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บทคัดย่อ 
 การวิจัยเรื่องการศึกษาช่องทางการขายหลักของบริษัทประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต                          
มีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษา ช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเป็นช่องทางการขายที่ส าคัญของบริษัทประกัน
ชีวิต และเพื่อศึกษาคุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประชากรที่ใช้
ในการศึกษาประกอบด้วย 1. ผู้บริหารหน่วยงานขายที่มีอายุงานไม่ต่ ากว่า 20 ปีจ านวน 300 คน 2. ผู้บริหาร
บริษัทประกันภัยต าแหน่งผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ ผู้ท าหน้าที่ดูแลสายงานขายผ่านธนาคารหรือสายงานตัวแทน
ประกันชีวิตหรือสายงานฝึกอบรม จ านวน 50 คน และ 3. ผู้บริหารหน่วยงานราชการ ผู้ท าหน้าที่ก ากับดูและ
ตรวจสอบ เช่น ส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) จ านวน 20 คน 
เป็นต้น วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพแบบสัมภาษณ์เชิงลึก หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธเีฉพาะเจาะจง 
ผลการวิจัยพบว่า 1. การขายประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตยังเป็นช่องทางการขายที่บริษัท
ประกันภัยต้องการเสมอ และ 2. คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในอาชีพ
ประกอบด้วย ต้องรู้จักน าเทคโนโลยีมาใช้ในงานขาย ต้องเป็นตัวแทนเต็มเวลาและ เป็นมืออาชีพ ต้องพัฒนา
ตัวเองตลอดเวลา และต้องมีความซื่อสัตย์ทั้งต่อตัวเอง บริษัทประกันภัย และผู้เอาประกัน 
 
ค าส าคัญ : การขายผ่านช่องทางธนาคาร  การขายผ่านตัวแทนประกันภัย คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิต 
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                          Study the main distribution channel of  insurance company  
                                            through life insurance agents. 
 

Tarapong  Limsuthiwanpoom1* 
 
Abstract 
 This study aims to find out whether life insurance agents remain one of the important  
distribution channel for insurance company and what are the characteristics of selling agents to 
create competitive advantage. Our population of study consists of 1. Agency leaders who in the 
career more than 20 years experience with the amount of 300 persons 2. At least the position 
ranking of assistant managing directors or above in official agency and bancassurance 
department with the amount of 50 persons and 3. Executive OIC Government official with the 
amount of 20 persons. The study selects the method of sample group using purposive of non-
probability sampling. The research instrument to collect the data is the in-depth interview 
technique. The result of this study are as follows: Selling through agency channel is still the 
main channel which the insurance companies still use and as for key characteristics of life 
insurance agents need to build sustainable career path, the research found that the most 
important things are 1. honesty to customers 2. Followed by continuous self – development             
3. fulltime professional selling agents and 4. use technology to improve sales and service. 
 
