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ขอ้ดขีองการประกนัภยัผา่นธนาคาร 
การประกนัภยัผา่นธนาคารดําเนนิงานผา่นรปูแบบตา่งๆ 
ซึง่มกัจะเกดิขึน้พรอ้มกนั สิง่สําคญัทีพ่บไดบ้อ่ยก็คอื 
ความรว่มมอืกนัระหวา่งบรษิทัประกนัภยักบัธนาคารเพือ่ทาํการขายผ
ลติภณัฑป์ระกนัภยั 
ความรว่มมอืกนันีจ้ะใหป้ระโยชนแ์กท่ ัง้บรษิทัประกนัภยั ธนาคาร 
และลกูคา้ 

ขอ้ตกลงทีเ่หมาะสมระหว
างธนาคารกบับรษัิทประกั
นภัยนัน้เป็นเรือ่งสําคญัมา

ก ธนาคาร:  
กระแสรายไดเ้พิม่เตมิ
ผา่นผลติภัณฑป์ระกั

นภัย 

 

ลกูคา้: 
ความสะดวกในกา
รซือ้สนิคา้ในทีเ่ดยี

ว 

บรษิทัประกนัภยั: 
การเจาะฐานลกูคา้ข

องธนาคาร 

บทนํา 
เป็นเวลาหลายทศวรรษมาแลว้ทีย่อดขายผลติภัณฑป์ระกันภัยใหแ้กล่กู

คา้ทีเ่ป็นธนาคารโดยผา่นชอ่งทางจัดจําหน่ายของธนาคาร 

(หรอืทีเ่รยีกวา่ "การขายประกันภัยผา่นธนาคาร") ในหลายๆ ภมูภิาค 

ไดรั้บความสําเร็จในหลายระดับดว้ยกันในท่ัวโลก 
 

เนือ่งในโอกาสครบรอบ 20 ปี ของงานวจัิยในปี ค.ศ. 
1997 เกีย่วกบัการประกนัภัยผา่นธนาคารทีเ่นน้ยโุรป 

จงึไดม้กีารสาํรวจความคดิเห็นระดบัสากลทีข่ยายขอบเขตโ
ดย LIMRA เพือ่เรยีนรูแ้นวปฏบิัตใินปัจจุบนัในภมูภิาคตา่งๆ 
ทัว่โลก 
การดําเนนิการนีเ้ป็นสว่นหนึง่ของการศกึษาวจัิยอยา่งตอ่เนื่
องดา้นการประกนัภัยผา่นธนาคารและเอกสารขอ้มลูทีดํ่าเนิ
นการโดย LIMRA ตัง้แตป่ลายทศวรรษ 1990 
(ดเูนือ้หาเพิม่เตมิไดท้ี ่www.limra.com)  

รายงานใหมน่ีมุ้ง่เนน้ทีก่ารระบวุา่การขายประกนัภัยผา่นธนา
คารนัน้ประสบความสาํเร็จทีไ่หนบา้ง นอกจากนี ้
ยังชว่ยเผยใหเ้ห็นถงึแนวทางของแบบจําลองธรุกจิเชงิกลยุ
ทธส์ําหรับบรษัิทประกนัภัยและธนาคารทีพ่จิารณาทีจ่ะเขา้สู่
ตลาดการขายประกนัภัยผา่นธนาคาร 
โดยขยายขอบเขตธรุกจิของตน 
แกไ้ขปัญหาผลลพัธท์ีล่า่ชา้ในปัจจุบนั และอืน่ๆ 
โดยรวมแลว้ ผูต้อบแบบสาํรวจจํานวน 124 
รายทีม่าจากกวา่ 30 ประเทศในสามภมูภิาค 
ไดใ้หข้อ้มลูเกีย่วกับความทา้ทายของชอ่งทางจัดจําหน่าย 
โอกาสในการเตบิโต ผลกระทบของกฎระเบยีบ 
การจัดจําหน่าย ผลติภัณฑ ์ความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 
แนวทางการฝึกอบรม 
และปัจจัยขบัเคลือ่นความสาํเร็จในแงห่นา้ทีก่ารทํางานตา่ง
ๆ 
ขอ้มลูทีร่วมเขา้ดว้ยกนันี้จะชว่ยกําหนดกรอบมมุมองของกา
รประกนัภัยผา่นธนาคารทีร่่วมสมัยและครอบคลมุภมูภิาคตา่
งๆ นอกจากนี ้
รายงานเพิม่เตมิฉบบันีจ้ะกลา่วถงึศกัยภาพของโอกาสการเ
ตบิโตของการขายประกนัภัยผ่านธนาคาร  

รายงานฉบับนีไ้ดส้รุปความสาํเร็จของธรุกจิการประกนัภัยผ่า
นธนาคารทีแ่ยกตามภมูภิาค ตามลําดับหัวขอ้ตา่งๆ ดงันี ้

• ยโุรป/แอฟรกิา 

• เอเชยี 

• ละตนิอเมรกิา 

 

เ 
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ขอ้มลูสําคญัทีพ่บ:  
ประเด็นสําคญัจากหลายภมูภิาค 

 

LIMRAไดส้มัภาษณ ์ผ ูบ้รหิารระดบัสงูและเจา้ของธรุกจิระดบัอาวโุสของบรษิทัประกนัภยัเพ ือ่ใหเ้ขา้ใจวา่ธุร
กจิการขายประกนัภยัผา่นธนาคารของพวกเขามผีลการดาํเนนิงานเป็นอยา่งไร 
ผลลพัธท์ ีไ่ดแ้สดงใหเ้ห็นวา่ มคีวามสอดคลอ้งกนัในหลายๆ ภมูภิาค 
ซ ึง่ไมเ่พยีงแตใ่นแงว่ธิที ีพ่วกเขาระบถุ งึความทา้ทายในการขายประกนัภยัผา่นธนาคารและวธิกีารรบัมอืขง
พวกเขา แตย่งัรวมถงึแนวทางตา่งๆ ทีพ่วกเขาใชใ้นการวดัความสําเร ็จของโปรแกรมเหลา่น ี� 

