
ความต้องการในการเลือกซ้ือประกนัภยัรถยนต์ของคนในเขตพ้ืนท่ีจงัหวดัอทุยัธานี 
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บทคดัย่อ 

ความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกจิธุรกจินายหน้าประกนัวนิาศรถยนต ์ชื่อแบรนด์ Cha Insurance  

วตัถปุระสงคข์องการวิจยัเป็นการศึกษา 1)ความตอ้งการของตลาด 2)ยอดขาย 3)การด าเนินการของธุรกจิ และ 4) 

การจดัการเชงิกลยทุธ ์การเกบ็ขอ้มลูจากลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ และผูป้ระกอบการหรอืศกึษาขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ

ด าเนินงานของธุรกจิ 

ผลการวิจยั 1)ตลาดมคีวามตอ้งการประกนัภยัทีม่รีาคาและความน่าเชื่อ  2)ยอดขายประมาณ 60,000 บาทต่อเดอืน  

3)การด าเนินการของธุรกจิในดา้นพฤตกิรรมองคก์าร ไดแ้ก่ โครงสรา้งองคก์รเป็นนายหน้าแบบบุคคลธรรมดา  ดา้น

การเงนิธุรกจิไดแ้ก่เงนิลงทุน 210,000 บาท  งบประมาณด าเนินงาน 10,000 บาท โดยมจีุดคุม้ทนุใชเ้วลาระยะเวลา 3 

เดอืน ดา้นปฏบิตักิารไดแ้ก่ แนะน ากรรมธรรมท์ีเ่หมาะสมและความคุม้ครองครอบคุม      และ4) การจดัการเชงิกลยทุธ ์

ไดแ้ก่ กลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง กลยุทธก์ารเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน กลยุทธก์ารมุ่งเน้นความแตกต่าง กลยุทธก์าร

มุ่งเน้นตน้ทุนต ่า 

ค าส าคญั : นายหน้าประกนับุคคลธรรมดา,ประกนัภยัรถยนต,์กรรมธรรมค์วามคุม้ครอง 

ABSTRACT 

Business Demand and Operation of Cha Insurance’s car insurance business 

The research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business operation and 4) 

Strategic management by collecting data form target customers and entrepreneurs or executive as well as 

the information related to business operation 

Results show that 1) Market needs are price and reliability 2) Sales approximate 60,000 baht per month 3) 

Business operations are in term of Organizational behavior such as organization structure of insurance agent, 

Business finance such as investment 210,000 baht and operating budget 10,000 baht, with break-even point 

in 3 months, and Operation such as suggesting appropriate coverage policy and extensively protection. 4) 

Strategic management planning such as Differentiation Strategy, Cost Leadership Strategy, Focused 

Differentiation Strategy and Focused Cost Leadership Strategy 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบนัการการขายประกนัวนิาศภยัรถยนต์เป็นธุรกิจที่สามารถสร้างรายได้และเป็นอาชพีที่น่าจบัตามอง

อยากมากทัง้ในอดตีและปัจจุบนัโดยรูปแบบการขายและขัน้ตอนการด าเนินงานต่างๆไดม้กีารเปลี่ยนแปลงไปจากเดมิ

อย่างต่อเนื่อง ซึง่จะเหน็ไดช้ดัเจนในอดตีจากยุคเริม่ตน้ทีน่ าเสนอกรรมธรรมป์ระกนัผ่านกระดาษโดยตวัแทนประกนัภยั

ทีเ่ดนิเคาะประตูถงึบ้าน หรอืรอใหลู้กคา้มาตดิต่อโดยตรงต่อมากเ็ป็นการซื้อ ขายประกนัภยัผ่านช่องทางออนไลน์และ

เริม่ใชเ้ทคโนโลยมีากขึน้ กล่าวคอืการขายประกนัแบบระบบเดมิปรบัเปลี่ยนมาเป็นการขายทีห่ลากหลายมากขึ้นเพื่อ

ตอบสนองความต้องการและความสะดวกรวดเรว็เป็นไปตามยุคสมยัทีเ่ปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ ท าใหธุ้รกจิประกนั

วนิาศภยัรถยนต์ จดัเป็นอกีหนึ่งอุตสาหกรรมส าคญัของโลก ดว้ยขอ้ดทีีช่่วยเพิม่ความมัน่คงใหก้บัผูซ้ื้อประกนัภยั ช่วย

แบ่งเบาภาระ และเพิม่ความมัน่ใจในการใชช้วีติมากขึ้น ท าให้ธุรกจิประกนัวนิาศภยัรถยนต์เตบิโตอนัเป็นผลมาจาก

ความต้องการซื้อประกนัภยัรถยนต์มากขึน้ เมื่อพจิารณารูปแบบธุรกจิประกนัวนิาศภยัจะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื

แบบตวัแทน  กบันายหน้า ซึง่ตวัแทนประกนั คอืบุคคลทีท่ าหน้าทีแ่ทนบรษิทั ซีง่จะถูกมองว่าเป็นว่าเป็นคลา้ยพนักงาน

ของบรษิทักไ็ด ้เพราะตวัแทนสามารถท าบรษิทัทีต่นสงักดัไดเ้พยีงบรษิทัเดยีว ดงันัน้ในการน าเสนอขายประกนั จงึขาย

ได้เฉพาะผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่ตนสงักัดเท่านัน้ จึงมีความแตกต่างกับ นายหน้า คือผู้ท าหน้าที่ชี้ช่องหรือจัดหา

ช่องทางท าประกนัใหก้บัผูเ้อาประกนัภยั นายหน้าจะเป็นบุคคลธรรมดาหรอืนิตบิุคคลกไ็ด ้ขอ้ดขีองนายหน้าคอืมอีสิระ

ในการแนะน าลูกคา้ในผลติภณัฑข์องบรษิทัใดกไ็ด ้ไม่อยู่ภายใตก้ารควบคุมของบรษิทัใดบรษิทัหนึ่ง ท าใหโ้ครงสรา้งใน

องค์การมคีวามแตกต่างกนั และยงัท าใหต้วัแทนและนายหน้าเกดิการแขง่ขนัการทางดา้นราคา ช่องทางการตลาดเพื่อ

หาลูกคา้ใหม้ากขึน้ การขายประกนัรถยนต์สามารถท าใหผู้ข้ายมรีายได ้โดยใชต้น้ทุนทีต่ ่าแต่ไดผ้ลตอบแทนทีคุ่ม้ค่าใน

การลงทุนกบัธุรกิจประกนัภยัซึ่งใช้ระยะเวลาไม่นาน แต่ถ้าหากหาลูกค้าไม่ได้ก็จะท าให้ธุรกิจขาดทุนและอาจจะไม่

สามารถด าเนินธุรกจิไดเ้นื่องจากก าไรทีไ่ด้นัน้หกัจากค่าคอมมชิชัน่ซึง่บรษิทัจะเป็นผูก้ าหนดค่าคอมมชิชัน่ของตวัแทน

กบันายหน้าขึน้อยู่กบัการตกลงกนัของบรษิทักบัตวัแทนและนายหน้า ดงันัน้ผูข้ายประกนัจงึตอ้งมคีวามสามารถเพื่อหา

ลูกคา้เพิม่มากขึน้ และยงัตอ้งมคีวามสามารถในการลดต้นทุนเพื่อใหไ้ดก้ าไรและธุรกจิสามารถด าเนินอยู่ได ้โดยจะตอ้ง

ใหค้วามส าคญักบัประเดน็ การจดัการและพฤตกิรรมองคก์ารในอุตสาหกรรม การจดัการการตลาดในอุตสาหกรรม การ

จดัการการเงนิในอุตสาหกรรม การจดัการการด าเนินงานในอุตสาหกรรม การจดัการเชงิกลยุทธใ์นอุตสาหกรรม 