Keywords : Bancassurance channel, Agency channel, the characteristic agents   
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บทน า 
 การประกันชีวิตเป็นการสร้างหลักประกันและความมั่นคงให้แก่ผู้เอาประกันและครอบครัว กล่าวคือ
ถ้าผู้เอาประกันเสียชีวิตก่อนสัญญาครบก าหนด ผู้รับผลประโยชน์ (ครอบครัว) จะได้รับเงินตามมูลค่าเอาประกัน 
แต่ถ้าผู้เอาประกันมีชีวิตอยู่ในวันที่สัญญาครบก าหนดตัวผู้เอาประกันจะเป็นผู้ได้รับเงินตามมูลค่าเอาประกัน 
(กรณีเป็นกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ แต่ถ้าเป็นกรมธรรม์แบบตลอดชีพ ผู้เอาประกันเสียชีวิตเท่าน้ัน
ถึงจะได้ทุนประกันคืน และสามารถท าประกันคุ้มครองเพิ่มเติมได้ตามต้องการเช่นประกันอุบัติเหตุ ประกัน
สุขภาพ เป็นต้น) การประกันชีวิตเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับคนมีภาระ เช่นคนมีภรรยามีบุตรธิดาที่ต้องรับผิดชอบ เขา
มีความเสี่ยงเกี่ยวกับการเสยีชีวิตก่อนวัยอันสมควรในขณะที่ยังไม่ได้สร้างหลกัทรัพย์ใดๆ ให้กับครอบครัว (Rejda, 
1982) อย่างไรก็ตาม การประกันชีวิตจ าเป็นต้องอาศัยคนกลางทีเ่รียกว่าตัวแทนขายประกันชีวิต ซึ่งเป็นผู้อธิบาย
เง่ือนไขและเอกสิทธิ์ตามกรมธรรม์ที่เป็นภาษากฎหมายซึ่งเข้าใจยากให้ผู้เอาประกันเข้าใจได้ง่ายขึ้น นอกจากนี้
ตัวแทนประกันชีวิตยังท าหน้าที่กระตุ้นเตือนให้ผู้เอาประกันภัยตระหนักถึงความรับผิดชอบต่อครอบครัวของเขา
และความเสี่ยงท่ีเขาอาจเสียชีวิต ด้วยการสร้างหลักประกันรายได้แก่ครอบครัวของเขา การท าหน้าท่ีของตัวแทน
ประกันชีวิตตามที่กล่าวมาส่งผลให้กรมธรรม์ประกันชีวิตมีจ านวนเพิ่มขึ้น ตัวแทนขายประกันชีวิตจึงมี
ความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจอย่างมาก เพราะท าให้เกิดการออมเงินและลดภาระของรัฐบาลที่ต้องดูแลเด็ก
ก าพร้า นอกจากนี้จ านวนผู้ท าประกันยังเป็นดัชนีช้ีวัดความเจริญหรือการพัฒนาของประเทศ (ไทยพาณิชย์, 
2556) โดยประเทศที่สามารถรักษาระดับการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างยั่งยืนโดยการจัดอันดับในปี 2552-
2553 จากจ านวน 133 ประเทศของเวิลด์อีโคนอมิคฟอรัม (World Economic Forum–WEF) อันดับที่สองคือ 
ประเทศสหรัฐอเมริกา อันดับที่สามคือประเทศสิงคโปร์ อันดับที่แปดคือประเทศญี่ปุ่น (ประภัสสร ค าสวัสดิ์, 2554) 
สถิติการประกันชีวิตของประชากรในประเทศสิงคโปร์เฉลี่ยร้อยละ 400 ประเทศญี่ปุ่นเฉลี่ยร้อยละ 300 และ
ประเทศสหรัฐอเมริกาเฉลี่ยร้อยละ 200 ซึ่งหมายความว่าประชากรหนึ่งคนมีกรมธรรม์มากกว่าหนึ่งฉบับ ในขณะ 
ที่ประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ. 2557 ประชากรท าประกันชีวิตเฉลี่ยร้อยละ 30 (เดลินิวส์, 2558) สถิติการท าประกัน
ชีวิตของประชากรในประเทศต่างๆ ตามที่กล่าวมาแสดงให้เห็นว่า คนไทยให้ความสนใจในการท าประกันชีวิตหรอื
สร้างหลักประกันให้ครอบครัวน้อยมาก สาเหตุอาจเกิดจากในอดีตที่ตัวแทนประกันชีวิตโดยส่วนใหญ่ไม่เป็นมือ
อาชีพและเป็นตัวแทนบางเวลาจึงไม่สามารถดูแลผู้เอาประกันภัยจนถึงวันสิ้นสุดสัญญาได้ ท าให้คนไทยมีทัศนคติ
ไม่ดีต่อทั้งการประกันชีวิตและตัวแทนขายประกันชีวิต ผู้ท าประกันชีวิตจึงมีจ านวนน้อย แต่ในอดีตการขาย
ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันเป็นช่องทางที่ส าคัญและท าผลงานให้บริษัทประกันมากที่สุดถึงร้อยละ 95 ของ
ปริมาณเบี้ยประกันทั้งหมด จนกระทั่งเมื่อประมาณ 20 ปีที่ผ่านมา บริษัทประกันชีวิตนอกจากขายประกันผ่าน
ช่องทางตัวแทนแล้วยังขยายช่องทางการขายผ่านช่องทางธนาคารที่เป็นพันธมิตรกันด้วย เช่น บริษัท เมืองไทย
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) กับธนาคารกสิกรไทย บริษัทไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) กับธนาคาร
ไทยพาณิชย์ หรือ บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) กับธนาคารกรุงเทพ ปัจจุบันยอดเบี้ยประกันที่
ขายผ่านช่องทางธนาคารเมื่อเทียบกับช่องทางผ่านตัวแทนมีแนวโน้มสูงขึ้นกล่าวคือ จ านวนเงินเบี้ยประกันปีแรก
ของปี 2555 ผ่านช่องทางธนาคารมีจ านวน 36,323 ล้านบาท ผ่านช่องทางตัวแทนมีจ านวน 43,859 ล้านบาท  
ปี 2556 ผ่านช่องธนาคารมีจ านวน 45,744 ล้าน ผ่านช่องทางตัวแทนมีจ านวน 47,458 ล้านบาท และตั้งแต่
เดือน ม.ค. – เม.ย. ปี 2557 ช่องทางธนาคารมีจ านวน 20,857 ล้านบาท ช่องทางตัวแทนมีจ านวน 14,296 ล้านบาท 
ใน 4 เดือนแรกของปี 2557 นี้จ านวนเงินเบี้ยประกันปีแรกของการขายผ่านช่องทางธนาคารสูงกว่าช่องทาง
ตัวแทนถึง 6,561 ล้านบาท (ดูตารางที่ 1) 
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ตารางที่ 1 เปรียบเทียบการขายเบี้ยประกันภัยผ่านช่องทางตัวแทนและช่องทางธนาคาร 
         หน่วย : พันบาท 

รายการ ช่องทางตัวแทน ช่องทางธนาคาร 
ม.ค.–ธ.ค. 

2555 
ม.ค.–ธ.ค. 

2556 
ม.ค.–เม.ย.  

2557 
ม.ค.– ธ.ค. 

2555 
ม.ค.–ธ.ค.  

2556 
ม.ค.–เม.ย. 