ความทา้ทายทีส่าํคญัทีส่ดุ ความสอดคลอ้งกนัในระดบัภมูภิาค 
ความทา้ทายทีส่าํคัญทีส่ดุทีต่ัง้ขอ้สงัเกตโดยธนาคารทีข่ายประกนัในหลายๆ ภมูภิาคนัน้ สามารถจัดหมวดหมูไ่ดด้งันี ้
(ทีส่ําคญัทีส่ดุ) คอื ระเบยีบขอ้บงัคบั การแขง่ขนั และการฝึกอบรม ดงัแสดงในกราฟิกดา้นลา่ง 
ความทา้ทายเหลา่นีส้อดคลอ้งกบัความทา้ทายของอตุสาหกรรมประกนัชวีติในทั่วโลกทีค่รอบคลมุกวา้งกวา่ 
ซึง่เป็นขอ้มลูสําคญัสองขอ้ทีพ่บในการสาํรวจความคดิเห็นของผูบ้รหิารลา่สดุ น่ันคอื 

 
การประกนัภยัผา่นธนาคาร: 2017 

(3 ภมูภิาค) 
 

การประกนัชวีติท ัว่โลก:  
20171 

การประกนัชวีติท ัว่โลก: 
20152 

อนัดบั 
1 ขอ้บงัคบัหรอืการแขง่ขนั อนัดบั 

1 การบรหิารบคุลากร การบรหิารบคุลากร 

อนัดบั 
2 การฝึกอบรมหรอืการแขง่ขนั อนัดบั 

2 เทคโนโลย ี การเตบิโต 

อนัดบั 
3 

ตลาด/ภาวะเศรษฐกจิทีไ่มม่เีสถยีรภาพ หรอื 
การขาดความรบัรู ้

อนัดบั 
3 การจัดจําหน่ายและขอ้บงัคบั กฎขอ้บงัคบั 

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จใน 3 ภมูภิาคกําลงัรับมอืกับความทา้ทายในลักษณะเดยีวกนั น่ันคอื 

• การพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ เพือ่จัดการกบัปัญหาตา่งๆ เชน่ ราคาทีไ่ม่แพง และขอ้กําหนดดา้นเอกสารตามระเบยีบขอ้บงัคับ 
• การมุง่เนน้ทีป่ระสบการณ์ของลกูคา้มากขึน้ โดยการรับฟังความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมายและสง่มอบสิง่ทีล่กูคา้ตอ้งการ 
• การใชป้ระโยชนจ์ากเทคโนโลยเีพือ่ใหป้ระสบความสาํเร็จมากยิง่ขึน้สาํหรับขอ้เสนอดา้นผลติภัณฑแ์ละ/หรอืการบรกิารของพว

กเขา

 
1 What’s on the Minds of Executives?, LIMRA, 2017. 

2 What’s on the Minds of Executives?, LIMRA, 2015. 
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โอกาสการเตบิโต 
กลุม่ของบรษัิทประกนัภัยทีแ่ยกตามภมูภิาคทัง้สามกลุม่ไดร้
ายงานความสาํเร็จของการขายประกนัผา่นธนาคาร 
โดยรายงานวา่ตลาดการขายประกนัผ่านธนาคารนัน้: 

• มเีสถยีรภาพ 
(ยโุรป/แอฟรกิาเป็นตลาดทีโ่ตเต็มทีม่ากกวา่) หรอื 

• กําลงัเตบิโตเป็นสว่นใหญ ่(เอเชยีและละตนิอเมรกิา) 

องคป์ระกอบสาํคญัของโอกาสการเตบิโตของการขายประกั
นผา่นธนาคารนัน้เชือ่มโยงกับการจดัจําหนา่ย 
และผลติภณัฑ ์

การเจาะตลาดผลติภัณฑป์ระกันภัยทีเ่พิม่ขึน้โดยเนน้ลู
กคา้ของธนาคารนัน้ 
กลายเป็นแหลง่ทีม่าของรายไดข้องธนาคารตา่งๆ 
การพัฒนาผลติภัณฑต์อ้งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการข
องลกูคา้ของธนาคาร 
(และพนักงานธนาคารทีเ่ป็นผูข้าย) 

การเป็นหุน้สว่น/การเป็นพันธมติรระหวา่งบรษัิทประกนั
ภัยกบัธนาคาร 
ยังคงเป็นแพลตฟอรม์ทีป่ระสบความสาํเร็จในการจัดจํา
หน่ายผลติภัณฑป์ระกนัผา่นชอ่งทางธนาคารในลักษณ
ะทีส่อดคลอ้งกับสภาพแวดลอ้มของธนาคาร 

ในบรบิททีก่วา้งขึน้ 
ขอ้มลูสาํคัญทีพ่บเหลา่นี้สอดคลอ้งกบังานวจัิยอตุสาห
กรรมประกนัชวีติทัว่โลก Levers for Growth 
(ปัจจัยกระตุน้การเตบิโต) ในปี 2017 ของ LIMRA 
ซึง่สอบถามผูบ้รหิาร 115 คนจากกวา่ 40 ประเทศ 
ทีร่ายงานปัจจัยกระตุน้การเตบิโตสองอย่างทีส่ําคญัคอื 
การจัดจําหน่าย(ความสามารถทีเ่พิม่ขึน้/การขยายชอ่ง
ทางจัดจําหน่าย) และผลติภัณฑ ์

ขอ้สงัเกตหนึง่ทีโ่ดดเดน่ก็คอื 
ท ัง้สามภูมภิาคมองวา่กฎขอ้บงัคบัของการขายประกนั
ผา่นธนาคารน ัน้ไมเ่อือ้ประโยชน ์
โดยระบวุา่ขอ้บงัคับเป็นอปุสรรคขดัขวางความสําเร็จ 
ผูต้อบแบบสาํรวจกลา่ววา่ 
กฎขอ้บงัคบัมขีอ้จํากัดและทําใหเ้บีย่งเบนความสนใจไปจา
กกจิกรรมทีช่ว่ยสรา้งความสาํเร็จแกธ่รุกจิ

สหสมัพนัธข์องความสาํเร็จ 
มสีหสมัพันธร์ะหวา่งโปรแกรมทีป่ระสบความสําเร็จกบัเกณฑช์ีว้ดัของธรุกจิ เชน่ รายไดย้อดขาย และการบรรลเุป้าหมาย 
รวมทัง้สมัพันธก์บัการเตบิโตเต็มทีข่องสายธุรกจินี ้

• ธนาคารทีข่ายประกนัในหลายภมูภิาคโดยสว่นใหญท่ีม่โีปรแกรมทีป่ระสบความสําเร็จ (รอ้ยละ 84) 
ไดร้ายงานถงึการเตบิโตของรายไดย้อดขาย 