2. วตัถปุระสงค ์  

 1. เพื่อศกึษาความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด   

 2. เพื่อศกึษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย 5 ปี   

 3. เพื่อศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิ   

 4. เพื่อศกึษาการวางแผนการจดัการเชงิกลยุทธ ์เป็นระยะเวลา 5 ปี 

 

 



3. นิยามศพัท ์

1.ค่าสนิไหมทดแทน หมายถงึ จ านวนความเสยีหายทีบ่รษิทัผูร้บัประกนัภยัจะตอ้งชดใชห้ากเกดิความเสยีหายทีไ่ดร้บั

ความคุม้ครองตามกรรมธรรม ์โดยการชดใชอ้าจเป็นตวัเงนิ เป็นการซ่อมแซมใหอ้ยู่ในสภาพเดมิ และการหามาทดแทน

ให ้

2.ผูเ้อาประกนัภยั หมายถงึ บุคคลทีป่รากฏชื่อเป็นผูเ้อาประกนัในตารางหน้ากรรมธรรม ์ทีต่กลงช าระเบีย้ประกนัภยั

ใหแ้ก่บรษิทัทีร่บัประกนัภยั 

3. ประกนัรถยนตภ์าคสมคัรใจ หมายถงึ ประกนัรถยนตท์ีผู่เ้อาประกนัสมคัรใจท าประกนัเองโดยทีก่ฎหมายมไิดบ้งัคบั 

เพื่อคุม้ครองความเสยีหายทีอ่าจเกดิขึน้   

4. ขอบเขตการวิจยั   

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา    

  ศกึษาเกีย่วกบัความตอ้งการในการเลอืกประกนัภยัรถยนตแ์ละโครงสรา้งองคก์รและหน้าทีก่ารท างาน การ

จดัการการตลาด การจดัการการเงนิ การจดัการการด าเนินงาน และการจดัการเชงิกลยุทธใ์นธุรกจิประกนัวนิาศภยั

รถยนต ์ตัง้แต่การเริม่ตน้ธุรกจิจนถงึการบรกิารหลงัการขาย  

 2. ขอบเขตดา้นประชากร   

  ประชากรทีศ่กึษา ไดแ้ก่  ผูใ้ชร้ถ ในเขตพืน้ทีอ่ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี และผูป้ระกอบการธุรกจิประกนั

วนิาศภยัรถยนต ์จงัหวดัอุทยัธานี และจงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 3 ราย  

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่  

  ผูว้จิยัท าการศกึษาและเกบ็ตวัอย่างประชากรและผูป้ระกอบการในเขตพืน้ที ่จงัหวดั อุทยัธานี  

 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาและการเกบ็รวบรวมขอ้มลู   

  ผูว้จิยัเริม่ท าการศกึษาและรวบรวมขอ้มลูตัง้แต่เดอืนมนีาคม พ.ศ. 2561 จากนัน้ไดอ้อกแบบสอบถามเพื่อเกบ็

ตวัอย่างผูบ้รโิภคในเดอืนเมษายน พ.ศ. 2562 

5. ประโยชน์ท่ีได้รบั   

1. เพื่อใหท้ราบถงึความตอ้งการในการเลอืกซื้อประกนัภยัรถยนต ์การวางแผน การลงทุน ผลตอบแทนในการประกอบ

ธุรกจิวนิาศภยัรถยนตแ์ละสามารถน าขอ้มลูการวจิยัไปแกไ้ข ปรบัปรุง รวมถงึบรกิารดา้นต่างๆเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค  

2. เพื่อผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มลูผลการวจิยัไปปรบักลยุทธใ์นการแขง่ขนัเพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 

  

3. เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูส้นใจตอ้งการศกึษาและน าความรูเ้พือ่น าไปประกอบธุรกจิประกนัวนิาศภยัอกีดว้ย 



วิธีการด าเนินการวิจยั 

1. การจดัการและพฤติกรรมองคก์าร  

 1.1 โครงสรา้งองคก์ร 

  โครงสรา้งองคก์รทีต่อ้งการด าเนินงานเปิดส านักงานนายหน้าแบบบุคคลธรรมดา จะประกอบไปดว้ย ผูจ้ดัการ 

พนักงานบญัช ีพนักงานขาย โดยจะมโีครงสรา้งองคก์รดงันี้ 

 

 

 

 

 
บทบาทหน้าทีข่องผูจ้ดัการ 
 1. วางแผนงานของบรษิทั โดยการก าหนด จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของบรษิทั เป้าหมาย กลยุทธ ์แผนงาน 
วธิกีารปฏบิตังิาน ตลอดจนการประเมนิผล และควบคุมการท างานของพนักงานบญัช ีและพนักงานขาย 

2. แนะน าผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้อย่างเหมาะสมและใหค้วามชว่ยเหลอืผูถ้อืกรมธรรมท์ีต่อ้งการขอ้มลูเกีย่วกบัขอ้มลูใน
กรรมธรรม ์

 
บทบาทหน้าทีพ่นักงานบญัช ี
1.จดัท างบประมาณรายจ่ายต่างๆ และลงในระบบคอมพวิเตอรร์ว่มกบัผูจ้ดัการและพนักงานขาย 
2.ตรวจเชค็บญัชยีอดรายรบักบัยอดรายจ่ายของบรษิทั 
3.จดัท าเอกสารแสดงสถานะทางการเงนิของบรษิทั เพื่อส่งใหผู้จ้ดัการ 
4.ควบคมุดแูล ตรวจเชค็   ตลอดจนตดิตามการช าระเงนิของลูกคา้ของพนักงานขาย 
บทบาทหน้าทีข่องฝ่ายการขาย 
1.แนะน าผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้อย่างเหมาะสมเพื่อส่งต่อใหผู้จ้ดัการแนะน า 
2.ใหค้วามชว่ยเหลอืผูถ้อืกรมธรรมท์ีต่อ้งการขอ้มลูเกีย่วกบัขอ้มลูในกรรมธรรม์ 

เหตุผลการจัดแบ่งการก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานจดัแบ่งเป็นฝ่ายไหนบ้างและใช้
พนักงานกีค่นนัน้จากการเป็นส านักงานประกนัภยัทีเ่ริม่ธุรกจิรายใหม่คดิว่าหน้าทีข่องธุรกจิของเราเป็นเพยีงตวักลางใน
การประสานงานระหว่างลูกคา้และบรษิทัประกนัภยัดงันัน้ถึงไม่มคีวามจ าเป็นต้องใชใ้ช้พนักงานหลายคน ก็สามารถ
ด าเนินการไดทุ้กเรื่อง ดงันัน้ในกรณีเริม่ตน้ มเีพยีง 3 ต าแหน่ง  กส็ามารถด าเนินการได ้แต่หากมปีรมิาณลูกคา้มากขึน้ 
กส็ามารถเพิม่จ านวนพนักงานได ้
 
1.2 การจงูใจการท างานเป็นทีม 

จากภาพรวมธุรกจิในองคก์รบรษิทัประกนัวนิาศภยัจะใชว้ธิกีารจงูใจโดยการตัง้เป้าหมายเพื่อใหพ้นักงานท า
ผลงานตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว ้ เป็นวธิกีารสรา้งการจงูใจทีเ่หมาะสมกบัส านักงานนายหน้า ซึง่ผลการปฏบิตังิานจะขึน้อยู่
กบัลกัษณะของเป้าหมายว่าจะมคีวามชดัเจน และทา้ทายโดยมผีูป้ฏบิตังิานซึง่มคีวามแตกต่างในความสามารถ ความ

ผู้จดัการ 

พนกังานบญัชี พนกังานขาย 



มุ่งมัน่  ท าใหเ้กดิผลปฏบิตังิานทีเ่ป็นตวัก าหนดรางวลั ถา้มผีลงานดกีจ็ะไดร้างวลั ถา้มผีลงานไม่ดกีจ็ะไดร้างวลั   การ
สรา้งแรงจงูใจจงึเป็นกระบวนการส าคญัทีท่ าใหเ้กดิความส าเรจ็ไดเ้รว็ขึน้  
2. การจดัการการตลาด 