2557 
1. เบี้ยประกันภัยปีแรก 43,859,065 47,458,140 14,296,900 36,323,119 45,747,946 20,857,530 
2. เบี้ยประกันภัยปีต่อไป 174,341,474 186,279,731 61,454,073 67,871,088 82,542,930 35,276,094 
3. เบี้ยประกันภัยจ่ายครั้ง

เดียว 
7,918,753 8,301,661 3,532,268 34,103,889 42,477,666 22,274,611 

รวม 226,119,292 242,039,532 79,283,241 138,298,097 170,768,542 78,048,235 

ที่มา:  ฝ่ายพัฒนาตลาดประกันภยั ส านักงาน คปภ. ข้อมูล ณ 30 เมษายน 2557 
 

อย่างไรก็ตามวิธีการขายผ่านช่องทางธนาคารแตกต่างจากวิธีการขายผ่านช่องทางตัวแทน ตั้งแต่
กระบวนการฝึกอบรมเกี่ยวกับสินค้าและเทคนิคการขาย ตัวแทนจะใช้เวลาในการฝึกอบรมเทคนิคการขายและ
การท าความเข้าใจในตัวสินค้ามากกว่าพนักงานธนาคาร ข้อเสียของการขายโดยพนักงานธนาคารคือไม่มีเวลา
มากพอในการอธิบายลักษณะสินค้าให้ลูกค้าเข้าใจประโยชน์ของการประกันชีวิต นอกจากนี้พนักงานธนาคารมัก
ร้องขอให้ลูกค้าช่วยเหลือให้ตนได้เป้าในการขาย ผู้เอาประกันที่เป็นลูกค้าธนาคารจึงท าประกันชีวิตเพราะเกรงใจ
พนักงานมากกว่าท าประกันชีวิตเพราะเห็นถึงประโยชน์ของการประกัน เมื่อผู้เอาประกันยังใช้บริการที่สาขา
ธนาคารนี้อยู่ จึงจะจ่ายช าระเบี้ยประกันปีต่อไป นั่นเป็นเหตุผลที่ว่าเหตุใดการขายของพนักงานธนาคารที่ขาย
ประกันแบบช่วยเหลือ แต่อัตราความยั่งยืนของกรมธรรม์กลับค่อนข้างสูง (ไม่ต่ ากว่า ร้อยละ 80) และอีกเหตุผล
หนึ่งคือ แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ขายผ่านธนาคารมีรูปแบบเหมือนการฝากเงินระยะสั้น เช่น 5 ปี 10 ปี จะไม่
เน้นการขายกรมธรรม์ระยะยาวเหมือนแบบการประกันประเภทตลอดชีพ หรือแบบบ านาญ (เพราะพนักงาน
ธนาคารต้องใช้เทคนิคการขายท่ีมากกว่าปกติ) จึงเป็นสาเหตุหนึ่งที่ท าให้ผู้เอาประกันคิดว่าเป็นเงินฝากอีกรูปแบบ
หนึง่  ปัญหาทั้งหมดที่กล่าวมาผู้วิจัยจึงตอ้งการศึกษาว่า การขายประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนยังมีความส าคญั
ต่อธุรกิจประกันชีวิตหรือไม่ และจะเพิ่มขีดความสารถในการแข่งของตัวแทนประกันชีวิตได้อย่างไร  เพราะ
ความสามารถของตัวแทนประกันชีวิตที่ฝึกอบรมมาอย่างดี จะเป็นหลักประกันหรือเป็นที่พ่ึงให้ผู้เอาประกันได้ใน
อนาคต โดยเฉพาะการบริการหลังการขายซึ่งถือเป็นหัวใจส าคัญของการสร้างความพึงพอใจให้ผู้เอาประกัน 
เพราะเขาคือตัวแทนประจ าครอบครัวของผู้เอาประกันที่ท าหน้าท่ีบริการได้เต็มที่ตลอดเวลา  
 
วัตถุประสงคข์องการวิจัย 

1. เพือ่ศึกษาช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเป็นช่องทางการขายที่ส าคัญของบริษัทประกัน
ชีวิต 

2. เพื่อศึกษาคุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน 
 
ขอบเขตการวิจัย 

ขอบเขตด้านเนื้อหา ศึกษาในกรอบของ 1. เพื่อศึกษาช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเป็น
ช่องทางการขายที่ส าคัญของบริษัทประกันชีวิตและ 2. คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขันใหอ้ยู่ในอาชีพอย่างยั่งยืน 
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 ขอบเขตด้านประชากร ประกอบด้วย 1. ผู้บริหารหน่วยงานประกันชีวิตที่มีอายุงานไม่ต่ ากว่า 20 ปีขึ้นไป
จากผู้บริหารหน่วย 300 หน่วยจากบริษัทอาคเนย์ประกันชีวิตจ ากัดและบริษัทอินเตอร์ไลฟ์จอห์นแฮนคอค
ประกันชีวิตจ ากัด 2. ผู้บริหารบริษัทประกันชีวิตที่มีต าแหน่งไม่น้อยกว่าผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการขึ้นไปท่ีดูแลการ
บริหารสายงานตัวแทนประกันชีวิต การบริหารสายงานธนาคาร รวมไปถึงสายการฝึกอบรมที่เคยผ่านงานการ
บริหารหน่วยงานประกันชีวิตมาแล้วจ านวน 50 คน จากบริษัทประกันชีวิต 24 บริษัท และ 3) ผู้บริหารระดับ
ผู้ช่วยเลขาธิการขึ้นไปจ านวน 20 คนจากหน่วยราชการที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจประกันภัย คือจากส านักงาน
คณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) รวมประชากรทั้งหมด 370 คน 
            ขอบเขตพื้นท่ี อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
            ขอบเขตระยะเวลา ใช้เวลา3 เดือน ตั้งแต่เดือนธ.ค. 2558 ถึงเดือนก.พ. 2559   
 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

ผู้วิจัยใช้วิธีการศึกษาเอกสาร การทบทวนวรรณกรรม และน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เชิงคุณภาพ               
มีรายละเอียดดังนี้ 

