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กลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด 
สาขากระนวน จังหวัดขอนแกน

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE OF THE LIFE INSURANCE FEES, 
GREEN LIFE BANK, KRANUAN BRANCH, KHON KAEN

อัจฉราภรณ ดวงประเทศ1

ชัญญา อภิปาลกุล2

บทคัดยอ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิต และจัดทํากลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด สาขา
กระนวน จังหวัดขอนแกน โดยการใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง 396 ราย รวมกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป การวิเคราะห
สภาพแวดลอมทางการแขงขนั การวเิคราะหสิง่แวดลอมภายใน การวเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาส และภยัคกุคาม และการวเิคราะห
ตาราง TOWS Matrix ผลการศกึษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติในระดบัมากทีส่ดุ ไดแก 
ดานพนักงาน ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ ดานราคา และใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ดานลักษณะทางกายภาพ ดานการ
สงเสรมิการตลาด และดานชองทางการจาํหนาย จากผลการศกึษานาํมาสูกลยทุธทางการตลาดเพือ่เพ่ิมรายไดจากการขายประกนัชวีติ 
ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด สาขากระนวน จังหวัดขอนแกน จํานวน 4 โครงการ ไดแก โครงการท่ี 1 สิ่งดีๆ มอบแดคุณลูกคา โครงการท่ี 
2 เพิ่มตัวแทนประกันชีวิต โครงการที่ 3 จริงใจ ใสใจคุณ และโครงการที่ 4 เดินตลาด

คําสําคัญ: กลยุทธทางการตลาด, ประกันชีวิต, ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด 

Abstract

 This study aimed to investigate the customer behaviors and marketing mix factors affecting decision 
making in life insurance and to determine guidelines to marketing strategies to increase of life insurance fees, 
Green Life Bank, Kranuan branch, Khon Kaen province. The questionnaires were collected data from 396 samples. 
PESTE Analysis, competitor analysis, SWOT analysis, and TOWS matrix were performed. The results showed that: 
The marketing mix (People, Product, Process, Price) influencing the decision to choose the life insurance were at 
highest level.  Physical evident, Promotion and Place were at high level. The strategic plans were applied to 4 

projects namely: : 1st project “The Best for Customer”, 2nd project “Increase Sales”, 3rd project “Sincerely Care”, 

and 4th project “Knock Down”.
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บทนํา 
ในปจจบุนัธรุกจิประกันชวีติในประเทศไทยไดขยายตวัอยางตอเนือ่งและมกีารรวมลงทนุเปนพนัธมติรกบั

ธนาคารพาณิชยหลายๆ แหง เน่ืองมาจากเศรษฐกิจของประเทศท่ีมกีารขยายตัวสูงขึน้ รวมทัง้อตัราดอกเบ้ียทีม่แีนว
โนมทรงตัวในระดับตํ่าทําใหการทําประกันชีวิตเปนอีกทางเลือกหนึ่งของประชาชนที่ตองการออมเงินและตองการ
ไดรับผลตอบแทนที่ดีกวาดอกเบี้ยเงินฝากปกติ เพราะนอกจากจะไดรับผลตอบแทนที่ใกลเคียงหรือสูงกวาดอกเบี้ย
เงนิฝากของธนาคารพาณชิยแลวลกูคายงัไดรบัการคุมครองชวีติตลอดอายสุญัญาอกีดวย [1] จากขอมลูรายงานของ
สมาคมประกันชีวิตไทย นั้นพบวา ธุรกิจประกันชีวิตของไทยยังคงมีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้น [2] โดยมีเบ้ียประกัน
ชีวิตรับรวมตั้งแตเดือนมกราคม – พฤศจิกายน 2558 รวมทั้งสิ้นเปนเงิน 482,100.24 ลานบาท โดยมีอัตราการ
เตบิโตเพ่ิมขึน้จากระยะเดียวกันของป พ.ศ. 2557 รอยละ 6.39 โดยแยกเปนเบ้ียประกันชวีติรบัลกูคารายใหม จาํนวน 
155,826.45 ลานบาท ซึ่งมีอัตราการเติบโตลดลงรอยละ 0.60 และเบ้ียประกันชีวิตรับปตอไปจํานวน 326,273.79 
ลานบาท อัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นรอยละ 10.09 โดยมีอัตราความคงอยูรอยละ 83 จากการอัตราการขยายตัวของ
ธุรกิจประกันชีวิตทําใหเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรง แตละบริษัทตางก็พยายามเสริมกลยุทธทางธุรกิจ ไมวาจะ
เปนตวัผลติภณัฑหรอืรปูแบบกรมธรรม ดานราคาหรอืเบีย้ประกนั โดยเฉพาะในปจจบุนันีไ้ดมกีารเสนอขายกรมธรรม
ผานชองทางการขายตางๆ หลายชองทาง ทัง้การขายทางตรงแบบใหลกูคาโทรเขาไปซ้ือเอง การขายผานเคานเตอร
ธนาคาร การขายผานตัวแทนประกันชีวิต หรือโทรศัพท อีกทั้งยังมีการโฆษณาประชาสัมพันธที่มีหลากหลาย
มากข้ึน จากการแขงขันที่รุนแรงข้ึนอีกทั้งพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปสงผลใหแตละบริษัทตองปรับตัวให
ตอบรับกับการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดขึ้น [3] 