 2.1 สภาพแวดล้อมในตลาด 

สภาพแวดลอ้มในตลาดมกีารแขง่ขนักนัทางดา้นราคาสงูท าใหน้ายหน้าต้องหาช่องทางเพื่อเขา้ถงึลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็

และเรว็กว่าคู่แขง่ ท าใหใ้นตลาดจะมกีารตดัราคาเบีย้ประกนั ดงันัน้เมื่อมกีารเตบิโตของนวตักรรมใหม่ๆ  ทีใ่ชเ้ทคโนโลยี

เขา้มา เป็นองคป์ระกอบส าคญัในธุรกจิประกนัภยัแลว้การใหค้วามส าคญั   กับการบริการหลงัการ

ขายนัน้ก็ส าคญัไม่แพ้กนัเพราะถ้าลูกค้าเลือกใช้บรกิารกผ่านนายหน้าประกนัโดยไม่เขา้ไปติดต่อกบับริษัทประกนั

โดยตรง แสดงใหเ้หน็ว่าลูกคา้ตอ้งการการดแูลทีม่ากขึน้ทีบ่รษิทัประกนัท าใหไ้ม่ไดแ้ต่นายหน้ามมีากกว่าคอืการบรกิาร

หลงัขายนัน้เอง 

2.2 ตลาดเป้าหมาย 

ผูจ้ดัท าเน้นตลาดเป้าหมายโดยไดจ้ากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการซึง่ไม่ไดเ้ลอืกลูกคา้เพยีงกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ผูจ้ดัท าจงึ

แบ่งของเป็น 2 กลุ่มคอื 

1.ตลาดระหว่างองค์กรธุรกจิกบัองค์กรธุรกจิ (Business-to-Business, B2B) กลุ่ม ลูกคา้ขององค์กรเป็นทัง้กจิการ นิติ

บุคคล โรงงาน หา้งรา้น สถาบนัการศกึษา หน่วยงานของรฐั และรฐัวสิาหกจิ 

 2. ตลาดระหว่างองคก์รธุรกจิกบัผูบ้รโิภค (Business-to-Consumers, B2C) กลุ่มลูกคา้ ขององคก์ร คอื บุคคลธรรมดา

ทัว่ราชอาณาจกัร          

2.3 กลยุทธก์ารตลาด 

ส่วนใหญ่องค์กรจะใชก้ลยุทธ์บรหิารลูกคา้สมพนัธ์(Customer Relationship Management)  “CRM” เพื่อการ

สรา้งความสมัพนัธ์เกี่ยวกบัลูกคา้โดยการใชเ้ทคโนโลย ีทางส านักงานนายหน้าเป็นธุรกจิขนาดเล็กจงึน ามาปรบัใช้ให้

เหมาะกบัทางผูจ้ดัท ามองการจดัการกลยุทธก์ารตลาด แบ่งเป็น 4 กลยุทธ ์โดยใชเ้ครื่องมอื TOWS Matrix คู่กนัไปดว้ย

ในการด าเนินธุรกิจการน าCRM มาใช้เพื่อสร้างความประทบัใจ และสร้างสมัพนัธภาพทีด่กีบัลูกคา้จะท าใหลู้กค้าเกดิ

ความภกัดแีละไม่เปลี่ยนใจไปใชบ้รกิารที่อื่น และยงัสามารถน า CRM มาใชเ้พื่อดงึดูดลูกคา้ใหม่ไดอ้กีดว้ย โปรแกรม 

CRM มดีงันี้ 

1.การส่ง Direct Mail เพื่อเป็นการเตอืนความจ าใหลู้กคา้รูเ้มื่อประกนัใกลจ้ะหมดอายุ 

2.จดั Thank you party ส าหรบัลูกคา้โดยเฉพาะ ปีละ1 ครัง้ 

3.มกีารใหค้ าปรกึษาปัญหาผ่าน online ทางอนิเตอรเ์น็ต 

จดัการกลยุทธก์ารตลาด แบ่งเป็น 4 กลยุทธ ์ใชเ้ครื่องมอื TOWS Matrix 



1.กลยุทธ์เชงิรุก (SO Strategy) กลยุทธ์ที่องค์กรจะใชค้วามเขม้แขง็ภายใน ฉวยประโยชน์จากโอกาส ณ ภายนอกที่

เปิดโอกาสใหซ้ึ่งทุกองคก์รกอ็ยากจะไดค้วามเขม้แขง็ ภายในเพื่อทีจ่ะฉวยประโยชน์ เพิม่ช่องทางการเขา้ถงึลูกคา้ผ่าน

ช่องทางต่างๆ 

2.กลยุทธ์เชงิแกไ้ข (WO Strategy) ส านักงานนายหน้ามโีอกาสทีจ่ะน าแนวคดิหรอืวธิใีหม่ๆมาใชใ้นการแก้ไขจุดอ่อนที่

มอียู่ได้ในส านักได้ง่าย เนื่องจากธุรกิจส านักงานนายหน้าเป็นขนาดเล็ก การเขา้ถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มากขึ้นจะ

เขา้ถงึยากกว่าเพราะช่องทางการตลาดบรษิทัใหญ่จะมตีวัแทนมากกว่าในการหาลูกคา้ แต่ส านักงานนายหน้าจะแกไ้ข

จุดอ่อนนี้คอื คอื ใชก้ารน าเทคโนโลยสีารสนเทศ และการสื่อสารมาใชเ้พื่อส่งเสรมิยอดขายและเขา้ถงึลูกคา้เพิม่ขึน้ 

 3.กลยุทธ์ป้องกัน (ST Strategy) คือ ได้มาจากการน าข้อมูลที่ได้จากการกลุ่มตัวอย่าง 200 คนและสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการ เพื่อทีจ่ะน ามาก าหนดกลยุทธ์เชงิป้องกนัจากการใชง้บประมาณการลงทุนทีไ่ม่ตอบสนองความต้องการ

ในการเลอืกซื้อประกนัภยัรถยนต์ 

 4.กลยุทธเ์ชงิรบั (WT Strategy) คอื ไดม้าจากการน าขอ้มลูจากการเปลีย่นแปลงของเศรษฐกจิการเมอืงสภาพแวดลอ้ม 

ที่เป็นจุดอ่อนขอ้จ ากดัมาพจิารณาร่วมกนั เพื่อที่จะน ามาก าหนดกลยุทธ์ในเชงิรบั ทัง้นี้เนื่องจากส านักงานนายหน้า

เผชญิกบัทัง้จุดอ่อนและขอ้จ ากดัภายนอกที ่องคก์รไม่สามารถควบคุมได ้ตวัอย่าง ประเทศไทยใชล้ดน้อยลงท าใหลู้กคา้

ไม่มีความจ าเป็นต้องซื้อประกันภัย ท าให้ส านักงานนายหน้าต้องปรบัตวัหรือแนะน าราคาเบี้ยหรอืความคุ้มครองที่

เปลีย่นไปของลูกคา้ 

3. การจดัการการเงินในอตุสาหกรรม   

3.1 แหล่งเงินทุน ต้นทุน 

ในภาครวมธุรกจิประกนัวนิาศภยัรถยนตจ์ะใชแ้หล่งเงนิทุน 2 แหล่งใหญ่ คอื 

1.เงนิทุนส่วนตวัของเจา้ของหรอืระดมทุนจากหุน้ส่วนของกจิการ   

2. เงนิกูร้ะยะสัน้และระยะยาวจากสถาบนัการเงนิ   

แต่ทางผูจ้ดัท าใชแ้หล่งเงนิทุนส่วนตวัของเจา้เอง สาเหตุ เนื่องจากอุตสาหกรรมประกนัรถยนตเ์ป็นธุรกจิทีเ่งนิลงทุนไม่

สงูเพราะส านักงานนายหน้าเป็นเพยีงตวักลางระหว่างบรษิทักบัลูกคา้เท่านัน้ 

3.2 งบลงทุน 

ส านักงานนายหน้าจะใชง้บลงทนุแบบ นายหน้าแบบบุคคลธรรมดา มเีพยีงคนเดยีวในการขายประกนั โดยมี