1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องการประกันชีวิตที่ขายผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตและ
ช่องทางธนาคาร ทั้งจากวารสารของบริษัทประกันชีวิต ข้อมูลสถิติจากส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสรมิ
การประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ดุษฎีนิพนธ์ บทความและหนังสือท่ีเกี่ยวข้องอื่นๆ 

2. ค าถามในการสัมภาษณ์ ได้ผ่านการทดสอบ (Index of Item-Objective Congruence: IOC) 
จากผู้บริหารของบริษัทประกันชีวิตระดับผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการสายงานขาย และมีอายุงานไม่ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 
3 ท่าน และหนึ่งในสามมีหน้าที่สอนหนังสือในระดับอุดมศึกษา ท้ังสามท่านได้พิจารณาและตรวจสอบความ
เที่ยงตรงตามเนื้อหา (content validity) เพื่อตรวจสอบว่าข้อค าถามสื่อความหมายตรง ตามต้องการจนได้
มาตรฐานของ IOC และคะแนนท่ีได้อยู่ในระดับคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 0.8 

3. การสัมภาษณ์เรื่องราวต่างๆ เกี่ยวกับความส าคัญและความแตกต่างของแต่ละช่องทาง  ทั้งช่อง
ทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตและผ่านทางธนาคาร โดยเน้นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)
กับ Key Informants ผู้ให้สัมภาษณ์คัดเลือกจากบุคคลโดยวิธี Purposive Sampling ทีเ่ป็นผู้รู้ ผู้มีประสบการณ์
ด้านประกันชีวิตมาจากผู้บริหารหน่วยงานขายที่มีอายุงานไม่ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 16 ท่าน และผู้บริหารบริษัท
ระดับไม่ต่ ากว่าระดับผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการที่ดูแลทั้งสายงานขายประกันชีวิตและช่องทางธนาคาร จ านวน 12 
ท่าน และผู้บริหารบริษัทที่ดูแลฝึกอบรมทั้งตัวแทนประกันชีวิตและพนักงานธนาคารระดับผู้ช่วยกรรมการ
ผู้จัดการ 2 ท่าน ทั้งนี้รวมไปถึงตัวแทนจาก คปภ. ระดับผู้ช่วยเลขาธิการอีก 1 ท่าน รวมทั้งสิ้น 31 ท่านด้วยกัน 

 
ผลการวิจัย 

1. ผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมดให้ข้อมูลสรุปเกี่ยวกับการขายประกันผ่านช่องทางธนาคารและช่องทาง
ตัวแทนเป็นภาพรวมดังต่อไปนี้ 
            1.1 การขายประกันชีวิตผ่านธนาคาร เป็นการขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผ่านช่องทางของ
ธนาคาร ซึ่งเป็นบริการทางการเงินที่สามารถเติมเต็มความจ าเป็นทางการเงิน ทั้งทางด้านธนาคาร ประกันภัย 
หรือการลงทุน ให้แก่ลูกค้า โดยมีรูปแบบแตกต่างกันไปในแต่ละประเทศ ตามสภาพแวดล้อมทางด้านประชากร 
เศรษฐกิจ และกฎระเบียบของแต่ละประเทศ การขายประกันช่องทางนี้เป็นที่นิยมอย่างมากของบริษัทประกัน
ชีวิตในการใช้เป็นเครื่องมือในการเจาะตลาด ขยายฐานลูกค้าของธนาคารอันเป็นการเพิ่มยอดขายและผลก าไร 
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และยังเปน็ท่ีนิยมของลูกค้า เพราะลูกค้ามองการประกันชีวิตผ่านธนาคารเป็นผลิตภัณฑ์ทีคุ่้มค่าเนื่องจากราคาต่ า 
แต่คุณภาพสูง และค าแนะน าของพนักงานธนาคารมารถเช่ือถือได้ ฉะนั้น ปัจจัยแห่งความส าเร็จที่ส าคัญของ
ช่องทางการขายผ่านธนาคารจึงพอสรุปได้ดังนี้  
               1.1.1 ธนาคารและบริษัทประกันชีวิตสามารถก าหนดนโยบายร่วมกันในการตลาดและการขาย  
               1.1.2 ธนาคารเข้าใจความต้องการของลูกค้า และบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าได้ดี  
             1.1.3 ธนาคารสามารถผสมผสานผลิตภัณฑ์ได้อย่างเหมาะสม อันเป็นการเพิ่มยอดขายและ
รักษาฐานลูกค้าของธนาคารได้เป็นอย่างดี รวมไปถึงเป็นการสร้างรายได้ที่เพิ่มขึ้นของทั้งธนาคารและบ ริษัท
ประกันด้วย  
               1.1.4 ฐานลูกค้าของธนาคารใช้เป็นข้อมูลในการขายได้ดีมาก  
               1.1.5 มีความร่วมมือระหว่างองค์กรและบุคลากรดี และ  
                1.1.6 ระบบงานและระบบเทคโนโลยีเอื้ออ านวยซึ่งกันและกัน  
            (มานิจ วราภาคย์, 2549; Reed, 2006; Yasuoka, 2005) 

