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การวางแผนกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดจากการขายประกันวินาศภัยในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดขอนแกน

THE MARKETING STRATEGIES PLANS TO INCREASE REVENUES OF NON-LIFE 
INSURANCE IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVICE
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บทคัดยอ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและสวนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้ประกนัวนิาศภยั 
และวางแผนกลยุทธเพือ่เพ่ิมรายไดจากการขายประกันวนิาศภัยในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดขอนแกน กลุมตวัอยางท่ีศกึษา ไดแก เจาของ
รถยนตผูซื้อประกันวินาศภัย จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล ผลการศึกษา พบวา เหตุผลในการตัดสิน
ใจซื้อประกันวินาศภัยจากบริษัท คือ การบริการหลังการขาย พนักงานมีความซื่อสัตยและจริงใจ และเงื่อนไขความคุมครอง ทั้งน้ีสวน
ประสมการตลาดทั้ง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน 
ดานกระบวนการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อประกันวินาศภัยในระดับมาก และจากการวิเคราะห
สิ่งแวดลอมทั้งภายนอกและภายในองคกร วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม และวิเคราะหทาวสเมตริกซ ทําใหได
กลยุทธการตลาด จํานวน 5 โครงการ ไดแก 1) ประกันชั้นหนึ่งซื้อหนึ่งแถมอีกหนึ่ง 2) บริการจริงใจ ใสใจ ดุจญาติ 3) แพ็คเกจสวนลด 
4) ของแจกของแถม และ 5) ผอนชําระคาเบ้ีย

คําสําคัญ: กลยุทธการตลาด ประกันวนิาศภัย

Abstract

 The purpose of this study investigated the behavior and the marketing mix that effected to the decision-
making of buying the non-life insurance. Moreover, it was also to plan strategies for increasing the revenues of 
selling the non-life insurance in Muang district, Khon Kaen province. The samples were 400 car-owners who buy 
the non-life insurance. The data were collected by the questionnaires. The results showed that the reasons of 
buying the non-life insurance from the company were a good after-sales services, honest and sincere employees, 
and insurance coverage conditions. The 7Ps of the marketing mix which were products, prices, place, promotion, 

people, physical evident, that’s effected on the decision-making of buying the non-life insurance with high level. 
In addition, the analysis of internal and external environments, SWOT analysis, and TOWS Matrix were analyzed. 
The 5 projects of marketing strategies as following; 1) First class insurance with buy 1 get 1 free, 2) sincere

services and attentive like relatives, 3) Discount package,  4) Gifts and premiums, and 5) Credit of insurance.

Keywords: Marketing  Strategy , Non-life Insurance
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บทนํา 
 ปจจบุนัอบุตัภิยั หรอืภยัตางๆ ทีเ่กิดจากอบุตัเิหตหุรอืเกดิจากภยัธรรมชาต ิมอีตัราการเกดิขึน้อยูบอยครัง้ 
ไมวาจะเปนไปดวยความประมาทหรือจากธรรมชาติ ซึง่อาจมาจากการท่ีมนุษยเขาเปล่ียนแปลงวัฎจกัรของธรรมชาติ 
จนทาํใหเกดิภยัธรรมชาตติามมา เชน ไฟปา  พาย ุนํา้ทวม แผนดินไหว สนึามิ ฯลฯ หรอืเกดิความประมาทหรือขาด
การปองกันที่ดี เชน อุบัติเหตุจากยานพาหนะ ไฟไหมบานเรือน โรงงาน ทําใหประชาชนบาดเจ็บหรือเสียชีวิตหรือ
ทรัพยสินของประชาชนไดรับความเสียหาย ซึ่งหมายถึงวาอุบัติภัยหรือภัยเหลาน้ีเปนการยากที่จะปองกันไมใหเกิด
ขึ้นเลยได แตทั้งนี้ประชาชนสามารถกระทําไดในลักษณะปองกันวาเม่ือเกิดอุบัติเหตุ หรือเกิดอุบัติภัยตางๆ เหลาน้ี
ขึน้แลวจะมอีะไรเขามาบรรเทาความเดอืดรอนใหกบัผูทีไ่ดรบัความเสยีหายทีเ่กดิขึน้ได นัน้คือ ตองมกีารทาํประกนั
ภัย [1] การทําประกันภัยแบงเปน 2 ประเภท คือ การประกันชีวิต (Life Insurance) และการประกันวินาศภัย 
(Non – Life Insurance) ซึ่งในการศึกษาน้ีกลาวถึงธุรกิจการประกันวินาศภัย ประกอบดวย การประกันอัคคีภัย 
การประกันภัยรถยนต การประกันภัยทางทะเลและขนสง และการประกันเบ็ดเตล็ด ธุรกิจการประกันวินาศภัยถือ
ไดวาเปนธุรกิจที่ยอมรับความเสี่ยงภัยประเภทตางๆ ที่เกิดขึ้นไมวาจะเปนชีวิตหรือทรัพยสินของธุรกิจ บุคคล โดย
ถือหลักการกระจายความเส่ียงภัยอีกท้ังยังเปนกลไกสําคัญอยางหน่ึงในการขับเคล่ือนระบบเศรษฐกิจของประเทศ 
นอกจากนีย้งัถอืเปนสถาบนัการเงนิทีม่ศีกัยภาพสงูในการระดมเงนิออมจากภาคครวัเรอืนและภาคธรุกจิ รวมทัง้เปน
สถาบันรับความเส่ียงภัยที่ชวยสรางความม่ันคงพื้นฐานแก บุคคล ครอบครัว และธุรกิจ [2] โดยมูลคาธุรกิจการ
ประกันวินาศภัย ในป พ.ศ. 2558 รวมท้ังสิ้น 537,509.6 ลานบาท คิดเปนอัตราเติบโตถึงรอยละ 6.7 เม่ือเทียบกับ
ปที่ผานมา [3]
 ภายใตการเปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี ทําใหบริษัทประกันภัยตองปรับตัวเพื่อใหธุรกิจ
ของตนเปนที่ยอมรับของผูบริโภค [4] ดังนั้น ธุรกิจจึงตองสรรหากลยุทธตางๆ มาใช โดยกลยุทธที่นํามาใชตองเปน
กลยุทธที่มีประสิทธิภาพ เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive Advantage) 