ตน้ทุนในการลงทุนสามารถสรุปไดว้่าตน้ทุนในการขายประกนั มอีงค์ประกอบของค่าใชจ้่ายในการลงทุน 2 ส่วนคอื 

1. ค่าใชจ้่ายในการลงทุนเบือ้งตน้ (Initial Investment) จากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการใชง้บประมาณ 100,000 บาท

ในรปูแบบเช่าเปิดส านักงานแต่เนื่องจากผูจ้ดัท ามพีืน้ทีใ่นการด าเนินธุรกจิอยู่แลว้จะใชค้่าใชจ้่ายในการเตรยีมพืน้ทีต่ัง้

ส านักงานจะใชง้บประมาณ 200,000 บาทในการตัง้ส านักงานครัง้แรกเพื่อจดัตกแตง่ส านักงาน 

    



2. ค่าใชจ้่ายในการด าเนินงาน (Operating and Maintenance Cost) เป็นค่าใชจ้่ายทีเ่กดิจาการขายประกนัเช่น ในการ

ดแูลลูกคา้ หรอืตอิต่อลูกคา้และออกไปพบลูกคา้ตามทีต่่างๆท าใหเ้กดิรายจ่ายในการด าเนินงานขึน้ จากการสมัภาษณ์

ผูป้ระกอบการ งบลงทุนส่วนนี้จะเป็นค่าใชจ้่ายดา้นค่าเดนิทางส่วนใหญ่ งบทีใ่ชใ้นการตัง้ส านักงานครัง้แรก 5,000 แต่

ทางผูจ้ดัท าจะใชง้บการลงทุน ประมาณ4,000 บาท เพื่อใชใ้นค่าเดนิทางพบลูกคา้ และดแูลลูกคา้ 

ค่าใชจ้่ายในการลงทุนและการด าเนินงาน โดยทัว่ไปขึน้อยู่ขนาดบรษิทัทีก่่อตัง้ไม่สามารถระบุไดว้่าควรใชง้บ

ลงทุนเท่าไรขึ้นอยู่กบัเจา้ของเพราะการลงทุนในธุรกิจนายหน้าประกนัวนิาศภยัภาพรวมแล้วไม่ได้เป็นบุคคลจ่ายค่า

สนิไหมทดแทน เพราะนายหน้าประกนัภยั จะไม่ใช่ผูท้ีม่าจากบรษิทัประกนัภยัโดยตรง ไม่มสีงักดัในการท างาน แต่เป็น

ผู้ที่คอยช่วยเหลอื ชี้แนะการท าประกนักบับรษิัทต่างๆ หรอืเป็นตวัแทน ที่จะท าหน้าที่แทนผู้เอาประกนั จนเสร็จสิ้น

กระบวนการ ท าใหไ้ม่จ าเป็นตอ้งใชง้บลงทุนทีส่งู 

3.3 จดุคุ้มทุน 

การประกอบธุรกจินายหน้าประกนัวนิาศภยัในระยะเวลา๑ปีในการถงึจุดคุม้ทุน เงนิลงทุน รายได ้ค่าใชจ้่าย 

และบรกิารทีเ่กีย่วเน่ืองกบัการประกอบธุรกจินายหน้าประกนัวนิาศภยันายหน้าแบบบุคคลธรรมดา ซึง่ขายประกนัเพยีง

คนเดยีวไม่จ าเป็นต้องจดัตัง้บรษิทัหรอืมพีนักงาน แต่สามารถเปิดส านักงานนายหน้าได ้ซึ่งจะสามารถคนืทุนเรว็กว่า 

ถ้าพูดถงึจุดคุม้ทุนในอุตสาหกรรมนัน้เป็นธุรกจิทีใ่ชเ้งนิลงทุนไม่สูงแต่ไดผ้ลตอบแทนทีคุ่ม้ค่าเพราะก าไรทีไ่ดม้าจากค่า

คอมมวิชนัตามเปอรเ์ซน็ตต์ามทีต่กลงกบับรษิทัประกนั  

4. การจดัการการด าเนินงาน 

 4.1 แหล่งเสนอขาย 

การจดัการการด าเนินงานส านักงานนายหน้าบุคคลธรรมดา แหล่งวตัถุดบิของธุรกจิคอืกรรมธรรมแ์ละบรกิาร 

ซึ่งไดร้บัมาจากบรษิทัประกนัภยัซึ่งรูปแบบของกรรมธรรม์จะมเีงื่อนไขในการคุม้ครองแต่ละประเภททีม่คีวามแตกต่าง

ขึน้อยู่ลูกคา้ตดัสนิเลอืกท าบรษิทัประกนัทีไ่หน เราท าหน้าทีแ่นะน าบรษิทัและความคุม้ครองต่างๆเพื่อใหลู้กคา้ตดัสนิใจ

เลอืก 

4.2 การวางผงัการด าเนินงานขององคก์ร มีการด าเนินงานดงัน้ี 
ขัน้ตอนการด าเนินงานม ี6 ขัน้ตอน  เมื่อลูกคา้ตดิต่อมาเรากด็ าเนินการตามขัน้ตอน เริม่จากสอบถามความตอ้งการ

ของลูกคา้ว่าอยากท าประกนัประเภทอะไรและของบรษิทัอะไร ขัน้ตอนต่อไปสอบถามรายละเอยีดของรถว่าเป็นรถอะไร

โดยขอเอกสารส าเนาจดทะเบยีนรถยนตเ์พื่อท าใบเสนอราคาใหลู้กคา้ด ูเมื่อลูกคา้ตกลงท าประกนัตามทีเ่ราท าใบเสนอ

ราคากข็อเอกสารเพิม่เตมิ คอื บตัรประชาชนผูถ้อืกรรมสทิธร์ถยนตแ์ละนัดกบัลูกคา้ว่าจะมเีจา้หน้าทีไ่ปถ่ายรปูรถยนต์

เพื่อท าการประเมนิ ซึง่การถ่ายรปูรถจะใชเ้วลา 1-2 วนั ขึน้อยู่กบับรษิทัทีลู่กคา้เลอืกและพืน้ทีท่ีพ่นักงานบรษิทัประกนั

จะไปถงึ แตจ่ะไม่เกนิ 2 วนั เมื่อประเมนิผ่านแลว้จงึท าการออกกรรมธรรมค์ุม้ครองใหลู้กคา้ทนัทซีึง่การจดัส่งกรรม

ธรรมข์ึน้อยู่กบัจะมารบัทีส่ านักงานหรอืจดัส่งตามทีอ่ยูบ่า้นและจะมบีรกิารหลงัการขายเพิม่เตมิ เช่น การสอบถามขอ้มลู

เกีย่วกบัประกนั 24 ชัว่โมง  และ ตดิต่อนายหน้าประกนัเพื่อแจง้เหตุเมื่อเกนิอุบตัเหตุ 24 ชัว่โมง 



5. การจดัการเชิงกลยุทธ ์

 5.1 รปูแบบการขยายตวั 

จากภาพรวมรูปแบบการขยายตวัในอุตสาหกรรมจะเป็นการเปลี่ยนจากนายหน้าบุคคลธรรมดาขนาดเลก็เป็น

ในรูปแบบนายหน้านิตบิุคคลเป็นขนาดทีใ่หญ่ขึน้ส่วนนายหน้านิตบิุคคลจะเป็นการเตบิโตแบบเปิดสาขาเพิม่ขึน้ แต่ใน

ความเป็นจรงิแลว้นัน้ไม่มคีวามจ าเป็นตอ้งจากนายหน้าบุคคลธรรมดา ขนาดเลก็ขยายเป็นนายหน้านิตบิุคคลเป็นขนาด

ที่ใหญ่ขึ้นส าหรบันายหน้าบุคคลธรรมดาจะมีความอิสระมากกว่านิติบุคคลเพราะขายเพียงคนเดียว ท าให้เกิดการ

