ้น 

T3: ความนยิมในด้านสนิค้าการลงทนุมาก

ขึ้น

T4: ผลติภณัฑ์และราคาอยูใ่นความควบคมุ

ของหน่วยงานภาครัฐ

กลยุทธ์ ST

- ประชาสัมพันธ์ เช่นการออกบูธ การ

สนับสนุนจัดงาน เพื่อส่งเสริมภาพลักษณ์

ของบริษัท

- การเพิ่มรายได้จากช่องทางอื่น เช่น ค่า

บริการด้านที่ปรึกษาทางการเงิน

กลยุทธ์ WT

- เพิ่มจ�านวนตัวแทน เพื่อให้รองรับการ

แข่งขันที่สูง