1.2  การขายประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทน ซึ่งเป็นผู้ท าหน้าที่ชักชวนให้บุคคลเข้าท าสัญญา
ประกันชีวิตกับบริษัท มีสิทธิในการเก็บเบี้ยประกันชีวิตตามที่บริษัทก าหนด (พ.ร.บ.ประกันชีวิต, 2535) และเป็น
ช่องทางการขายที่เป็นหัวใจส าคัญที่ท ารายได้ใหบ้ริษัทมาอย่างยาวนาน ประกอบกับตัวกรมธรรม์ประกันชีวิตเป็น
สินค้าที่ต้องอาศัยความสามารถของตัวแทนในการขายเป็นอย่างมาก แต่คนไทยส่วนใหญ่มีทัศนคติที่ไม่ดีต่อการ
ประกอบอาชีพขายประกัน อันเนื่องมาจาก  

1.2.1  เป็นงานท่ีสังคมไม่ยกย่อง  
1.2.2  เป็นอาชีพท่ีน่าเบื่อ มีรายได้ไม่แน่นอนและไม่มั่นคง และ  
1.2.3  ต้องเป็นคนท่ีพูดเก่งมีพรสวรรค์ จึงจะอยู่รอดในสังคมไทย เป็นต้น  

            อย่างไรก็ตามยังมีบุคคลที่ท าหน้าที่ตัวแทนแล้วประสบความส าเร็จเป็นจ านวนมาก จึงถือได้ว่าเป็น
อาชีพที่มีคนเข้าและออกมาก บริษัทต้องอาศัยตัวแทนประกันชีวิตที่จะสร้างรายได้ให้กับบริษัทนั้น จุดเด่นของ
งานอาชีพตัวแทนประกันชีวิตเช่น เป็นงานที่อิสระ มีรายได้ไม่จ ากัดขึ้นอยู่กับความขยันจึงเป็นงานที่ไม่มีวัน
เกษียณ และเป็นนักสังคมสงเคราะห์คือ ถ้าหัวหน้าครอบครัวที่ตัวแทนประกันชีวิตไปชักชวนให้ท าประกัน
เสียชีวิตลง บุตรและภรรยาก็จะได้เงินสินไหมทดแทนจากบริษัทประกัน อันเป็นการบรรเทาความเดือนร้อนได้
อย่างดี ซึ่งเป็นสิ่งท่ีตัวแทนประกันชีวิตภาคภูมิใจเป็นอย่างยิ่ง (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2556) 

2. ช่องทางการขายประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนประกันภัย เป็นช่องทางการขายที่ส าคัญของ
บริษัทประกันภัย จากการสัมภาษณ์ Key Informants ทั้ง 31 ท่านสรุปได้ว่า ผู้ให้สัมภาษณ์เชื่อว่าแนวโน้มใน
อนาคตช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตจะลดความส าคัญลงไป โดยพิจารณาจากปริมาณเบี้ยประกัน
ผ่านช่องทางธนาคารที่เพิ่มขึ้นทุกปี และทางธนาคารเริ่มท าการตลาดที่จะเข้าถึงลูกค้าที่เป็นฐานลูกค้าของ
ธนาคารให้มากที่สุดเท่าที่จะมากได้ รวมทั้งคิดผลิตภัณฑ์ที่เข้าใจผู้บริโภคมากขึ้น เช่นออกกรมธรรม์สะสมทรัพย์
ประเภท 5 ปี และมีเงินปันผลแบบรับรองเงินปันผล (เหมือนดอกเบี้ยธนาคาร) และอีกประเด็นหนึ่งที่ส าคัญคือ
การซื้อกรมธรรม์ไม่สามารถซื้อบ่อยๆ ได้การซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต 1 ครั้งต้องรอเวลาอีกพอสมควรจึงจะซื้อซ้ าได้ 
ฉะนั้น ยิ่งธนาคารสามารถขายประกันผู้เอาประกันได้มากเท่าใด ช่องทางการขายผ่านตัวแทนจะยิ่งยากมากขึ้น  

แต่อย่างไรก็ตาม ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ทั้งผู้บริหารหน่วยงานขาย ผู้บริหารงานขายของบริษัท
ประกันภัย และผู้บริหารทางหน่วยราชการยังให้ความเห็นตรงกันว่า การขายประกันผ่านช่องตัวแทนก็ยังเป็น
ช่องทางส าคัญของบริษัทประกันภัยตลอดไป ด้วยเหตุผล 2 ข้อ ดังนี้  
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2.1 สืบเนื่องจากตัวกรมธรรม์ประกันชีวิตต้องอาศัยตัวแทนประกันชีวิตที่ได้รับการฝึกอบรมให้
ทราบเกี่ยวกับตัวสินค้าเป็นอย่างดี ท าหน้าที่อธิบายให้ผู้เอาประกันทราบถึงเอกสิทธิ์และเง่ือนไขที่ผู้เอาประกัน
ควรทราบ ซึ่งเป็นเรื่องที่ต้องใช้เวลามากในการอธิบายให้เข้าใจ บางครั้งตัวแทนต้องอธิบายซ้ าอีกครั้งตอนส่งมอบ
กรมธรรม์ด้วย และอีกหลายครั้งหลังจากได้ส่งมอบกรมธรรม์แล้ว ซึ่งพนักงานธนาคารไม่สามารถท าได้ ทั้งนี้เป็น
เพราะทางธนาคารไม่เคยอบรมให้พนักงานธนาคารเข้าใจเกี่ยวกับตัวสินค้า เพราะต้องใช้เวลามาก ฉะนั้นตัวแทน
ประกันชีวิตจึงยังคงมีความส าคัญในเรื่องนี้เป็นอย่างมาก และ   