ขยายตวัแบบนายหน้าแบบบุคคลธรรมดาเปิดสาขาเพิม่เป็น2-3 สาขาในรูปแบบส านักงาน โดยจ้างพนักงานเพิม่ใน

รปูแบบท าหน้าทีน่ัง่เฝ้าส านักงานและออกกรรมธรรมใ์หก้บันายหน้า ซึง่นายหน้าสามารถประจ าต าแหน่งอยู่สาขาไหนก็

ไดโ้ดยไม่จ าเป็นต้องอยู่ในส านักงาน ท าใหเ้กดินายหน้าเพยีง1คนแต่ดูแลสาขามากกว่า1 สาขาเป็นการเน้นการขยาย

เพิม่ส านักงานเพื่อจะไม่เปลีย่นเป็นแบบนายหน้านิตบิุคคลเพราะ นิตบิุคคลตอ้งมนีายหน้า 5 คนขึน้ไปในการจดัตัง้เป็น

บรษิทัท าใหใ้ชง้บประมาณการลงทุนทีม่ากกว่าและไม่ไดเ้ป็นเจา้ของกจิการเพยีงคนเดยีว 

5.2 รปูแบบในการแข่งขนั 

ในภาพรวมธุรกจิมกีารขยายตวัในรปูแบบต่างโดยบรษิทัๆจะใชก้ารวเิคราะห์ Five Forces Model มาใชใ้นการ

แขง่ขนัผูจ้ดัท าไดน้ ามาปรบัใชใ้หเ้ขา้กบัสถานะการณ์ต่างๆในการแขง่ขนัเพื่อทีส่ามารถแขง่ขนักบัคู่แขง่ได ้ทัง้ 5 ขอ้  

1. การแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม (Rivalry among Existing Firms)  ภายในตลาด และลกัษณะของตลาดถูกแบ่ง

ออกเป็นประกนัภยัทีต่ดิมาพรอ้มกบัตวัรถในขณะที่ ซื้อ ซึ่งเป็นโปรโมชัน่ของค่ายรถยนต์ต่างๆ ท าใหบ้รษิทัทีส่ามารถ

ผกูขาดกบัค่ายรถยนต์รายใหญ่ไดก้จ็ะสามารถสรา้งส่วนแบ่งในตลาดรถทีเ่พิง่ซื้อ และยงัสามารถสรา้งความสมัพนัธ์กบั

ฐานลูกคา้ในการซื้อ ปัญหาการแขง่ขนัไม่สามารถหลกีเลีย่งผูจ้ดัท าจงึวางแผนการแขง่ขนักนัทางดา้นราคา การบรกิาร

ที่ รวดเร็ว การตอบสนองความต้องการผู้บรโิภค รวมถึงช่องทางการจ าหน่ายใหห้ลากหลาย ช่องทาง เพื่อให้เขา้ถงึ

ลูกคา้ไดโ้ดยง่าย มกีารส่งเสรมิทางดา้นการตลาดต่างๆ เพื่อดงึดูดความ  สนใจของลูกคา้ ทัง้ทางดา้น ประชาสมัพนัธ์ 

การท าโปรโมชัน่ 

2. ภยัคุกคามของคู่แข่งขนัรายใหม่ (Threat of new Entrants) การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่นัน้สามารถท าได้

งา่ย ส่งผลใหม้คีู่แขง่ขนัเพิม่มากขึน้อกีทัง้ในอุตสาหกรรมประกนัภยัภายในมผีูป้ระกอบการมากขึน้ เพื่อมาแยกส่วนแบง่

ทางการตลาด ทัง้ดา้นราคาเบี้ยประกนัภยั การบรกิาร และความคุม้ครองของการท าประกนัทีแ่ตกต่างไปจากคู่แข่ง3. 

อ านาจการต่อรองของลูกค้า ( Bargaining Power of Buyers ) ลูกค้ามีอ านาจในการต่อรองเนื่องจากอุตสาหกรรม

ประกนัภยัมบีรษิทัทีป่ระกอบการอยู่มากราย มกีารแขง่ขนักนัทางดา้นราคาและบรกิารอย่างมากจงึท ากลยุทธด์า้นราคา

ทีต่ ่ากว่า การบรกิารทีด่รีวดเรว็ ท าใหลู้กคา้มทีางเลอืก และสามารถทีจ่ะเลอืกท าประกนัภยัรถยนตไ์ดต้ามความตอ้งการ  

 4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute) อุปสรรคจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดบัสูงอยู่ในกรมธรรม์

รูปแบบใหม่ทีอ่อกมามคีวามคุม้ครองในตวัรถยนต์ทีค่ล้ายคลงึกนั จากบรษิทัทีเ่ขา้มาใหม่ และจากบรษิทัทีเ่ป็นผูน้ าใน

ตลาด ช่องทางการจ าหน่ายและการบรกิารทีย่ดึถอืปฏบิตัทิีค่ลา้ยคลงึกนั 



5.อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) เนื่องจากเป็นบริษัทที่มีทุนจดทะเบียน

ค่อนขา้งสูง และมชีื่อเสยีงพอสมควรจะท าให้มี พนัธมติรทางการค้าที่ดมีคีวามน่าเชื่อถือของบุคคลภายนอก ดงันัน้

บรษิทัจงึมอี านาจการต่อรอง จากผูข้าย หมายถงึ บรษิทัสามารถคดัเลอืกอู่บรกิารซ่อมรถทีม่มีาตราฐานใหเ้ป็นอู่ในเครอื

ของบรษิทั ถา้อู่ใดไม่ไดม้มีาตราฐานจะไม่ถูกคดัเลอืกเป็นอู่ในเครอืของบรษิทั  

5.3 การวางแผนกลยุทธ ์

เนื่องจากส านักงานนายหน้าประกันเป็นธุรกิจขนาดเล็กจึงเลือกน ากลยุทธ์ (Business Strategy)มาใช้ผู้จ ัดท าได้

ท าการศกึษาในธุรกจิประกนัวนิาศภยั ซึง่ผูศ้กึษา ไดน้ าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์และการเกบ็แบบสอบถาม จากนัน้

จงึใช ้Tows Matrix เพื่อก าหนดกลยุทธท์างเลอืกระดบัธุรกจิ ดงันี้ 

1.กลยุทธ์การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เพื่อสรา้งใหส้ านักงานเพิม่ความสามารถทางการแข่งขนั

กบัคู่แข่ง และสามารถเพิม่ส่วนแบ่ง ตลาดให้มากขึน้ โดยการน าเสนอผลติภณัฑ์และการบรกิารทีแ่ตกต่างจากคู่แข่ง 

ดว้ยเทคโนโลย ีทีท่นัสมยั ส่งผลใหเ้กดิภาพลกัษณ์ทีด่ตี่อบรษิทัในระยะยาว 

2.กลยุทธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) การเป็นผูน้ าดา้นต้นทุนโดยการลดต้นทุนในดา้นต่างๆ 

ไม่ว่าจะเป็น ดา้นการบรหิารจดัการ ดา้นการจา้งงาน ทีไ่ม่มคีวามจ าเป็น เพื่อทีจ่ะสามารถต่อรองราคาเบี้ ยประกนัถูก

กว่า คู่แขง่ได ้ 

3.กลยุทธก์ารมุ่งเน้นความแตกต่าง (Focused Differentiation Strategy) จะมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเท่านัน้ และสรา้งคุณค่า

ด้วยความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ เกิดความ

แตกต่างไม่ซ ้ากบัคู่แข่ง โดยเน้นบรกิารหลงัการขาย ไม่ว่าจะเป็นตดิต่อนายหน้าได๒้๔ชัว่โมง มบีรกิารรบัแจง้เหตุ๒๔