• มนีอ้ยมากทีธ่นาคารทีข่ายประกนัซึง่มโีปรแกรมทีจั่ดตัง้ขึน้ใหม ่(นอ้ยกวา่รอ้ยละ 2) 
จะระบวุา่โปรแกรมเหลา่นัน้ประสบความสาํเร็จ 

• ธนาคารทีข่ายประกนัเกอืบทกุรายทีม่โีปรแกรมทีป่ระสบความสาํเร็จ (รอ้ยละ 91) 
ไดร้ายงานถงึการทําไดด้กีวา่เป้าหมายของโปรแกรมทีต่ัง้ไว ้

77%

0%

100%
89%

5%

79%

92%

0%

92%

ĹĿ₣ăŀ ř₣ńşś₣ŠĹÐăŀĂţ ¾ŰĂĹ¾ŠŀĂ śĆăŚł ă· ğŇůřč ńůÐ₣ĿŰÐŠňŰŞ ğŻŀ ţ ¾Ű¾Ňł ďůŀ řĆŰŀĚ· ŀĂŠĹÐśĆăŚł ă·

ธนาคารท่ีขายประกนัท่ีประสบความสาํเรจ็

อัตราเตบิโตของรายไดย้อดขาย 
 

โปรแกรมทีเ่พิง่ตัง้ขึน้ 
 

ทําไดด้กีวา่เป้าหมายของโปรแกรม 
 

ยุโรป/แอฟรกิา เอเชยีา ละตนิอเมรกา 
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ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์รทีป่ระสบความสาํเร็จ  
ขอ้ตกลง "การเป็นหุน้สว่น" 
มบีทบาทสําคญัตอ่ความสาํคญัเชงิองคก์รของการขายประกนั
ผา่นธนาคารในทั่วทัง้สามภมูภิาค  

กจิการรว่มคา้ และ การเป็นพนัธมติรเชงิกลยทุธ ์
(รูปแบบธรุกจิยอดนยิมสองอนัดบัในเอเชยีและยโุรป/แอฟรกิา 
และเป็นอนัดับสามในละตนิอเมรกิา) 
จําเป็นตอ้งอาศยัความร่วมมอืกันและการทํางานร่วมกนัระหวา่
งบรษัิทประกนัภัยกบัธนาคาร 
พวกเขาอาศัยประโยชนข์องจดุแข็งทีเ่สรมิกนัและกนัทีแ่ตล่ะฝ่
ายนํามาสูก่ารสรา้งความสมัพันธก์นันี ้

การเป็นหุน้สว่นทีป่ระสบความสาํเร็จจะมหีลกัการทางธรุกจิที่
สาํคัญร่วมกนั น่ันคอื หุน้สว่นสองฝ่ายจะ: 

• มขีอ้ตกลงทางกฎหมายทีเ่ป็นลายลักษณ์อักษรและเป็นทา
งการ 

• กําหนดความคาดหวงัทีช่ดัเจนและทบทวนความคาดหวงันี้
อยา่งตอ่เนือ่ง 

• มุง่เนน้ทีล่กูคา้ และ 

• กําหนดเป้าหมายทีใ่หป้ระโยชนแ์กแ่ตล่ะองคก์ร3 

 
3 Hull, Patrick, “5 Lessons for Strong Business Partnerships,” Forbes online, 31 พฤษภาคม ค.ศ. 2013, เขา้ถงึเมือ่วนัที ่2 ตุลาคม ค.ศ. 2017. 

โครงสรา้งเชงิองคก์รทีเ่ป็นทีน่ยิมนอ้ยทีส่ดุสําหรับธนาคารทีข่
ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จ ไดแ้ก ่
แบบจําลองการเป็นเจา้ของอย่างเดยีว 
(ไมว่า่จะเป็นในลักษณะทีธ่นาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกนั 
หรอืบรษัิทประกนัเป็นเจา้ของธนาคารก็ตาม) 
ความสมัพันธเ์หลา่นี ้(โดยคําจํากดัความ) 
จะอนุญาตใหอ้งคก์รหนึง่มอํีานาจคดัคา้นโดยสิน้เชงิตอ่อกีฝ่า
ยหนึง่ 

62%
54%

21%

65%

52%

22%23%

37%

60%

Joint venture Strategic alliance Pure distributor

ความสมัพนัธเ์ชิงองคก์รท่ีสาํคญัท่ีสดุ 3 แบบ

Europe/Africa Asia Latin America

กจิการร่วมค้

 
พนัธมติรเชงิกลยุทธ์ ตวัแทนจาํหน่ายอย่างเดยีว 

ยุโรป/แอฟรกิา เอเชยีา ละตนิอเมรกา 
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แบบจําลองนีม้ักจะเป็นอปุสรรคในการสง่เสรมิความสมัพันธใ์น
การทํางานทีด่ ีและสง่เสรมิความรูส้กึเทา่เทยีมกนั 

แบบจําลอง ตวัแทนจําหนา่ยเพยีงอยา่งเดยีว 
(ไดรั้บความนยิมเป็นอนัดับหนึง่ในละตนิอเมรกิาและอนัดบัสา
มในเอเชยีและยโุรป/แอฟรกิา) 
ยังใชไ้ดด้กีับแบบจําลองการขายประกนัผา่นธนาคาร 
สญัญาของธนาคาร (หรอืหุน้สว่น) 
กบับรษัิทประกนัภัยเพือ่เสนอขายผลติภัณฑเ์ป็นตวัอยา่งทีพ่บ
เห็นได ้ในกรณีทีผ่ลติภัณฑเ์หลา่นัน้เหมาะสาํหรับลกูคา้ 
แบบจําลองนียั้งสง่เสรมิความคดิของแบบจําลองธรุกจิทีว่า่ 
"ลกูคา้ตอ้งมากอ่น" 