 การแขงขันธรุกิจการประกันวนิาศภัยภายในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดขอนแกนน้ัน มคีวามรุนแรงเพ่ิมมาก
ขึ้น ทั้งจํานวนบริษัทประกันวินาศภัยและจํานวนนายหนาขายประกันวินาศภัยที่เพิ่มมากข้ึนสงผลใหรายไดของผู
ศึกษาซึ่งเปนนายหนาขายประกันวินาศภัยลดลง โดยในป พ.ศ. 2558 มีรายได 430,068 บาท ซึ่งลดลงจากป พ.ศ. 
2557 และไมเปนไปตามเปาหมายที่วางไว ผูศึกษาจึงตองการจัดทําศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันวินาศภัย และวิเคราะหสิ่งแวดลอมในการทําธุรกิจขายประกันวินาศภัย เพื่อ
นาํมาวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดจากการขายประกันวนิาศภัยในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดขอนแกน 
 

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันวินาศภัย
 2. วางแผนกลยุทธเพื่อเพิ่มรายไดจากการขายประกันวินาศภัยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน

วิธีดําเนินงาน   
 1. การศกึษาพฤตกิรรมและสวนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจซือ้ประกนัวนิาศภยั

 ประชากรและกลุมตวัอยางท่ีใชในการศึกษา ไดแก เจาของรถยนตทีจ่ดทะเบียนกับสาํนกังานขนสงจงัหวัด
ขอนแกน ใน ป พ.ศ. 2558 จํานวน 81,237 คัน [5] ซึ่งเปนผูซื้อประกันวินาศภัย คํานวณกลุมตัวอยางจากสูตรของ 
Yamane [6] ไดเทากับ 400 คน 
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 เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ที่สรางขึ้นโดยประยุกตจากทฤษฎีผูบริโภค ประกอบดวย 
ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is the Target Market?) ตลาดซ้ืออะไร (What Does the Market Buy?) ทําไมจึง
ซื้อ (Why Does the Market Buy?) ใครมีสวนรวมในการซ้ือ (Who Participates in the Buying?) ซื้อเม่ือใด 
(When Does the Market Buy?) ซื้อที่ไหน (Where Does the Market Buy?) และซ้ืออยางไร (How Does the 
Market Buy?) [7] และทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (7Ps) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด กระบวนการ พนักงาน และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ [8] ซึ่งแบบสอบถามชุดนี้ประกอบ
ดวย 3 สวน คือ 
 สวนท่ี 1 ขอมลูดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน
 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือประกันวินาศภัย ประกอบดวยคําถาม 6Ws และ 1H จํานวน 8 
ขอ ประกอบดวย วตัถปุระสงคในการซือ้ประกนัวนิาศภยั ประเภทสนิคาทีซ้ื่อ ผูตดัสนิใจซือ้ประกนัวนิาศภยั บคุคล
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันวินาศภัย คาใชจายในการซ้ือประกันวินาศภัย บริษัทท่ีซื้อประกันวินาศภัย 
เหตุผลที่ซื้อประกันวินาศภัย และแหลงขอมูลในการซื้อประกันวินาศภัย
 สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อประกันวินาศภัย โดยประยุกต
ใช 7Ps ในการตั้งคําถาม ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ 2) ราคา 3) ชองทางการจัดจําหนาย 4) การสงเสริมการตลาด 
5) กระบวนการ 6) พนักงาน และ 7) ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ โดยลักษณะแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเปน
แบบสอบถามปลายปดเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ไดแก สําคัญมากที่สุด (5 คะแนน) 
สําคัญมาก (4 คะแนน) สาํคัญปานกลาง (3 คะแนน) สําคัญนอย (2 คะแนน) และสําคัญนอยที่สุด (1 คะแนน)
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ ความถี่ รอยละ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2. วางแผนกลยทุธเพือ่เพิม่รายไดจากการขายประกนัวนิาศภัยในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัขอนแกน
  2.1 วิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป ไดแก ดานกฎหมายและการเมือง ดานเศรษฐกิจ  สังคมและ
วัฒนธรรม ดานเทคโนโลยี และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ [9] 
  2.2 วเิคราะหสภาวะการแขงขนัในอตุสาหกรรม ไดแก สถานการณการแขงขนัภายในอตุสาหกรรม
เดียวกัน อํานาจการตอรองของผูซื้อ อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร การเขามาของผูประกอบการรายใหม 
และการมีสินคาและบริการอื่นทดแทน [10]
  2.3 วิเคราะหการแบงสวนตลาด การตลาดเปาหมาย และการวางตําแหนงผลิตภัณฑ (STP 

Analysis)
  2.4 วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT) และวิเคราะหกลยุทธทางเลือก 
(TOWS Matrix) เพื่อกําหนดกลยุทธทางการตลาด [11] 

ผลการศึกษา
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกัน
วินาศภัย
 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุในชวง 26 – 45 ป ระดับการ

ศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสด เปนพนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 9,001 – 15,000 บาท
 พฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกใชบรกิารบริษทัประกันวนิาศภัย พบวา สวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีจาํนวน

กรมธรรมประกันวินาศภัยท่ีถือครองอยูในปจจุบันอยูที่ 1 กรมธรรม ประเภทของกรมธรรมเปนแบบประกันภัย
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รถยนต ประกันอคัคภียั เหตุผลในการตัดสนิใจซ้ือประกันวนิาศภัยจากบริษทั คอื การบริการหลังการขาย พนกังาน
มีความซ่ือสัตยและจริงใจ และเง่ือนไขความคุมครอง บริษัทประกันวินาศภัยที่ซื้อประกันวินาศภัยในปจจุบัน คือ 
บริษัท วิริยะประกันภัย จํากัด บริษัท ไทยประกันภัย จํากัด (มหาชน) บริษัท ธนชาตประกันภัย จํากัด จํานวนคา
เบี้ยประกันวินาศภัยที่ชําระครั้งลาสุด ไมเกิน 5,000 บาท โดยนิยมชําระคาเบ้ียประกันวินาศภัยผานธนาคาร ผูมี
อทิธพิลตอการตดัสนิใจซ้ือประกนัวนิาศภยั คอื ตดัสนิใจดวยตนเอง มชีองทางในการไดรบัขอมูลเกีย่วกบัการประกัน
วินาศภัยจากเพ่ือน / เพื่อนรวมงาน นายหนาขายประกันวินาศภัย
 สวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันวินาศภัยทั้ง 7 ดาน มีอิทธิพลในระดับมาก 
โดยดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับเงื่อนไขความคุมครองของกรมธรรมมีความคุมคา มีบริการรับประกัน
ภยัทีห่ลากหลายครบทุกประเภท ชือ่เสียงและความนาเช่ือถอืของบริษทัประกันวนิาศภัย เงือ่นไขสัญญาประกันภัย
ตรงตามความตองการของผูใชบริการ และเงื่อนไขสัญญาประกันภัยครอบคลุมความเส่ียงที่อาจเกิดขึ้น ดานราคาผู
บริโภคตองการใหสามารถผอนชําระคาเบี้ยประกันภัยได จายคาเบ้ียประกันผานบัตรเครดิตได และคาเบ้ียประกัน
ภัยเหมาะสมกับความคุมครอง ดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคใหความสําคัญกับการชําระคาเบี้ยประกันภัย
ไดหลายชองทาง เชน สํานักงานใหญ ตัวแทนขาย นายหนา เคานเตอรเซอรวิส เปนตน อูในเครือและโรงพยาบาล
ในเครือขายมชีือ่เสยีง สาํนกังานสาขาและตัวแทนขายรายยอยอยูในพืน้ที ่สามารถติดตอทาํธรุกรรมผานอนิเทอรเนต็
ได และ สํานักงานสาขาและตัวแทนขายรายยอยอยูในแหลงชุมชนและสะดวกตอการเดินทางมาติดตอ ดานการสง
เสริมการตลาดผูบริโภคใหความสําคัญกับการโฆษณาผานทางส่ือตางๆ มีการใหสวนลดคาเบ้ียประกันภัย มีการทํา
โปรโมชั่นพิเศษออกมาอยางตอเนื่อง และมีการใหของแถมหรือของรางวัลเม่ือซื้อประกันภัย ดานพนักงานผูบริโภค
ตองการใหพนกังานมีมนษุยสัมพนัธ พดูจาสุภาพ ยิม้แยมแจมใส พนกังานประสานงานใหบรกิารท่ีรวดเร็วและดูแล