บมจ. ธนาคารกรีนไลฟ ไดเล็งเห็นถึงการดําเนินชีวิตที่อาจมีความเสี่ยงอยูตลอดเวลา โอกาสในการเกิด
อบุตัเิหต ุโรคภยัไขเจบ็ และความไมแนนอนตางๆ เกดิขึน้กบัชวิีตและทรัพยสนิไดอยูเสมอ รวมทัง้ธนาคารกรีนไลฟ
ไดตระหนกัถงึความเสีย่งท่ีจะเกิดขึน้กบัลกูคาของธนาคารและอยากเปนสวนหนึง่ในการนาํเสนอบรกิารดีๆ สาํหรบั
ลูกคาคนพิเศษของธนาคารที่จะมอบความแนนอนของชีวิตดวยรูปแบบบริการตางๆ ที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดอยางครอบคลุม เพื่อลูกคาคนพิเศษ จึงไดรวมลงทุนเปนพันธมิตร คือ บมจ. เมืองไทยประกัน
ชีวิต เพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตใหกับลูกคา ซึ่ง บมจ. ธนาคารกรีนไลฟ ไดรับใบอนุญาตนายหนาประกัน
ชีวิต เลขที่ ช00024/2546 โดยมีผลิตภัณฑประกันชีวิตทั้งหมด 10 รูปแบบ ไดแก Pro Saving 1525, Pro Saving 
615, Pro Saving 615 Guarantee, Pro Life 80/4, Pro Life 99/9, Pro Life 99/19, Pro Annuity A90/A60, 
Pro Annuity A85/5, MRTA-Home, MRTA-Home Plus ใน ป พ.ศ. 2558บมจ. ธนาคารกรีนไลฟ มีรายไดจาก
การขายผลิตภัณฑประกันชีวิต 876,341,201 บาท จากเปาทั้งหมด 1,152,132,051 บาท ซึ่งจะเห็นไดวารายไดไม
เปนไปตามเปาทีก่าํหนด ดงันัน้ บมจ. ธนาคารกรนีไลฟ จงึไดมนีโยบายใหแตละสาขาเรงผลงานขายผลติภณัฑประกนั
ชีวิตใหไดตามเปาท่ีกําหนด

ธนาคารกรีนไลฟ สาขากระนวน มีผลงานขายผลิตภัณฑประกันชีวิต 3 ปยอนหลัง ในป 2558 ธนาคาร

กรีนไลฟ สาขากระนวน ไดรับเปารายไดจากการขายประกันชีวิตจากสํานักงานใหญ เทากับ 5,833,346 บาท 
แตสาขาสามารถทํารายไดจากการขายประกันชีวติไดม ี3,619,973 บาท คดิเปนรอยละ 62.06 ของเปาท่ีสาํนกังาน
ใหญกําหนดให อีกท้ังในป พ.ศ. 2559 สํานักงานใหญไดกําหนดนโยบายใหแตละสาขาตองมีรายไดจากการขาย
ประกันชวิีตเพ่ิมขึน้อกีรอยละ 30 จากเปาของป พ.ศ. 2558 จงึจําเปนตองมีการปรับกลยุทธทางธุรกิจใหตอบรับกับ
การเปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้นท้ังจากสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันมีการเปล่ียนแปลง
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วัตถุประสงค 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภค ในเขตอําเภอกระนวน จังหวัดขอนแกน
2. เพ่ือจัดทํากลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด 