ปจัจยัขบัเคลือ่นความสําเร็จในขอ้ตกลงการเป็นหุน้
สว่นก็คอื ความสมัพนัธ  ์
ระหวา่งทมีงานขายประกนัผา่นธนาคาร 
กบัทมีงานของสํานกังานสาขาของธนาคาร 
ความมพีรอ้มจําหนา่ยของผลติภณัฑค์ณุภาพสงูต่
างๆ น ัน้เป็นเรือ่งสําคญั 
แตห่ากปราศจากการทาํงานรว่มกนั 
ความสมัพนัธท์ีเ่อ ือ้ประโยชนซ์ึง่กนัและกนั 
หรอืขอ้ตกลงนีก็้มแีนวโนม้ทีจ่ะไมป่ระสบความสําเร็
จ
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โปรไฟลแ์บบจําลองทางธรุกจิ 
ความสาํเร็จในชอ่งทางจัดจําหน่ายของการขายประกนัผา่น
ธนาคารนัน้ขึน้อยูก่ับการพึง่พาซึง่กนัและกนั 
ซึง่เป็นเรือ่งสําคญัทีจ่ะตอ้งเขา้ใจและรวมเขา้ไวใ้นกลยทุธก์
ารพัฒนาธรุกจิ 
ธนาคารและบรษัิทประกนัภัยในตลาดการขายประกนัภัยผา่
นธนาคาร 
ตอ้งตอบรับขอ้เท็จจรงิของแบบจําลองทีเ่นน้ผูบ้รโิภคเป็นห
ลกั มขีอ้แตกตา่งทีส่าํคญัหลายขอ้ทีต่อ้งเขา้ใจ น่ันคอื 

  

ลกัษณะของบทบาทหนา้ทีข่องตวัแทนขาย 

ธนาคาร: 
พนกังานขาย 

บรษิทัประกนั:  
เจา้หนา้ทีใ่หคํ้าปรกึษา 

การแลกเปลีย่น การเปลีย่นแปลง 

อาศัยขอ้เท็จจรงิ อาศัยคณุคา่ 

แบบจําลองประสทิธภิาพ แบบจําลองความสมัพันธ ์

โควตา้ระยะสัน้ มมุมองระยะยาว 

 

โดยทั่วไปแลว้ มคีวามแตกตา่งกนัระหวา่ง 
บทบาทหนา้ทีส่องอยา่งนี ้ 

• โดยทั่วไปแลว้ 
การฝึกอบรมบคุลากรของธนาคารมักจะเนน้ทีผ่ลติภัณฑแ์
ละไม่คอ่ยคํานงึถงึความตอ้งการของลกูคา้ 
(ซึง่อาจเป็นลักษณะของแนวทางการใหข้อ้มลูทีผู่กอยูก่ั
บคณุสมบตัขิองผลติภัณฑ ์(การแลกเปลีย่น)) 
มากกวา่ทีจ่ะเนน้ทีป่ระโยชน์ทีพ่วกเขาไดนํ้าเสนอให ้ 

• ในหลายๆ สถานการณ์ 
ตวัแทนประกนัดําเนนิการในลักษณะของผูใ้หคํ้าปรกึษา 
ตวัอยา่งเชน่ 
การวเิคราะหค์วามตอ้งการทางการเงนิของบคุคลใหแ้กลู่
กคา้ ซึง่เป็นแนวทาง "ความคดิเห็น" 
ทีเ่ชือ่มโยงกับคณุคา่  

• นอกจากนี ้
รูปแบบการบรหิารทีแ่ตกตา่งกันยังสง่ผลตอ่ความสาํเร็จข
องโปรแกรมการขายประกนัภัยผา่นธนาคารอกีดว้ย 
วฒันธรรมของธนาคารมักมุง่ทีแ่นวทาง 
"ควบคมุและออกคําสัง่" กับพนักงานและบคุลากรของตน 
ในขณะทีต่ัวแทน 
(ทีม่แีนวโนม้จะเป็นผูป้ระกอบการอสิระ) 
จะไดรั้บการยอมรับ กระตุน้สง่เสรมิ 
และอยูภ่ายใตรู้ปแบบการบรหิารแบบทํางานร่วมกนัมากก
วา่ 
ความแตกตา่งทางวัฒนธรรมอาจสรา้งความเขา้ใจผดิในเ
รือ่งความคาดหวงัและการตดิตอ่สือ่สารกนั  

ดงัทีต่ัง้ขอ้สงัเกตไวก้อ่นหนา้นี้ในการอภปิรายกนัในเรือ่งคว
ามทา้ทาย 
การฝึกอบรมบุคลากรของธนาคารและบรษิทัประกนัอ
ยา่งเหมาะสมเป็นเรือ่งสาํคญัมากทีจ่ะเชือ่มโยงบทบาทที่
สาํคัญทัง้สองตําแหน่งนีเ้ขา้ดว้ยกนั 

นอกจากนี ้
สิง่สําคญัตอ่ความสาํเร็จในตลาดการขายประกนัภัยผา่นธนา
คารก็คอื การตดิตอ่สือ่สารอยา่งมรีะบบทีด่ ี
ระหวา่งบรษัิทประกนัภัยกบัธนาคาร น่ันคอื 
ธนาคารตอ้งบรหิารความสมัพันธ ์(เนือ่งจากพวกเขา 
"เป็นเจา้ของ" ลกูคา้) 
พวกเขาจําเป็นตอ้งไดรั้บความรูแ้ละแนวทางในการเปลีย่นแ
ปลงมมุมองของพวกเขาทีม่ตีอ่บรษัิทประกนัภัยในฐานะ 
"หุน้สว่นทีด่อ้ยกวา่" 
การแกไ้ขความเขา้ใจทีผ่ดิพลาดนีถ้อืเป็นเรือ่งสาํคัญ 
เพราะมศีกัยภาพทีจ่ะสรา้งคณุคา่และการเตบิโตของยอดขา
ยทีเ่พิม่ขึน้อย่างมนัียสาํคัญ  

หวัขอ้ตา่งๆ 
ตอ่ไปนีจ้ะกลา่วถงึขอ้มลูสําคญัทีพ่บในกา
รขายประกนัผา่นธนาคาร 
ซึง่แยกตามภมูภิาค 
และใหร้ายละเอยีดเพิม่เตมิเกีย่วกบัความ
ทา้ทาย โอกาสการเตบิโต การจัดจําหน่าย 
ผลติภณัฑ ์ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 
และปัจจัยขบัเคลือ่นดา้นหนา้ทีก่ารทํางาน  
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สรปุขอ้มลูของยโุรป 

ปี 1997 เทยีบกบัปี 2017 
ตอ่ไปนีเ้ป็นการมองยอ้นหลงัถงึประสบการณ์ดา้นการขายประกนัผ่านธนาคารของยโุปรในปี ค.ศ. 1997 
เมือ่เทยีบกบัขอ้มลูสาํคญัทีพ่บในปัจจุบนัในภมูภิาคเดยีวกนั  