เอาใจใสอยางตอเน่ืองหลังการขาย พนักงานเคลมประกันสามารถแกไขปญหาใหกบัลกูคาไดอยางรวดเร็ว พนกังาน
เคลมประกนัสามารถแกไขปญหาใหกบัลกูคาไดอยางรวดเร็ว และพนักงานขายประกันมคีวามซ่ือสัตยและจริงใจใน
การใหบรกิาร ดานกระบวนการผูบรโิภคใหความสาํคญัการใหบรกิารมคีวามถกูตองและแมนยาํ มรีะบบการตดิตาม
และตรวจสอบการใหบริการ กระบวนการใหบริการรวดเร็ว / คลองตัว และมีบริการใหคําปรึกษาและรับแจงเหตุ
ตลอด 24 ชั่วโมง ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพผูบริโภคใหความสําคัญมีอุปกรณสํานักงานที่ทันสมัย มีสํานักงาน
เปนหลกัแหลง มคีวามนาเชือ่ถอื สถานทีต่ัง้สาํนกังานมทีีจ่อดรถสะดวกและเพยีงพอ และความมรีะเบยีบและความ
สะอาดภายในสํานักงาน 
 2. แผนกลยุทธเพื่อเพ่ิมรายไดจากการขายประกันวินาศภัยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน
 จากผลการศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือประกันวินาศภัยและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อประกันวินาศภัย ผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป วิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม 
วิเคราะหการแบงสวนตลาด การตลาดเปาหมาย และการวางตําแหนงผลิตภัณฑ (STP Analysis) วิเคราะหจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม และวิเคราะหทาวสเมตริกซ (TOWS Matrix) ทําใหไดกลยุทธการตลาด จํานวน 

5 โครงการ ไดแก 
 โครงการที ่1 ประกนัชัน้หน่ึงซ้ือหนึง่แถมอกีหนึง่ สาํหรบัลูกคาทีซ่ือ้ประกนัช้ันหน่ึงทีไ่มขอลดคาเบีย้ประกนั 
แถมกรมธรรม Motor Add on เมื่อเกิดเหตุรถยนตตองเขาอูมากกวา 24 ชั่วโมงไดรับการชดเชย 2,000 บาท 
 โครงการท่ี 2 บริการจริงใจ ใสใจ ดุจญาติ เมื่อรถของลูกคาเกิดเหตุ อํานวยความสะดวกโดยการประสาน
งานกับบริษัทใหกับลูกคา มีแจงเตือน และเสนอคาเบี้ยประกันที่เหมาะสมกับลูกคา

 โครงการท่ี 3 แพ็คเกจสวนลด เปนการใหสวนลดรอยละ 5 เม่ือลูกคาซ้ือประกันวินาศภัยหลายคันพรอม
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กัน 
 โครงการท่ี 4 ของแจกของแถม เมื่อลูกคาซื้อกรมธรรมประกันวินาศภัย มอบของท่ีระลึก เชน กระเปาผา 
รม แกวนํ้า ฯลฯ ใหกับลูกคา
 โครงการท่ี 5 ผอนชําระคาเบ้ีย สาํหรบัลกูคาบรษิทัขนสงสามารถผอนชาํระคาเบีย้ประกนัผานบตัรเครดติ
ได 
 