ชัว่โมง แจกของสมนาคุณใหแ้ก่ลูกคา้ในเทศการต่างๆ 

4.กลยุทธ์การมุ่งเน้นต้นทุนต ่า (Focused Cost Leadership Strategy) โดยจะมุ่งเน้นไปทีก่ารลดต้นทุนใหต้ ่าที่สุดเพื่อ

การก าหนดราคาค่าเบี้ยประกนัให้ได้ราคาที่ถูก ที่สุด จะมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเท่านัน้ ซึ่งจะเน้นกลุ่มตลาดที่เล็กและมี

คู่แข่งขนัจ านวนน้อย ซึ่งจะท าใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ไดต้รงตามความต้องการ เป็นการกระตุ้น

ความตอ้งการซื้อของลูกคา้ไดม้ากขึน้เนื่องจากลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัราคาเบีย้ประกนัทีถู่กและคุม้ครองไดเ้ยอะ 

ผลการวิจยั 

ภาพรวมดา้นส่วนประสมทางการตลาดจะใช ้7P ในการวางแผนการตลาดในอุตสาหกรรมประวนิาศภยัใหญแ่ตท่าง

ผูจ้ดัท าน ามาปรบัใชเ้พยีง 5P ใหเ้ขา้กบัส านักงานนายหน้าทีเ่ป็นขนาดเลก็และเป็นเพยีงตวักลางระหว่างบรษิทัประกนั

กบัลูกจากการทีไ่ดท้ าแบบสอบถามผูบ้รโิภคท าใหว้เิคราะหแ์ละน ามาปรบัใชใ้หเ้ขา้กบัธุรกจิขนาดเลก็ 

1.ผลิตภณัฑ ์(Product)  

 แนะน าบรษิทัประกนัแก่ลูกคา้ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความตอ้งการของลูกคา้ และความเหมาะสม ก่อใหเ้กดิ

ความพงึพอใจ โดย เพื่อดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามลกัษณะบรษิทัประกนัแบบไหน



ที่ลูกค้าพิจารณาเลือกที่สุด  ความน่าเชื่อถือ มีชื่อเสียงและความมัน่คงของบริษัท ร้อยละ 31 รองลงมา มีประเภท

ประกนัรถทีห่ลากหลายสามารถเลอืกไดต้ามความตอ้งการ ของลูกคา้ รอ้ยละ 22.5 และ มอีู่ในเครอืบรษิทัทีม่มีาตรฐาน 

น้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 4.5 และ4 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามความคุม้ครองใดทีลู่กคา้ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดประกนั

อุบตัิเหตุส่วนบุคคล กรณีเสียชีวิต สูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพถาวร ร้อยละ 28.5 รองลงมา ความเสียหายต่อชวีติ

ร่างกายหรอือนามยั(ความรบัผดิต่อบุคคลภายนอก) รอ้ยละ 24 และ ประกนัตวัผูข้บัขีใ่นคดอีาญาน้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 0.5  

จงึท าใหส้ามารถน าขอ้มลูขา้งต้นมาวเิคราะหเ์พื่อเลอืกลกัษณะบรษิทัประกนัทีต่รงตามความตอ้งการลูกคา้มากทีสุ่ดท า

ให้เราสามารถวางแผนการแนะน าผลิตภณัฑ์ โดยประกันตามไมล์ ส าหรบัคนขบัรถน้อย อยากได้ความคุ้มครองที่

ครอบคลุม แต่ไม่อยากเสยีเบีย้ประกนัราคาสงู และยงัคงไดร้บัความคุม้ครองเทยีบเท่ากบัประกนัภยั ประเภทที ่1 ไม่ว่า

จะเป็นภยัก่อการรา้ย น ้าท่วม รถหาย ไฟไหม ้ 

2.ราคา (Price)   

 จากกลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามราคาเบี้ยรถเก๋งในรุ่นเดยีวกนัทีลู่กคา้ต้องการในการเลอืกซื้อประกนัภยัรถยนต์

มากที่สุด  ราคา 20,500 ร้อยละ 46 รองลงมา ราคา 7,500 ร้อยละ41.5 และ ราคา 2,500 น้อยที่สุด ร้อยละ 12.5 กบั

กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามราคาเบีย้รถกระบะในรุ่นเดยีวกนัทีลู่กคา้ตอ้งการในการเลอืกซื้อประกนัภยัรถยนตม์าก

ทีสุ่ด  ราคา 7,600 รอ้ยละ 46 รองลงมา ราคา 17,500 รอ้ยละ 40 และ ราคา 3,200 น้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 14 ท าใหเ้ราทราบ

ถงึราคาเบี้ยรถเก๋งกบัราคารถกระบะเพื่อชี้แจง้แนะน าราคาในการซื้อประกนัว่าบรษิทัแต่ละบรษิทัจะมรีาคาในการช าระ

เบี้ยประกนัต่างๆและความคุม้ครองก็มแีตกต่างกนั เพื่อให้ได้มาซึ่งสนิค้าและบรกิาร หรอืเพื่อตอบแทนกบัการไดร้บั

กรรมสทิธิ ์ความสะดวกสบาย และความพงึพอใจสูงสุดและเพื่อวางแผนในการต่อรองราคากบัลูกคา้ให้พอใจทัง้๒ฝ่าย 

เนื่องจากการไดข้อ้มูลจากลุ่มตวัอย่างทางผูจ้ดัท ามแีผนการพฒันา websiteเพื่อใหง้่ายต่อการใชง้าน และเขา้ถงึลูกคา้

เพิม่ขึน้ 

3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)   

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามช่องทางการช าระค่าเบี้ยประกันรถยนต์ที่ลูกค้าต้องการที่สุด ธนาคาร ร้อยละ 65 

รองลงมา ส านักงานนายหน้า รอ้ยละ 26 และ โอนผ่านทางตวัแทนน้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 9 ท าใหส้ามารถวเิคราะห์และมา

ปรบัใชเ้พื่อหาตวักลางเพื่อสามารถเขา้ถงึลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้สะดวกในการช าระและยงัสามารถน ามาวางในการกลยุทธ์

เพื่อเขา้ถึงลูกค้ามากขึ้นงาน รวมถึงการจะเพิม่ช่องทางในการช าระเบี้ยประกนั ผ่านทางโทรศพัท์มอืถือเพื่ออ านวย

ความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้มากขึน้ 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion)    

การติดต่อสื่อสารเพื่อเชื่อมโยงระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย มีเป้าหมายเพื่อสร้างความ  น่าเชื่อถือ การแลกเปลี่ยนขอ้มูล

ข่าวสาร การจูงใจ หรอืกระตุ้นใหเ้กดิความต้องการในสนิคา้และ บรกิาร กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามบรกิารหลงั

การขายทีลู่กคา้ต้องการมากทีสุ่ด รวดเรว็ในการช่วยเหลอืเมื่อเกนิอุบตัเิหตุ รอ้ยละ 50 รองลงมา มบีรกิารรบัแจง้เหตุ

ตลอด 24 ชัว่โมง ร้อยละ 20.5  ติดต่อนายหน้าได้ 24 ชม. ร้อยละ 19 และ แจกของสมนาคุณใหแ้ก่ลูกค้าในเทศการ

ต่างๆน้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 10 ท าใหส้ามารถรูค้วามต้องการของลูกคา้ทีใ่หค้วามส าคญัเรื่องความเรว็ในการใชบ้รกิารเพื่อ



เกิดอุบตัิเหตุท าใหส้ามารถน ามาปรบัโดยเมื่อเกิดเหตุลูกคา้สามารถตดิต่อเบอร์โดยตรงกบัส านักงานนายหน้าได ้24 

ชัว่โมงได ้ทางส านักงานเมื่อรบัเรื่องกจ็ะประสานหาฝ่ายเคลมประกนัเพื่อดพูืน้ทีเ่กดิว่าพนักงานคนใดอยู่ใกลเ้พื่อใหถ้งึที่

เกดิไดร้วดเรว็มากขึน้ และกลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามขา่วสารเกีย่วกบัประกนัภยัรถยนตท์ีท่่านตอ้งการนัน้คน้หา