อะไรทีเ่ปล ีย่นแปลงไป และอะไรทีย่ งัคงเหมอืนเดมิ  

เมือ่พจิารณาทีอ่งคป์ระกอบสองอยา่งของการขายประกนัผ่านธนาคาร น่ันคอื การจดัจําหนา่ยและผลติภณัฑ ์
งานวจัิยนี้ไดเ้ชือ่มโยงขอ้มลูสาํคญัจํานวนหนึง่ในปี 1997 แนวทางปฏบิตับิางอยา่งยังคงเดมิในชว่ง 20 ปีทีผ่า่นมา และสิง่อืน่ๆ 
มกีารเปลีย่นแปลงไป  

 ยงัคงเดมิ เปลีย่นแปลงไป 

การจดั
จําหนา่ย 

 

ในปี 1997 LIMRA พบวา่ "ทุกคนขาย 
(เป็นสว่นใหญ)่" 
และยังคงเป็นจรงิจนถงึทกุวนันี้ ดงันัน้ 
ในปัจจุบนั 
ความรูเ้กีย่วกับผลติภัณฑจ์งึเป็นหลกัพืน้ฐานข
องวธิกีารขายทีม่ปีระสทิธภิาพทัง้หมด 

แนวปฏบิัตใินปี 1997 
ของขอ้ตกลงระหวา่งธนาคารรายใดรายหนึง่กบับรษัิทประ
กนัภัยรายใดรายหนึง่ 
ไดเ้ปิดทางใหแ้นวปฏบิตัทิีป่ระสบความสาํเร็จยิง่ขึน้ของบ
รษัิทประกนัภัยทีม่คีวามสมัพันธก์บัธนาคารสองสามราย 
(สงูสดุสามราย)  

นอกจากนี ้ควรตัง้ขอ้สงัเกตวา่ ปัจจุบนั 
ปัจจัยทางเทคโนโลยใีหม่ๆ  (เชน่ 
วธิกีารขายออนไลน/์บนอนิเทอรเ์น็ต) 
มบีทบาทสําคญัในตลาดเป้าหมาย 
ความแพร่หลายนียั้งสอดคลอ้งกบัแนวโนม้อตุสาหกรรมโ
ดยรวม 
ทีว่า่เทคโนโลยยัีงคงเขา้มาในชวีติประจําวนัของผูค้นและ
เป็นขอ้เท็จจรงิของสภาพแวดลอ้มบรโิภคนยิมในปัจจุบนั 
ดงัทีเ่ราไดต้ัง้ขอ้สงัเกตในหัวขอ้ตอ่ไปเกีย่วกับพนักงานใ
นตําแหน่งงานขาย 
ซึง่เป็นองคป์ระกอบสําคญัมากของความสําเร็จ 
ในการสรา้งความมั่นใจวา่ระบบขายทีอ่าศยัเทคโนโลยใีด
ๆ จะใหค้วามรูเ้กีย่วกับผลติภัณฑไ์ดอ้ย่างเหมาะสม 

ผลติภณั
ฑ ์

 

คําแนะนําในปี 1997 ไดร้ะบวุา่ 
ผลติภัณฑส์ําหรับการขายประกันผา่นธนาคารค
วรเนน้ทีก่ารออม, มโีครงสรา้งทีง่า่ยๆ 
และเป็นสว่นหนึง่ของขอ้เสนอหลกัของธนาค
าร 
องคป์ระกอบทัง้สามอยา่งนียั้งคงเป็นจรงิในปัจ
จบุนั 
ดงัทีร่ายงานเกีย่วกับองคป์ระกอบของโปรแกร
มการขายประกนัภัยผ่านธนาคารทีป่ระสบความ
สาํเร็จในปี 2017 

คําแนะนําทีว่า่ธนาคารจะใสผ่ลติภัณฑป์ระกนัภยัไวใ้นเอก
สารของธนาคาร ไม่ไดเ้ป็นเชน่นัน้แลว้ในปัจจุบนั 
สภาพแวดลอ้มของระเบยีบขอ้บงัคบัทีซ่ับซอ้นในปัจจบุนั
กําหนดวา่ 
ธนาคารทีข่ายประกนัสามารถและไม่สามารถทําการตลาด
/เชญิชวนภายใตแ้บรนดข์องบรษัิทใดบรษัิทหนึง่ 
หลกัฐานของการมขีอ้เสนอเชงิคณุคา่ของผลติภัณฑท์ีเ่กี่
ยวขอ้งกนันัน้ยังคงไมเ่ปลีย่นแปลง อยา่งไรก็ตาม 
เป็นเรือ่งสาํคญัทีผ่ลติภัณฑส์าํหรับการขายประกนัภัยผา่น
ธนาคารจะตอ้งตอบสนองกลุม่เป้าหมาย 
โดยไมคํ่านงึถงึผูร้เิริม่สญัญาประกนัภัยนัน้ 
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ยโุรป/แอฟรกิา

 

LIMRA 
ไดส้าํรวจความคดิเห็นของบรรดาผูบ้รหิารระดับสงูและเจา้ข
องธรุกจิระดบัอาวโุสของบรษัิทประกนัภัยในยโุรปและแอฟริ
กาเพือ่ระบวุา่ 
ธรุกจิการขายประกนัภัยผ่านธนาคารของพวกเขามผีลการ
ดําเนนิงานเป็นอยา่งไร 
ผลลพัธท์ีไ่ดแ้สดงใหเ้ห็นวา่มหีลายวธิใีนการวัดความสําเร็จ
ของโปรแกรมเหลา่นี ้หัวขอ้ตา่งๆ 
ตอ่ไปนีจ้ะสรุปขอ้มูลสําคญัทีพ่บในการขายประกนัผา่นธนา
คารในยโุรป/ปอฟรกิา 
และใหร้ายละเอยีดเกีย่วกับความทา้ทาย โอกาสการเตบิโต 
การจัดจําหน่าย ผลติภัณฑ ์ความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 
และปัจจัยขบัเคลือ่นดา้นหนา้ทีก่ารทํางานของภมูภิาค 

ความสาํเร็จ: ปจัจยัและความทา้ทาย 
เมือ่ถามถงึความทา้ทายทีส่าํคัญทีส่ดุสามขอ้ทีบ่รษัิทของพ
วกเขาตอ้งเผชญิในชอ่งทางจัดจําหน่ายของการขายประกนั
ผา่นธนาคารธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในยโุ
รป/แอฟรกิาระบวุา่คอื กฎขอ้บงัคบั, การฝึกอบรม 
และตลาด/ภาวะเศรษฐกจิทีข่าดเสถยีรภาพ 