สาขากระนวน จังหวัดขอนแกน

วิธีดําเนินงาน   
1. การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภค ในเขตอําเภอกระนวน จังหวัดขอนแกน
 ประชากรท่ีใชในการศึกษา ไดแก ประชาชนอายุตั้งแต 25 ปขึ้นไป เนื่องจากเปนผูที่มีรายไดพรอมที่

จะทําประกันชีวิตและสามารถนําตัดสินใจทํานิติกรรมสัญญาไดดวยตนเอง และมีอายุไมเกิน 60 ป อาศัยอยูในเขต
อําเภอกระบวน จังหวัดขอนแกน มีจํานวน 37,735 คน [4] คํานวณกลุมตัวอยางโดยใชสูตรของ Yamane [5] 
ได 396 ราย 

 เคร่ืองมือท่ีใชทําการศึกษา คือ แบบสอบถาม มีคาความเช่ือม่ันโดยใชวิธีของครอนบาคอัลฟา 
(Cronbach’s Alpha) เทากับ 0.87 แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน ดังนี้

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูตอบแบบสอบถามในดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานลักษณะ
ทางกายภาพ [6] คําถามแบบประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และ
นอยที่สุด 

 การวิเคราะหข อมูลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะหข อมูล 
นํามาวิเคราะหหาคาความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)

2. การจัดทํากลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด 
สาขากระนวน จังหวัดขอนแกน

 การกําหนดกลยุทธเพื่อเพิ่มรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด สาขากระนวน 
จังหวัดขอนแกน ทําการศึกษาโดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป  [7] การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการ
แขงขัน [8] การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภัยคุกคาม [9] และการวิเคราะหตาราง TOWS Matrix [10] 

เพ่ือกําหนดกลยุทธการตลาด 

ผลการวิจัย

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภค ในเขตอําเภอกระนวน จังหวัดขอนแกน

 จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิง (รอยละ 53.03) อายุ 25 - 34 ป 
(รอยละ 43.18) สถานภาพสมรส (รอยละ 52.53) ระดบัการศกึษาระดบัมธัยมศกึษา (รอยละ 33.59) อาชีพพนักงาน
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บริษัท (รอยละ 41.16) รายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท (รอยละ 31.82) มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
3 – 5 คน (รอยละ 59.60)

 พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมทําประกันชีวิต (รอยละ 51.52) 
สาเหตุที่ไมทําประกันเน่ืองจากขาดความพรอมในการจายคาเบ้ียประกัน (รอยละ 63.73 ของผูไมทําประกันชีวิต) 
ในสวนท่ีมกีารทําประกันชวีติสวนใหญจะเลือกกรรมธรรมประกันชวีติแบบสะสมทรัพย (รอยละ 66.67) ทาํประกัน
ชวีติกบับริษทั เอ.ไอ.เอ (รอยละ 52.08X มกีรมธรรมในครอบครอง 2 กรมธรรม (รอยละ 36.46) ระยะเวลาคุมครอง 
16 - 20 ป (รอยละ 41.67) จํานวนเบี้ยประกันชีวิตตอปอยูที่นอยกวา 10,000 บาท (รอยละ 27.60) จํานวนทุน
ประกันชีวิตอยูที่ 100,000 – 300,000 บาท (รอยละ 37.50) ซื้อกรมธรรมจากตัวแทนบริษัทประกันชีวิต (รอยละ 
75.00) โดยตัดสินใจในการทําประกันชีวิตดวยตนเอง (รอยละ 61.46) เหตุผลท่ีเลือกทําประกันชีวิตเนื่องจากการ
ทาํประกนัชวีติเปนการซือ้ความเสีย่งภยัทัง้ทางดานสขุภาพและอบุตัเิหต ุ(รอยละ 68.23) การทาํประกนัชวีติเปนการ
สรางหลักประกันแกครอบครัว (รอยละ 59.90) และแหลงรับรูขอมูลกรมธรรมประกันชีวิตมาจากตัวแทนบริษัท
ประกัน (รอยละ 51.74) ของจํานวนผูทําประกันชีวิต