2.2 การบริการหลังการขาย นับเป็นหัวใจส าคัญของผลิตภัณฑ์ประกันภัยเป็นอย่าง ยิ่ง                 
การบริการที่ดีจะเป็นสิ่งที่ท าให้ผู้เอาประกันได้รับความเชื่อถือและรู้สึกประทับใจในการบริการ อันจะเป็นผลให้ผู้
เอาประกันซื้อประกันเพิ่มและช่วยแนะน าผู้เอาประกันเพิ่มอีก ซึ่งเป็นการตอบแทนท่ีตัวแทนบริการหลังการขายดี
นั่นเอง 

3.  ในอดีตที่ผ่านมาผู้เอาประกันส่วนใหญ่จะซื้อกรมธรรม์ประกันภัยจากตัวแทนประกันภัยเท่านั้น 
แต่ในปัจจุบันนอกจากจะมีหลายช่องทาง เช่น ทางธนาคาร ทางโทรศัพท์ ทางการตลาด ณ สถานท่ีต่างๆ (Work-
Site Marketing) แล้ว บริษัทประกันภัยยังเปิดช่องทางขายผ่านเว็บไซต์ของบริษัทที่ผู้เอาประกันสามารถหา
ข้อมูลที่มากและถูกต้องในการประกอบการตัดสินใจซื้อ ฉะนั้น การสร้างความแตกต่างหรือความได้เปรียบในการ
แข่งขันของตัวแทนประกันภัยในปัจจุบันจึงจ าเป็นต้องสร้างให้เกิดขึ้นเพื่อสามารถด ารงวิชาชีพตัวแทนประกันภัย
ให้อยู่ได้อย่างยั่งยืน เฉกเช่น อาชีพแพทย์ วิศวกร เป็นต้น จากผลการสัมภาษณ์จากผู้ทรงคุณวุฒิทั้งหมด สรุป
คุณสมบัติที่ตัวแทนประกันชีวิตต้องมี ดังนี้   

3.1 ตัวแทนต้องรู้จักใช้เทคโนโลยีมาช่วยในงานขายและบริการ เพราะผู้เอาประกันส่วนใหญ่จะมี
อุปกรณ์เทคโนโลยีในการใช้ท างานและส่วนตวั เช่น โทรศัพท์สมาร์ทโฟน เป็นต้น อุปกรณ์นีม้ีส่วนช่วยท าให้ลูกคา้
ตัดสินใจซื้อประกันเร็วขึ้น และท าให้ลูกค้าเห็นว่าตัวแทนมีอุปกรณ์ที่สามารถติดต่อได้เร็วและสะดวก สิ่งเหล่านี้
จะมีผลถึงการบริการหลังการขาย ที่ตัวแทนสามารถบริการผู้เอาประกันได้ตลอดเวลา โดยที่ไม่จ าเป็นต้อง
เดินทางไปพบกันก็ได้ อันเป็นผลดีทั้ง 2 ฝ่าย ฉะนั้นตัวแทนประกันภัยจึงจ าเป็นต้องใช้อุปกรณ์ เพื่อท าให้ยอดการ
ขายเพิ่มขึ้นอีกท้ังเป็นการบริการหลังการขายที่จะสร้างความประทับใจได้ทุกที่ทุกเวลา  

3.2 ตัวแทนประกันภัย ต้องท างานเต็มเวลาและยึดถือเป็นอาชีพ ในการเป็นตัวแทนประกันภัย 
ต้องท างานเต็มเวลาและยึดถือเป็นอาชีพหลักเหมือนอาชีพที่เป็นแพทย์หรือวิศวกร เพราะจะได้มีเวลาทุ่มเทใน
การขายประกันและบริการหลังการขายได้เป็นอย่างดี  ผู้เอาประกันก็จะมีความสบายใจที่จะมีตัวแทนดูแลและ
บริการได้ตามที่เคยให้สัญญาไว้ตอนมาเสนอขาย  นี่คือจุดอ่อนของอาชีพตัวแทนในอดีตที่มักสัญญาว่าจะดูแลให้
อย่างดี แต่ไม่สามารถท าได้อย่างที่สัญญาไว้ อันเป็นผลท าให้ผู้เอาประกันไม่เชื่อถือในตัวแทนประกันภัยตั้งแต่ใน
อดีตจนกระทั่งถึงปัจจุบัน ฉะนั้น การยึดเป็นอาชีพและท างานเต็มเวลาเสมือนเป็นอาชีพหนึ่งเท่านั้นที่จะท าให้ผู้
เอาประกันเช่ือถือและไว้วางใจ ทั้งยังจะแนะน าผู้อื่นมาเป็นผู้เอาประกันด้วย  

3.3 ต้องมีความซื่อสัตย์ ตัวแทนประกันภัยต้องมีความซื่อสัตย์ทั้งต่อตนเอง ต่อผู้เอาประกันภัย 
และต่อบริษัทโดยจะค านึงถึงผลประโยชน์ของผู้เอาประกันเป็นที่ตั้ง จะเสนอขายให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้เอาประกันรวมไปถึงงบประมาณ (เบี้ยประกันที่สามารถช าระได้ต่อปี) เพื่อที่ผู้เอาประกันจะสามารถช าระ
เบี้ยประกันได้ตามความสามารถ อันเป็นผลท าให้กรมธรรม์ประกันภัยของผู้เอาประกันมีความยั่งยืน ทั้งนี้ย่อม
เป็นผลดีทั้งต่อตัวแทนประกันภัยและบริษัทประกันภัยในที่สุด 
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3.4  ตัวแทนประกันชีวิตจะต้องพัฒนาตัวเองตลอดเวลาทั้งในเรื่องการขาย การบริการ และหา
ความรู้ที่ทันสมัยตลอดเวลา เช่น การรู้จักน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ทั้งในการขาย การบริการ เทคโนโลยียัง
น าไปสู่การเรียนรู้เพิ่มเติมจากอินเทอร์เน็ต  ไม่เหมือนเมื่อก่อนที่ตัวแทนจะได้รับความรู้จากบริษัทประกันและ
การเข้าไปรับการฝึกอบรมที่บริษัทประกันเท่านั้น  