มหีลายวธิทีีบ่รษัิทประกนัภัยจะรับมอืกับความทา้ทายเหลา่
นี ้

กฎขอ้บงัคบั: ผลกระทบของกฎขอ้บงัคบัก็คอื 
การผลกัดนัความพยายามใหม่ๆ 
ในการพัฒนาผลติภัณฑท์ีร่วมถงึเอกสารทีป่รับปรุงใหม ่
และโครงสรา้งทีส่อดคลอ้งกับกฎขอ้บงัคบัของสหภาพ
ยโุรป (EU) แนวทางการบรหิารความเสีย่ง Solvency 
II (S-II) 
กําลงัผลักดนัใหเ้กดิการบรหิารตน้ทนุเพือ่ใหส้อดคลอ้ง
กบัขอ้กําหนดดา้นเงนิทนุทีม่กีารกําหนดขึน้ 

การฝึกอบรม: 
บรษัิทประกนัภัยพยายามเสาะหาบคุลากรทีม่ปีระสทิธภิ
าพสงู เพือ่ใหม้ั่นใจถงึกระบวนการฝึกอบรมทีร่าบรืน่ 
และชว่ยปรับปรุงคณุภาพการบรกิารทีม่ใีหแ้กล่กูคา้ 
นอกจากนี ้พวกเขายังใหก้ารฝึกอบรมผา่นระบบดจิทิลั 
ซึง่มุง่เนน้ทีผ่ลติภัณฑป์ระกนัภัยและผลติภัณฑอ์ืน่ๆ 
ทีไ่มใ่ชก่ารประกนัภัย 
และฝึกอบรมพนักงานในดา้นผลติภัณฑท์ัง้หมดเพือ่ให ้
มั่นใจถงึชือ่เสยีงทีด่สีาํหรับทัง้บรษัิทประกนัภัยและตัว
ธนาคารเอง 

ตลาด/ภาวะเศรษฐกจิทีข่าดเสถยีรภาพ: 
บรษัิทประกนัภัยในยโุรป/แอฟรกิากําลงัรับมอืกบัความ
ทา้ทายในเรือ่งเสถยีรภาพของภาวะเศรษฐกจิและตลา
ด 
โดยการสรา้งสรรคผ์ลติภัณฑท์ีม่รีาคาย่อมเยาสาํหรับก
ลุม่เป้าหมายของตน นอกจากนี ้
พวกเขายังพจิารณาความคดิเห็นของลกูคา้ในการพัฒ
นาผลติภัณฑเ์พือ่ตอบสนองความตอ้งการในปัจจุบนั 
โดยคํานงึถงึเงือ่นไขทางเศรษฐกจิในประเทศของตน 

โอกาสการเตบิโต: 
มมุมองจากธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบ
ความสาํเร็จ 
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บรษัิทประกนัภัยในยโุรป/แอฟรกิาแบง่ออกเป็นสองกลุม่เ
กอืบเทา่ๆ 
กนัในการมองวา่ธรุกจิการขายประกนัผา่นธนาคารนัน้กําลงัเ
ตบิโต หรอืกําลงัหดตวั ปัจจัยผลกัดนัการเตบิโตอาจไดแ้ก ่
เงือ่นไขทางเศรษฐกจิมหภาคของประเทศ 
รวมทัง้โครงสรา้งของธนาคาร 
บรษัิทประกนัภัยหลายรายเห็นวา่การประกนัภัยผ่านธนาคาร
กําลงัเตบิโตอยา่งชา้ๆ เนือ่งจากสภาพการแขง่ขนั 
กฎขอ้บงัคบั 
และการปรับปรุงกระบวนการใหท้นัสมัยซึง่มคีวามจําเป็น 
มผีูต้อบแบบสาํรวจเพยีงรายเดยีวทีรู่ส้กึวา่ 
การขายประกนัผ่านธนาคารมคีวามเหมาะสมมากขึน้และเป็
นชอ่งทางจัดจําหน่ายทีม่ั่นคงมากขึน้ 
บรษัิทประกนัภัยรายอืน่ๆ เห็นวา่ 
ชอ่งทางการขายประกนัภัยผ่านธนาคารกําลงัหดตวัลงเนื่อง
จากความตอ้งการของผูบ้รโิภคลดลง 
ขอ้จํากดัดา้นผลติภัณฑ ์และสภาพการแขง่ขนั 

บรษัิทประกนัภัยในยโุรป/แอฟรกิาสว่นใหญร่ะบวุา่ 
ธรุกจิการรับประกนัภัยผา่นธนาคารจะยงัคงแข็งแกรง่ 
เมือ่เทยีบกบัการแขง่ขนัแบบหลายชอ่งทางจัดจําหน่าย 
("หลายชอ่งทาง" นัน้ลดลงในแงข่องผลติภัณฑ ์
แตม่ากขึน้ในแงข่องการจัดจําหน่ายทีร่าบรืน่) 
ในมมุมองของพวกเขา 
แบบจําลองการขายประกนัภัยผา่นธนาคารนัน้ครบถว้นสมบู
รณ์ 
สอดคลอ้งกับกลยุทธข์องธนาคารทีเ่ป็นหุน้สว่นของพวกเข
า และมอบชอ่งทางการเขา้ถงึลกูคา้ของธนาคารไดโ้ดยตรง 
บรษัิทประกนัภัยบางรายรูส้กึวา่ชอ่งทางทัง้หมดนัน้แข็งแกร่
งขึน้ 
ซึง่บางสว่นเป็นเพราะผลติภัณฑห์ลายรายการดงึดดูใจลกูค ้
า

  
การจดัจําหนา่ยและผลติภณัฑ ์
สนิทรพัยด์า้นบุคลากรยังคงมบีทบาทเหนอืกวา่วธิกีารจดัจําหนา่ยผลติภัณฑท์ีใ่ชโ้ดยธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็
จในยโุรป/แอฟรกิา วธิกีารสองวธิทีีพ่บไดม้ากทีส่ดุซึง่มักใชโ้ดยพนักงานในสถานทีจ่รงิ (รอ้ยละ 84) 
ซึง่ถอืวา่สมเหตสุมผลเมือ่คํานงึถงึสภาพแวดลอ้มแบบเกา่ของธนาคาร ไดเร็กตเ์มลเป็นวธิกีารทีใ่ชน้อ้ยทีส่ดุ 
ซึง่สอดคลอ้งกนัในภมูภิาคตา่งๆ โดยสว่นใหญ ่อตัราสว่นตน้ทนุ-ประโยชน์ทีไ่ดรั้บจากแคมเปญไดเร็กตเ์มลนัน้ 
อาจจะไดป้ระโยชนห์รอืไมไ่ดป้ระโยชน ์และอัตราผลตอบแทนโดยทั่วไปคอ่นขา้งตํา่ 