จากแหล่งใดมากทีสุ่ด อนิเตอรเ์น็ต รอ้ยละ 44.5 รองลงมา ผูข้ายประกนัโดยตรง รอ้ยละ 27 คนรูจ้กั รอ้ยละ 18 และ สื่อ

โทรทศัน์น้อยทีสุ่ด รอ้ยละ 10.5 ท าใหเ้ราสามารถน าปรบัมาใชใ้นการเขา้ถงึลูกคา้มากขึน้เน้นลงทุนไปทางอนิเตอรเ์น็ต 

ในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ส่งเสรมิการขาย  

5.บคุลากร (People) 

จากกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามเพศของพนักงานขายที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด คือ เพศหญิง ร้อยละ 61.5 

รองลงมา เพศชาย ร้อยละ 36 และ เพศที่สาม น้อยที่สุด ร้อยละ 2.5 ท าให้ส านักงานนายหน้าสามารถวางแผนใน

อนาคตในการรบัพนักงานเขา้ท างานเน้นเพศหญงิในการใบริการลูกคา้และประสานงานบรษิทัประกนัใหส่้งผูม้คีวามรู้

เรื่องประกนัมาอบรมใหข้อ้มลูกบัตวัแทนหรอืนายหน้าประกนัเพื่อใหบุ้คคลหรอืพนักงานในองค์กรทีใ่หบ้รกิารแก่ลูกคา้ 

ตอ้งเป็นบุคคลทีด่ ีมคีวามรู ้ความสามารถในการปฏบิตังิาน มคีวามคดิรเิริม่สรา้งสรรค ์มคีวามเอาใจใส่และดแูลลูกคา้ มี

ความสามารถในการตอบสนองผูใ้ชบ้รกิาร และมคีวามสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆ ใหก้บัลูกคา้ได้ 

 

สรปุและวิจารณ์ผลการวิจยั 

จากการศกึษาความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกจินายหน้าประกนัวนิาศรถยนต ์ชื่อแบรนด์Cha Insurance สถาน

ทีต่ัง้อ าเภอเมอืง จ าหวดัอุทยัธานี   โดยสรุปผลดงันี้   

 1.1 สรปุผลความต้องการของผู้บริโภคจากกลุม่ตวัอย่าง    

 1.1.1 ขอ้มลูการตดัสนิใจการเลอืกซื้อประกนัภยัโดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสนิคา้ (Product) ลกัษณะ

บรษิทัประกนัแบบไหนทีลู่กคา้พจิารณาเลอืกทีสุ่ดความน่าเชื่อถอื มชีื่อเสยีงและความมัน่คงของบรษิทั รอ้ยละ 31 มี

ความคุม้ครองใดทีลู่กคา้ใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดประกนัอุบตัเิหตุส่วนบุคคล กรณีเสยีชวีติ สญูเสยีอวยัวะ ทุพพลภาพ

ถาวร รอ้ยละ 28.5 

 1.1.2 ขอ้มลูการตดัสนิใจการเลอืกซื้อประกนัภยัโดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price)ราคาเบีย้รถ

เก๋งในรุ่นเดยีวกนัทีลู่กคา้ตอ้งการในการเลอืกซื้อประกนัภยัรถยนตม์ากทีสุ่ดราคา 20,500 รอ้ยละ 46 จะมคีวาม

คุม้ครอง ทัง้หมด 3 สว่น 

ส่วนท่ี 1 ความรบัผดิชอบต่อบุคคลภายนอก เช่น ความเสยีหายต่อชวีติร่างกายหรอือนามยั ความเสยีหายต่อทรพัยส์นิ   

ส่วนท่ี 2 ความเสยีหายต่อรถยนตค์นัทีเ่อาประกนัภยั รถยนตเ์สยีหาย สญูหาย ไฟไหม ้ (ขึน้อยู่กบัทุนประกนั)  

ส่วนท่ี 3 ค่ารกัษาพยาบาล ประกนัตวัผูข้บัขี ่ประกนัอุบตัเิหตุส่วนบุคคล 



และราคาเบีย้รถกระบะในรุ่นเดยีวกนัทีลู่กคา้ตอ้งการในการเลอืกซื้อประกนัภยัรถยนตม์ากทีสุ่ดราคา 7,600 รอ้ยละ 46 

จะมคีวามคุม้ครอง ทัง้หมด 4 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ความรบัผดิชอบต่อบุคคลภายนอก เช่น ความเสยีหายต่อชวีติร่างกายหรอือนามยั ความเสยีหายต่อทรพัยส์นิ   

ส่วนท่ี 2 รถยนตเ์สยีหาย สญูหาย ไฟไหม ้(ขึน้อยู่กบัทุนประกนั)  

ส่วนท่ี 3 ความเสยีหายต่อรถยนตเ์น่ืองจากการชนกบัพาหนะทางบก 

ส่วนท่ี 4 ค่ารกัษาพยาบาล ประกนัตวัผูข้บัขี ่ประกนัอุบตัเิหตุส่วนบุคคล 

 1.1.3 ขอ้มลูการตดัสนิใจการเลอืกซื้อประกนัภยัโดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที ่(Place) ช่อง

ทางการช าระค่าเบีย้ประกนัรถยนตท์ีลู่กคา้ตอ้งการทีสุ่ด ธนาคาร รอ้ยละ 65 

 1.1.4 ข้อมูลการตัดสินใจการเลือกซื้อประกันภัยโดยใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) บรกิารหลงัการขายทีลู่กคา้ตอ้งการมากทีสุ่ด รวดเรว็ในการช่วยเหลอืเมื่อเกนิอุบตัเิหตุ รอ้ยละ 50 ขา่วสาร

เกีย่วกบัประกนัภยัรถยนตท์ีท่่านตอ้งการนัน้คน้หาจากแหล่งใดมากทีสุ่ด อนิเตอรเ์น็ต รอ้ยละ 44.5 

1.1.5 ขอ้มูลการตดัสนิใจการเลอืกซื้อประกนัภยัโดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร (People) เพศของ

พนักงานขายทีลู่กคา้ตอ้งการมากทีสุ่ด เพศหญงิ รอ้ยละ 61.5 

 1.2 สรปุผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ 

บทสรุปการสมัภาษณ์ 1)ตลาดมคีวามตอ้งการประกนัภยัทีบ่รษิทัน่าเชื่อและหลากหลาย  2)ยอดขายประมาณ 1ลา้น

บาทต่อเดอืน  3)การด าเนินการของธุรกจิในดา้นพฤตกิรรมองคก์าร ถา้เป็น โครงสรา้งองคก์รเป็นนายหน้าแบบบุคคล

ธรรมดาขนาดเลก็  ดา้นการเงนิธุรกจิ เงนิลงทุนครัง้แรกประมาณ 33,000 บาท  โดยมจีุดคุม้ทนุใชเ้วลาระยะเวลา 1 

เดอืน ซึง่ในเรื่องงบการลงทุนการเป็นส านักงานนายหน้าประกนัภยั  เป็นการท าธุรกจิตวักลางประกนัภยั จงึใชง้บลงทุน

ทีต่ ่า และ งบการลงทุนส่วนใหญข่ึน้อยู่กบัพืน้ที ่และจงัหวดัทีไ่ปเปิดส านักงาน ดา้นปฏบิตักิาร การท างานระหว่าง 

บรษิทั และ ลูกคา้ โดยมหีลกัการในการบรหิาร การตลาด และการจดัการในการบรหิารธุรกจิประกนัภยัรถยนต ์จะตอ้ง

มคีวามรูใ้นรายละเอยีดของการประกนัภยัอย่างแทจ้รงิ เช่น เงือ่นไข รายละเอยีด ขัน้ตอนการด าเนินงาน เพื่อชีแ้นะผู้

เอาประกนัไดถู้กตอ้ง     และ4) การจดัการเชงิกลยทุธ ์ทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัการบรกิาร เน้นความรวดเรว็เขา้ถงึลูกคา้ก่อน