4. ตัวแทนประกันภัยต้องมีคุณสมบัติ K-A-S-H 
          เป็นที่รับรู้กันในวงการตัวแทนขายประกันภัยว่า ตัวแทนที่มีคุณสมบัติ 4 ประการคือ ความรู้ที่ดี 
(K : Knowldge) ทัศนคติที่ดี (A : Attitude) ทักษะการขายที่ดี (S : Skill) และนิสัยงานท่ีดี (H : Habit) ยิ่งมีมาก
ยิ่งท าให้เขามีความสามารถมากข้ึน คุณสมบัติทั้ง 4 ประการเปรียบเหมือนรากฐานที่แข็งแกร่ง อันเป็นพื้นฐานท่ีดี
ที่ส่งเสริมให้ตัวแทนประกันภัยประสบความส าเร็จ เพราะ K-A-S-H ก็จะก่อให้เกิด CASH ตามมาอย่างมาก  
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
          จากผลการวิจัยสามารถตอบวัตถปุระสงค์ทั้ง 2 ข้อดังต่อไปนี้  
          วัตถุประสงค์ที1่ เพือ่ศึกษาช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเป็นช่องทางการขายทีส่ าคัญของ
บริษัทประกันชีวติ 
   บริษัทประกันชีวิตมียอดขายผ่านช่องทางธนาคารเพิ่มขึ้นทุกปี  ท าให้บริษัทประกันชีวิตบางบริษัท
ยุบช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันไป แต่หลายบริษัทยังคงช่องทางการขายผ่านตัวแทนไว้ เพราะเป็น
ช่องทางที่คงความส าคัญในการขาย เหตุที่เป็นเช่นนี้ก็เพราะว่า พนักงานธนาคารมีความสามารถเพียงแต่ขาย
กรมธรรม์ประกันภัยได้แต่ยังไม่สามารถอธิบายเง่ือนไขต่างๆในกรมธรรม์ได้มาก สืบเนื่องจากธนาคารอบรม
เพียงแต่ให้ขายได้เท่านั้น การอบรมให้พนักงานธนาคารอธิบายเง่ือนไขของกรมธรรม์ได้ต้องใช้เวลามากซึ่ง
ธนาคารไม่ต้องการแบบนี้ จึงเป็นภาระของบริษัทประกันที่จะต้องตั้งหน่วยงานเพื่อรักษากรมธรรม์ที่ขายผ่าน
ธนาคารให้ยั่งยืน บริษัทประกันแก้ปัญหาที่พนักงานธนาคารมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าไม่มากนัก ด้วยการออก
กรมธรรม์ที่อธิบายง่าย เง่ือนไขไม่ซับซ้อน เช่นกรมธรรม์สะสมทรัพย์ระยะสั้นไม่เกิน 5 ปี และให้ผลตอบแทนสูง
กว่าเมื่อเปรียบเทียบกับดอกเบี้ยธนาคาร เป็นต้น จึงมีความจ าเป็นที่บริษัทประกันภัยต้องรักษาช่องทางการขาย
ผ่านตัวแทนนี้ไว้ เพื่อที่จะได้ขายกรมธรรม์ที่ไม่สามารขายผ่านช่องทางธนาคารได้ และเป็นกรมธรรม์ที่ซับซ้อน 
เช่น กรมธรรม์ประเภทตลอดชีพ ประเภทบ านาญหรือประเภท Unit link เป็นต้น และอีกประการหนึ่งในเรื่อง
การบริการหลังการขายจ าเป็นอย่างมากที่ต้องอาศัยตัวแทนประกันภัย ทั้งนี้ตัวแทนประกันภัยรู้จักผู้เอา
ประกันภัยมากกว่าบริษัทประกันภัย จึงเป็นหน้าที่ของบริษัทประกันภัยที่จะต้องหาวิธีที่จะท าอย่างไรให้ตัวแทน
ประกันภัยได้อยู่ในอาชีพได้อย่างยั่งยืนและตลอดไปเสมือนหนึ่งเป็นอาชีพหลักของเขา เพราะถ้าเขาอยู่นานเท่าไร 
บริษัทประกันภัยจะมีเจ้าหน้าท่ีดแูลผูเ้อาประกันท่ีเข้าใจกันตลอดเวลา ในระยะยาวก็จะเป็นการลดภาระหน้าท่ีใน
การดูแลผู้เอาประกันของบริษัทประกันภัยไปโดยปริยาย อีกทั้งตัวแทนประกันภัย ก็จะท าหน้าที่เสมือนเป็น
เจ้าหน้าท่ีของบริษัท ทั้งในการหาตลาดและดูแลผู้เอาประกันไปพร้อมกัน 
 ฉะนั้น ช่องทางการขายผ่านตัวแทนเป็นช่องทางการขายที่ส าคัญของบริษัทประกันภัย (เดอะเนช่ัน, 
2559; สุชีรา พินิจปาราการ, 2559) 
            วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษาคุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขัน 
 ตัวแทนประกันชีวิตจ าเป็นที่จะต้องสร้างหรือพัฒนาคุณสมบัติเพื่อให้มีความได้เปรียบในการแข่งขัน 
เมื่อเปรียบเทียบกับตัวแทนจากช่องทางอื่นๆ คุณสมบัติที่กล่าวถึงมีดังต่อไปนี้ 1. ต้องรู้จักใช้เทคโนโลยีมาช่วยใน