สรุป 
 จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุในชวง 26 – 45 ป ระดับการ
ศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสด เปนพนักงานบริษัท มีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูที่ 9,001 – 15,000 บาท เหตุผล
ในการตัดสินใจซื้อประกันวินาศภัยจากบริษัท คือ การบริการหลังการขาย พนักงานมีความซ่ือสัตยและจริงใจ และ
เงื่อนไขความคุมครอง โดยนิยมชําระคาเบี้ยประกันวินาศภัยผานธนาคาร ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกัน
วินาศภัย คือ ตัดสินใจดวยตนเอง มีชองทางในการไดรับขอมูลเก่ียวกับการประกันวินาศภัยจากเพื่อน / เพื่อนรวม
งาน นายหนาขายประกนัวนิาศภยั ทัง้น้ีสวนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจใชบรกิารประกนัวนิาศภัย 
มีอิทธิพลระดับมาก ทั้ง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการ
ตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ จากการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทั้งภายนอก
และภายในองคกร วเิคราะหการแบงสวนตลาด การตลาดเปาหมาย และการวางตําแหนงผลิตภัณฑ (STP Analysis) 
วเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาส และภาวะคกุคาม และวเิคราะหทาวเมตรกิซ (TOWS Matrix) ไดกลยทุธการตลาด
ทีพ่รอมดาํเนนิการ จาํนวน 5 โครงการ ไดแก โครงการที ่1 ประกันช้ันหนึง่ซ้ือหนึง่แถมอกีหนึง่ โครงการที ่2 บริการ
จริงใจ ใสใจ ดุจญาติ โครงการที่ 3 แพ็คเกจสวนลด โครงการท่ี 4 ของแจกของแถม และโครงการท่ี 5 ผอนชําระคา
เบี้ย
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) เพื่อกําหนดกลยุทธการตลาด

ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง 
1. มีทําเลท่ีตั้งของสํานักงานนายหนาติดถนน และมี
รถสัญจรจํานวนมาก
2. มีลูกคาเปนกลุมบริษัทผูประกอบการขนสงกวา 
70% 
3. เนื่องจากลูกคาโดยสวนใหญเปนกลุมบริษัทขนสง
จึงทําใหนายหนามีอํานาจการตอรองกับ บริษัท
ประกันสูง เชน รอบการชําระเบ้ียท่ีมากกวา หรอืเบ้ีย
ถูกกวานายหนารายอ่ืน

จุดออน
1. เปนนายหนาประกันวินาศภัยราย
ใหมในเขต อ.เมือง ยังไมเปนที่รูจัก
และยงัขาดความนาเชือ่ถือจากลกูคา
2. ชองทางการชาํระเบีย้ประกนันอย

โอกาส
1 .  น โ ยบ า ยคื น ภ าษี ร ถ ยนต 
คันแรก
2 .  นโยบายทางการค ลั งและ
มาตรการกระตุนเศรษฐกิจ 
3. จังหวัดขอนแกน เปนศูนยกลาง
โลจิสติกส รับประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน
4. สภาวะเศรษฐกิจปรับตัวดีขึ้น
5. คานิยมการมีรถยนตสวนตัว
6. ลูกคาชอบนายหนาที่มีบริการ

หลังการขายที่ดี

กลยุทธเชิงรุก 
(SO Strategy)

โครงการท่ี 1 ประกันชั้นหนึ่งซื้อหนึ่งแถมอีกหนึ่ง
โครงการที่ 2 บริการจริงใจ ใสใจ ดุจญาติ

กลยุทธเชิงปรับ
(WO Strategy)

โครงการที่ 4 ของแจกของแถม

ภาวะคุกคาม

1. คูแขงขันมีจํานวนมาก 
2. ลูกคาบางรายไมสามารถผอน

ชาํระได 100% เนือ่งจากยังขาดเงิน
ทุน

3. อาํนาจการตอรองของลูกคาอยูใน

ระดับสูง

กลยุทธเชิงรับ

(ST Strategy)
โครงการท่ี 3 แพ็คเกจสวนลด

กลยุทธเชิงเปลี่ยน

(WT Strategy)
โครงการที่ 5 ผอนชําระคาเบี้ย