คู่แขง่เพิม่กลยุทธท์ีจ่ะตอ้งเตรยีมรบัมอืกบัคู่แขง่ถา้เกดิมคีู่แขง่ขึน้มากจ็ะเน้นเรื่องพฒันาช่องทางสื่อสาร และเน้นการ

บรกิารลูกคา้ใหเ้ขา้ถงึทุกกลุ่มเป้าหมาย 

 

1.3 สรปุผลความต้องการและการด าเนินงาน  

1)ตลาดมคีวามตอ้งการดา้นราคาทีคุ่ม้ค่าและมบีรษิทัประกนัน่าชือ่ถอื ท าใหต้ัง้ตลาดเป้าหมาย คอื ตลาดระหว่างองคก์ร

ธุรกจิกบัองค์กรธุรกจิ ( Business-to-Business,B2B) กลุ่มลูกคา้ขององค์กรเป็นทัง้กจิการ นิตบิุคคล โรงงาน หา้งรา้น 

สถาบันการศึกษา หน่วยงานของรัฐ  และรัฐวิสาหกิจ กับตลาดระหว่างองค์กรธุรกิจกับผู้บริโภค (Business-to-



Consumers, B2C) กลุ่มลูกคา้ ขององคก์ร คอื บุคคลธรรมดาทัว่ราชอาณาจกัร เพราะจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในบรษิทั

ประกนัไดม้กีารเน้นการขยายกจิกรรมทาง การตลาด ไปสู่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นรายย่อยในหลายช่องทางการขาย

และเขา้ถงึลูกคา้ เนื่องจากจะต้องมกีารกระจายความเสีย่ง และมอีตัราค่าสนิไหมทีอ่ยู่ในเกณฑ์ด ียอมรบัความเสีย่งได ้

แต่ยงัคง ใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ระดบัองค์กรเช่นกนั 2)ยอดขายประมาณ 60,000 บาทต่อเดอืนไดจ้ากค่าคอมมชิชัน่

สามารถท าไดใ้นการเปิดส านักงานครัง้แรกและสามารถด าเนินธุรกจิต่อไปได ้ 3)การด าเนินการของธุรกจิเป็น นายหน้า

แบบบุคคลธรรมดา  ด้านการเงนิธุรกิจได้แก่เงนิลงทุน 210,000 บาท  งบประมาณด าเนินงาน 10,000 บาท โดยมี

จุดคุม้ทุนใชเ้วลาระยะเวลา 3 เดอืน ท าใหผู้จ้ดัตดัสนิใจลงทุนท าธุรกจินายหน้าแบบบุคคลธรรมดา เพราะนายหน้าเป็น

ตวักลางระหว่างบรษิทักบัลูกคา้เราไม่ต้องจ่ายค่าสนิไหมทดแทนใหลู้กคา้ เป็นการลงทุนธุรกจิทีไ่ม่สูง ดา้นปฏบิตักิาร 

แนะน ากรรมธรรมท์ีเ่หมาะสมและความคุม้ครองทีคุ่ม้ค่าใหแ้ก่ลูกคา้     และ4) การจดัการเชงิกลยุทธ ์ มกีารวางกลยุทธ ์

4 กลยุทธ ์

1.กลยุทธ์การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation Strategy) โดยการน าเสนอผลติภณัฑ์และการบรกิารทีแ่ตกต่างจาก

คู่แข่ง ด้วยเทคโนโลย ีที่ทนัสมยั ส่งผลให้เกิดภาพลกัษณ์ทีด่ตี่อบรษิทัในระยะยาว เพิม่การใส่ใจกบัลูกค้า ดูแลลูกคา้

เปรยีบเสมอืนครอบครวัของเรา เพื่อทีลู่กคา้จะอยู่กบับรษิทัในระยะยาว และท าใหเ้กดิการบอกต่อมากขึน้  

2.กลยุทธก์ารเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) ดา้นตน้ทุนจะมกีารลดตน้ทุนในดา้นต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น 

ดา้นการบรหิารจดัการ ดา้นการจา้งงาน ทีไ่ม่มีความจ าเป็น เพื่อทีจ่ะสามารถต่อรองราคาเบี้ยประกนัถูกกว่า คู่แข่งได ้

เพราะจะท าเราสามารถเขา้ถงึทุกกลุ่มเป้าหมาย 

3.กลยุทธก์ารมุ่งเน้นความแตกต่าง (Focused Differentiation Strategy) จะมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเท่านัน้ และสรา้งคุณค่า

ด้วยความแตกต่างของผลติภณัฑ์ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ   เกิดความ

แตกต่างไม่ซ ้ากบัคู่แขง่ โดยเน้นบรกิารหลงัการขาย ไม่ว่าจะเป็นตดิต่อนายหน้าได ้24 ชัว่โมง มบีรกิารรบัแจง้เหตุ๒๔

ชัว่โมง แจกของสมนาคุณใหแ้ก่ลูกคา้ในเทศการต่างๆ และมกีารใชก้ลยุทธ ์CRM เขา้มาช่วยเสรมิ ท าเราสามารถเขา้ถงึ

ลูกค้าและมีความสมัพนัธ์ที่ใกล้ชดิมากขึ้น และเกิดการบอกต่อเกิดขึ้นท าให้เป็นผลที่กบัส านักงานนายหน้าการส่ง 

Direct Mail เพื่อเป็นการเตือนความจ าให้ลูกค้ารู้เมื่อประกันใกล้จะหมดอายุ จัด  Thank you party ส าหรับลูกค้า

โดยเฉพาะ ปีละ1 ครัง้ และมกีารใหค้ าปรกึษาปัญหาผ่าน online ทางอนิเตอรเ์น็ต 

4.กลยุทธ์การมุ่งเน้นต้นทุนต ่า (Focused Cost Leadership Strategy) โดยจะมุ่งเน้นไปทีก่ารลดต้นทุนใหต้ ่าที่สุดเพื่อ

การก าหนดราคาค่าเบี้ยประกนัให้ได้ราคาที่ถูก ที่สุด จะมุ่งเน้นเฉพาะตลาดเท่านัน้ ซึ่งจะเน้นกลุ่มตลาดที่เล็กและมี

คู่แข่งขนัจ านวนน้อย ซึ่งจะท าใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ไดต้รงตามความต้องการ  เป็นการกระตุ้น

ความตอ้งการซื้อของลูกคา้ไดม้ากขึน้เนื่องจากลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัราคาเบีย้ประกนัทีถู่กและคุม้ครองไดเ้ยอะ 
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ในการวจิยัครัง้นี้ ส าเรจ็ลุล่วงไดอ้ย่างสมบูรณ์ดว้ยความกรุณาอย่างยิง่จากอาจารย ์ สุวณีา ตัง่โพธสุิวรรณ ที่

ไดส้ละเวลาอนัมคี่าแก่ผูว้จิยั เพือ่ใหค้ าปรกึษาและแนะน าตลอดจนตรวจทานแกไ้ขขอบกพร่องตา่งๆดว้ยความเอาใจใส่

เป็นอย่างยิง่ จนงานวจิยัออกมาอย่างสมบูรณ์ลุล่วงไดด้ว้ยดผีูจ้ดัขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสงูไว ้ณ ทีน่ี้จากใจจรงิ 

    ขอขอบคุณกลุ่มประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคในจงัหวดัอุทยัธานีและ ผูป้ระกอบการทีใ่หค้วามร่วมมอืในการตอบ

แบบสอบถามและเกบ็ขอ้มลูในการวจิยั  ทัง้3ท่าน นายชยุต นวศรยุทธนา  นางสุมติรา สธีูป และนางประนอม แว่นแกว้  

 สุดทา้ยนี้ผูว้จิยัหวงัเป็นอย่างยิง่ว่าการศกึษาคน้ควา้ฉบบันี้จะเป็นประโยชน์ 

 

         ชลธชิา ทองมัง่ 

                                                                                                        ผูว้จิยั  
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