วารสารวจิัยและพัฒนา วไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ ์                                 สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ | 71 

 

การเสนอขาย และบริการหลังการขาย ต้องยอมรับว่าความรวดเร็วในการบริการจะเป็นองค์ประกอบท่ีท าให้ผู้เอา
ประกันภัยตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ และจะช่วยขยายตลาดให้ตัวแทนประกัน 2. ต้องท างานเต็มเวลาและเป็นมือ
อาชีพ  3. ต้องมีความซื่อสัตย์ทั้งต่อตนเอง ต่อบริษัทประกันภัย และต่อผู้เอาประกัน และ 4. จะต้องพัฒนาตัวเอง
ตลอดเวลาทั้งในเรื่องเทคนิคการขายและการบริการหลังการขาย 
 ตัวแทนประกันชีวิตทีม่ีคุณสมบัติทัง้ 4 ข้อดังกล่าวข้างต้น จะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
ใหเ้กิดขึ้นได้  
           การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของตัวแทนขายประกันชีวิตตามที่ได้กลา่วมาในงานวิจัยฉบบันี้ 
ช่วยให้ตัวแทนขายประกันชีวิตประกอบอาชีพนี้ได้อย่างยั่งยืน โดยพิจารณาจากรายได้ของตัวแทนประกันชีวิตที่
เพิ่มขึ้นทุกปี สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีความได้เปรียบในการแข่งขันที่เกิดจากทรัพยากรในตัวของพนักงานหรือ
องค์การ (Hunt & Morgan, 1995) ในส่วนที่เกี่ยวกับความสามารถหรือสมรรถนะของตัวแทนประกันชีวิตที่มี
คุณค่า (Value) หายาก (Rare) ไม่สามารถเลียนแบบได้ (Costly to Imitate) และไม่สามารถทดแทนได้ (Costly 
to Substitute) (Miller, 1998) 
          ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัต ิ

1.  ทางด้านบริษัทประกันภัย  
1.1  บริษัทต้องก าหนดกระบวนการผลิตตัวแทนให้เป็นมืออาชีพ เริ่มตั้งแต่การสรรหา – การ

คัดเลือก – การอบรม – การพัฒนา – การรักษา อย่างเข้มงวดทุ่มเทและจริงจัง เพื่อใหต้ัวแทนขายประกันชีวิต 
 มีความรู้ความเชี่ยวชาญในการประกอบอาชีพ 
1.2. พัฒนากรมธรรม์ประกันชีวิตให้ทันสมัยและสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า

ตลอดเวลา เช่น การที่สังคมไทยก าลังจะก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ บริษัทประกันภัยควรออกกรมธรรม์ประกันชีวิต
แบบใดจึงจะตอบสนองความต้องการของผู้เอาประกันภัยที่ก าลังจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ เป็นต้น 

1.3. พัฒนา Digital Marketing ให้สัมพันธ์กันทั้งบริษัท เช่นเรื่องการขาย การออกกรมธรรม์ 
การบริการหลังการขาย เพื่อให้การด าเนินงานของบริษัทรวดเร็วตามที่ลูกค้าต้องการ 

1.4. บริษัทอาจก าหนดนโยบายให้ตัวแทนท าหน้าที่เฉพาะการขายเพียงอย่างเดียวเท่านั้น  ส่วน
เรื่องบริการหลังการขายให้เป็นหน้าท่ีของบริษัท ท าให้ตัวแทนมีเวลาในการขายเต็มที่ และยอดขายทั้งในส่วนของ
ฝ่ายขายและบริษัทจะเพิ่มขึ้นอย่างแน่นอน 

2.  ด้านตัวแทนประกันภยั 
2.1 ต้องพัฒนาตัวเองให้เป็นที่ปรึกษาทางการเงินที่สามารถแนะน าและขายได้ทั้งประกันชีวิต

ประกันวินาศภัย และผลิตภัณฑ์ทางการเงิน เพือ่สนองความต้องการของลูกค้าอย่างครบวงจร ท าให้ลูกค้าสามาร
วางแผนทางการเงินอย่างมีประสิทธิภาพและประหยัดเวลา 

2.2 ต้องแสวงหาหุ้นส่วนท่ีจะท าธุรกิจร่วมกันแต่ต่างสาขาอาชีพกัน เพื่อท่ีจะอาศัยฐานลูกค้าของ
หุ้นส่วนแต่ละคนมาเป็นลูกค้าของเรา เช่น หุ้นส่วนที่เป็นผู้ตรวจสอบบัญชี หรือบริษัทท าบัญชี  หุ้นส่วนที่เป็น
ทนายความ และหุ้นส่วนที่เป็นนายหน้าประกันวินาศภัย เป็นต้น วิธีนี้เป็นการอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าในหุ้นส่วน  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
งานวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ที่มีผลกระทบต่อปริมาณตัวแทนประกันชีวิตที่อาจลดลง

ในอนาคต อันเนื่องจากการเติบโตของการขายประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารที่เพิ่มขึ้นทุกปี 
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