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต  พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสาํคญัในระดบัมากทีส่ดุ ไดแก ดานพนกังาน ( =4.34) ดานผลติภณัฑ ( =4.33) ดานกระบวนการ ( =4.33) 
ดานราคา ( =4.22) และใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ดานลักษณะทางกายภาพ ( =4.16) ดานการสงเสริม
การตลาด ( =4.10) และดานชองทางการจําหนาย ( =4.06)

2. กลยุทธทางการตลาดเพื่อเพ่ิมรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด สาขา
กระนวน จังหวัดขอนแกน

 จากผลการศึกษา พบวา การวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไปดานสภาพแวดลอมทางการเมืองและ
กฎหมาย สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ สงผลดานบวกตอการขายประกันชีวิต 
สวนสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม และดานเทคโนโลยี สงผลดานลบตอการขายประกันชีวิต ผลการ
วเิคราะหสภาพแวดลอมการแขงขนั พบวา การแขงขนัระหวางคูแขงขนัเดมิในตลาด อาํนาจตอรองของผูขายปจจยั
การผลิต และอํานาจการตอรองจากผูซื้อ อยูในระดับสูง สวนภัยคุกคามจากคูแขงขันรายใหมและภัยคุกคามจาก
สินคาทดแทน อยูในระดับปานกลาง 

 นําผลการจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภัยคุกคาม มาวิเคราะหเปนตาราง TOWS Matrix (ตารางที่ 1) 
เพือ่จัดทาํเปนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายไดจากการขายประกันชวีติ ธนาคาร กรนีไลฟ จาํกดั สาขากระนวน 
จังหวัดขอนแกน ไดจํานวน 4 โครงการ ไดแก โครงการท่ี 1 สิ่งดีๆ มอบแดคุณลูกคา โครงการท่ี 2 เพิ่มตัวแทน
ประกันชีวิต โครงการท่ี 3 จริงใจ ใสใจคุณ และโครงการที่ 4 เดินตลาด (ตารางที่ 2) 

สรุป 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยงัไมไดทาํประกนัชวีติ ปจจยัสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในระดับมากที่สุด ไดแก ดานพนักงาน ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ 
ดานราคา และใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ดานลักษณะทางกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาด และดาน
ชองทางการจําหนาย นําผลจากแบบสอบถามมาวิเคราะหรวมกับ รวมกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน การวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายใน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส 
และภัยคุกคาม และการวิเคราะหตาราง TOWS Matrix จากผลการศึกษานาํมาสูกลยทุธทางการตลาดเพ่ือเพิม่ราย
ไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด สาขากระนวน จังหวัดขอนแกน จํานวน 4 โครงการ ไดแก 
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โครงการที่ 1 สิ่งดีๆ มอบแดคุณลูกคา โครงการท่ี 2 เพิ่มตัวแทนประกันชีวิต โครงการท่ี 3 จริงใจ ใสใจคุณ และ
โครงการที่ 4 เดินตลาด

ขอเสนอแนะ
 1. ดานผลิตภณัฑ ควรนําเสนอขอมูลเก่ียวกับกรมธรรมชวีติตามเปนจริง เชน เงือ่นไขการจายผลประโยชน
ของกรมธรรม สทิธปิระโยชนทีไ่ดรบัจากกรมธรรม ระยะเวลาความคุมครองของกรมธรรม ฯลฯ และเอกสารประกอบ
กรมธรรมแสดงเงื่อนไขความคุมครองและขอยกเวนอยางละเอียด
 2. ดานราคา ควรนําเสนอและเปรียบเทียบถึงความคุมคาของคาเบ้ียทีจ่ายเม่ือเทียบกับผลประโยชนจาก
กรมธรรมที่ไดรับ และความคุมคาของคาเบ้ียที่จายเม่ือเทียบกับความคุมครอง เพื่อใหลูกคาเห็นถึงความคุมคาใน
การทําประกันชีวิต
 3. ดานชองทางการจําหนาย ธนาคารควรอํานวยความสะดวกในการซ้ือกรมธรรม และการชําระคาเบ้ีย
ประกันชีวิต 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด ควรดูแลการบริการหลังขายใหดีและไมปดความรับผิดชอบ เชน 
อํานวยความสะดวกและติดตามการเรียกรองสินไหมใหกับลูกคา ทําใหลูกคาไดรับเงินเร็ว  
 5. ดานพนักงาน พนักงานควรมีความรูดานประกันชีวิตเปนอยางดี สามารถอธิบายรายละเอียดและ
เงื่อนไขการจายคาสินไหมทดแทน รวมทั้งใหคําแนะนํากอนซื้อประกันชีวิตไดอยางละเอียด
 6. ดานกระบวนการ ควรมีการตรวจสอบความถูกตองของขอมูลในกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาครบ
ถวนและถูกตอง ขัน้ตอนการใหบริการลูกคามีความรวดเร็วท้ังการสงกรมธรรมและใบเตือนตออายุ การเคลมประกัน
หรือการรับเงินคืน และการจายสินไหมทดแทน
 7. ดานลักษณะทางกายภาพ สาขากระนวนควรมีเคร่ืองมือและอุปกรณที่ทันสมัย และพนักงานมีการ
แตงกายเหมาะสม เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับสาขา 
 8. สาขากระนวนควรมีการติดตามผลงานและประเมินผลกลยุทธที่นําไปปฏิบัติอยางตอเนื่อง
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ

ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)
S1 ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของ บมจ. 
ธนาคาร กรีนไลฟ
S2 ฐานลูกคา บมจ. ธนาคาร กรีนไลฟ 
สาขากระนวน มาใชบริการเปนประจํา
S3 บมจ. เมืองไทยประกันชีวิต มีประกัน
ชีวิตหลายแบบ
S4 ผูจดัการและผูชวยออกพบลกูคาประจาํ
ทุกวัน 

จุดออน (Weaknesses)
W1 พนักงานไมมีใบนายหนาขาย
ประกันทุกคน
W2 พนักงานบางคนไมมีความรู
เกี่ยวกับการขายประกันชีวิต

โอกาส (Opportunities)
O1 เบี้ยประกันชีวิตใชเปนคาลดหยอนในการ
คํานวณภาษี
O2 การทําประกันชีวิตเปนอีกทางเลือกหน่ึง
ของการออมเงิน และไดรับการคุมครองชีวิต
O3 ประชาชน อําเภอกระนวน รอยละ 51.52 
ยังไมทําประกันชีวิต 
O4 เศรษฐกิจมีการขยายตัวจากป 2558

กลยุทธเชิงรุก
(SO Strategies)

โครงการที่ 1 สิ่งดีๆ มอบแดคุณลูกคา

กลยุทธเชิงปรับ
(WO Strategy)

โครงการที่ 2 เพ่ิมตัวแทนประกัน
ชีวิต

โครงการท่ี 4 เดินตลาด

ภัยคุกคาม (Threats)
T1 จํานวนคูแขงขันมีมาก
T2 สินคาทดแทนมีหลายตัว 
T3 อํานาจการตอรองจากผูซื้อสูง
T4 ประชาชนมีรายไดนอย คาใชจายสูง 
T5 การแชรขอมูลพนักงานธนาคารหลอกขาย
ประกันชีวิต

กลยุทธเชิงรับ
(ST Strategy)

โครงการที่ 3 จริงใจ ใสใจคุณ

กลยุทธเชิงเปลี่ยน
(WT Strategy)

-

ตารางท่ี 2  กลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มรายไดจากการขายประกันชีวิต ธนาคาร กรีนไลฟ จํากัด สาขากระนวน 

กลยุทธทางการตลาด ระยะเวลา ผูรับผิดชอบ งบประมาณ (บาท)
กลยุทธเชิงรุก (SO Strategies)
1. สิ่งดีๆ มอบแดคุณลูกคา กรกฎาคม-ธันวาคม พนักงานที่มีใบอนุญาต 5,000
กลยุทธเชิงปรับ (WO Strategy)
2. เพิ่มตัวแทนประกันชีวิต สิงหาคม-ธันวาคม ผูจัดการสาขา 10,000
กลยุทธเชิงรับ (ST Strategy)
3. จริงใจ ใสใจคุณ สิงหาคม-ธันวาคม ผูจัดการสาขา -
4. เดินตลาด กรกฎาคม-ธันวาคม ผูจัดการสาขา 1,000

รวมคาใชจาย 16,000