  

21%

28%

33%

41%

54%

67%

72%

82%

85%

Direct mail

Financial consultants/advisors

Agents in standalone offices

Referrals to outside agencies

Agents in branches

Internet/online sales

Outbound telemarketing

Bank staff

Insurance sales staff/advisor

วิธีการจดัจาํหน่ายในยุโรป/แอฟริกา

พนกังานขาย/พนกังานทีป่รกึษาของบรษิทัประกนั 

พนกังานธนาคาร 

การตลาดทางโทรศพัท์ 

การขายผา่นอนิเทอรเ์น็ต/ออนไลน์ 

ตวัแทนประจาํสาขาต่างๆ  

แนะนําไปยงัหน่วยตวัแทนภายนอก 

ตวัแทนในสาํนกังานอสิระ 

ทีป่รกึษา/พนกังานทีใ่หค้าํปรกึษาทางการเงนิ 

ไดเรก็ตเ์มล 
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จากมมุมองดา้นผลติภณัฑ ์ผลติภัณฑห์า้รายการทีข่ายดทีีส่ดุโดยธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในยโุรป/แอฟรกิา 
จะเนน้ทีแ่ผนคุม้ครองสีป่ระเภทคอื การประกนัสขุภาพ การประกนัชวีติ การประกนัอุบตัเิหต ุและการประกนัทรพัยส์นิ 
โดยทัง้หมดนีเ้ป็นผลติภัณฑห์ลกัทีม่เีรือ่งราวทีต่อบสนองความตอ้งการไดง้า่ยกวา่ ในทางกลบักนั 
ผลติภัณฑส์ามประเภททีไ่ดรั้บความนยิมนอ้ยทีส่ดุ (การประกันการทพุพลภาพ การประกนัมะเร็ง 
และการประกนัรายไดเ้มือ่เขา้รักษาในโรงพยาบาล) มเีรือ่งราวทีซ่ับซอ้นกวา่ 
และอาจยากกวา่ทีจ่ะขายผา่นชอ่งทางธนาคารเนือ่งจากขาดความรูเ้กีย่วกับผลติภัณฑแ์ละขาดขอ้กําหนดในแง่ทกัษะการขายขัน้
สงูกวา่ ผลลพัธท์ีไ่ดจ้งึไมน่่าประหลาดใจ เนื่องจากการประกนัชวีติใหร้ายได/้คา่คอมมชิชัน่สงูกวา่ 
และยอดขายประกนัทัว่ไป/ผลติภัณฑท์ีไ่มใ่ชป่ระกนัชวีติเสนอธรุกจิรายปีทีเ่กดิขึน้ซ้ําๆ 

 

 

  

10%

18%

23%

28%

41%

46%

46%

49%

49%

51%

62%

64%

67%

69%

72%

72%

74%

79%

87%

Others

Hospital income

Cancer insurance

Disability insurance

Unit-linked life

Pension/annuity

Critical illness

Universal life

Mortgage insurance

Variable life

Endowment

Motor/automobile insurance

Term life - terms up to 5 years

Medical insurance

Term life - terms greater than 5 years

Home insurance

Accident insurance

Whole life

Health insurance

ผลิตภณัฑใ์นยโุรป/แอฟริกาท่ีขายผา่นธนาคาร

ประกันสขุภาพ 

ประกันตลอดชพี 

ประกันอบัุตเิหต ุ

ประกันภัยบา้น 

ประกันชัว่ระยะเวลา (มากกวา่ 5 ปี) 

ประกันรถยนต ์

ประกันคา่รักษาพยาบาล 

ประกันแบบสะสมทรัพย ์

ประกันแบบ 

ประกันแบบ Variable Life 

ประกันแบบ 

ประกันภัยโรครา้ยแรง Universal Life 

แผนบํานาญ/ประกันแบบบํานาญ 

ประกันชวีติควบการลงทนุ 

ประกันกรณีทพุพลภาพ 

ประกันชัว่ระยะเวลา (ไมเ่กนิ 5 ปี) 

ประกันภัยโรคมะเร็ง 

ประกันรายไดเ้มือ่รักษาตัวในโรงพยาบาล 

อืน่ๆ 
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กฎขอ้บงัคบั 
โดยทั่วไปแลว้ ธนาคารทีข่ายประกนัในยโุรป/แอฟรกิา 
จะมกีฎขอ้บงัคบัทีไ่มเ่อือ้ตอ่ธุรกจิของตน 

พวกเขามองวา่กฎขอ้บงัคับเป็นอปุสรรคทีข่วางกัน้ระหวา่งบ
รษัิทประกนัภัยกับลกูคา้ 
ระเบยีบขอ้บงัคบัทําใหเ้ป็นเรือ่งยากขึน้ทีจ่ะเขา้ถงึลกูคา้แล
ะอาจกอ่ใหเ้กดิชอ่งวา่งการตลาดระหวา่งบรษัิทประกนัภัยกั
บลกูคา้ของตน 

อยา่งไรก็ตาม ธนาคารรายอืน่ๆ ตัง้ขอ้สงัเกตวา่ 
มขีอ้ดเีกีย่วกับกฎขอ้บงัคบั กลา่วคอื 
ชว่ยใหบ้รษัิทประกนัภัยมคีวามแมน่ยํามากขึน้ในการตดิตอ่
สือ่สารและการปฏสิมัพันธก์ับลกูคา้ 
และสิง่เหลา่นีเ้ป็นเครือ่งมอืทีเ่ป็นประโยชนใ์นการรับมอืกบั
ขอ้รอ้งเรยีน 

 

ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จโดยสว่นใหญใ่นภมูภิาคยโุรป/แอฟรกิา (รอ้ยละ 58) 
ใชโ้ครงสรา้งเชงิองคก์รบนพืน้ฐานของการเป็นหุน้สว่นกนั (กจิการร่วมคา้และการเป็นพันธมติรเชงิกลยุทธ)์ 
มขีอ้ดหีลายประการในการใชแ้บบจําลองเชงิโครงสรา้งเหลา่นี ้ตวัอยา่งเชน่ โดยทั่วไปแลว้ในขอ้ตกลงของกจิการร่วมคา้ 
หุน้สว่นสามารถใชป้ระโยชนจ์ากจดุแข็งของแตล่ะฝ่าย เนือ่งจากแตล่ะฝ่ายจะมุง่เนน้ทีส่ายธรุกจิของตน 
และมกีารออกแบบผลติภัณฑเ์ฉพาะสําหรับลกูคา้ของธนาคาร 
การเป็นพันธมติรเชงิกลยุทธจ์ะชว่ยใหธ้นาคารสามารถเสนอสายผลติภัณฑใ์หม่ๆ  
ใหแ้กฐ่านลกูคา้ของตนโดยไม่ตอ้งลงทนุไปกอ่นเป็นจํานวนมาก  

โดยทั่วไปแลว้ แบบจําลองการเป็นเจา้ของโดยสมบรูณ์ (เชน่ บรษัิทประกนัเป็นเจา้ของธนาคาร 
หรอืธนาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกนั) จะตอ้งใชเ้งนิทนุมาก ซึง่อาจเป็นเหตผุลทีทํ่าใหไ้มไ่ดรั้บความนยิม 
ในขณะทีก่ารตอ่ตา้นนวตักรรมอาจเป็นสาเหตทุีทํ่าใหโ้ครงสรา้งในลกัษณะบรษัิทแม่ทางการเงนิไดรั้บความนยิมนอ้ยทีส่ดุ4 

 

 

  
 
4 Marketplace Focus, Vol. 2, Issue 1, “Bancassurance Strategies in Europe and Africa,” LIMRA, 2012. 
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Financial holding company

Bank owns insurer

Other

Insurer owns the bank(s)

Pure distributor

Strategic alliance

Joint venture

ความสมัพนัธเ์ชิงองคก์รในยุโรป/แอฟริกา
(หลายคาํตอบ)

กจิการร่วมคา้ 

พนัธมติรเชงิกลยุทธ์ 

ตวัแทนจาํหน่ายอย่างเดยีว 

บรษิทัประกนัภยัเป็นเจา้ของธนาคาร 

อื่นๆ 

ธนาคารเป็นเจา้ของบรษิทัประกนัภยั 

บรษิทัแม่ทางการเงนิ 
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วธิอี ืน่ๆ ในการนยิามความสาํเร็จ 
มวีธิอีืน่ๆ 
อกีหลายวธิใีนการพจิารณาความสาํเร็จของโปรแกรมการขา
ยประกนัภัยผ่านธนาคาร รวมถงึเกณฑช์ีว้ัดทางธรุกจิ เชน่ 
รายไดย้อดขาย 
(การเตบิโตหรอืการลดลงอย่างมนัียสาํคญั) 
และการบรรลเุป้าหมาย 
(การพยายามทีจ่ะบรรลเุป้าหมาย, การบรรลเุป้าหมาย 
และการทําไดด้กีวา่เป้าหมาย) 
รวมถงึการเตบิโตเต็มทีข่องธุรกจิ (ทีจั่ดตัง้ขึน้ใหมห่รอื 
จัดตัง้มานานแลว้) 

• สามในสีข่องธนาคารทีข่ายประกนัในยโุรป/แอฟรกิาซึง่โ
ปรแกรมของพวกเขาประสบความสาํเร็จ 
ไดแ้จง้ถงึการเตบิโตของรายไดย้อดขาย (รอ้ยละ 77)  

เป็นทีน่่าตัง้ขอ้สงัเกตวา่ประมาณหนึง่ในสี ่(รอ้ยละ 23) 
ไดร้ะบถุงึการเตบิโตของรายไดย้อดขายอยา่งมนัียสาํคญั 
แตค่วามสําเร็จโดยรวมอยูใ่นสถานะ "กลางๆ" 

• ไมม่ธีนาคารทีข่ายประกนัทีจั่ดตัง้ขึน้ใหมใ่นยโุรป/แอฟรกิ
ารายใดทีแ่จง้วา่โปรแกรมของตนประสบความสาํเร็จ 

• ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จทกุรายลว้นระบุ
วา่ สามารถทําไดด้กีวา่เป้าหมายของโปรแกรมทีต่ัง้ไว ้

 

 

 
 
 

ปจัจยัขบัเคลือ่นความสาํเร็จในแงห่นา้ทีก่ารทํางาน 
เนือ่งจากความสําเร็จมักจะมรีากฐานอยู่ทีบ่รรดาพนักงานใน
หลายๆ สว่นงานทีไ่ดรั้บการฝึกอบรมอยา่งเหมาะสม 
งานวจัิยนี้ไดส้อบถามความคดิเห็นเพิม่เตมิในเรือ่งการฝึกอ
บรมการขายประกนัภยัผา่นธนาคาร 

บรษัิทประกนัในยโุรป/แอฟรกิาทีป่ระสบความสําเร็จมักจะ
กําหนดใหบ้คุลากรดา้นการประกนัภัยเป็นผูจั้ดการฝึกอบรม
ในเรือ่งการขายประกนัผ่านธนาคารใหแ้กพ่นักงานธนาคาร 
มากกวา่จะใชบ้คุลากรของธนาคารเองถงึเกอืบสีเ่ทา่ 
แนวปฏบิัตนิีเ้นือ่งมาจากความรูท้ีเ่ฉพาะเจาะจงเกีย่วกับผลิ
ตภัณฑ ์ 
และประสบการณ์ในการขายแผนประกนัภัยในตลาดนี ้

 

 

77%

0%

100%

Sales revenue
growth

Newly established Exceed program
goals

ธนาคารท่ีขายประกนัในยโุรป/แอฟริกาท่ี

ประสบความสาํเรจ็

20%

28%

79%

Bank personnel

External specialists

Insurance personnel

ใครจดัฝึกอบรมให้แก่พนักงานธนาคาร
(หลายคาํตอบ)

อตัราเตบิโตของยอดขาย โปรแกรมทีเ่พิง่ตัง้ข ึน้ มนัดกีวา่ 
   เป้าหมายของโครงการ 

บุคลากรของบรษิทัประกนัภยั 

 

ผูเ้ชีย่วชาญภายนอก 

 

บุคลากรของธนาคาร 
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หัวขอ้การฝึกอบรมทีพ่บไดบ้อ่ยทีส่ดุ 5 หัวขอ้ทีจั่ดหาใหโ้ดยบรษัิทประกนัภัย จะแบง่ออกเป็น 3 ถงึ 4 หมวดหมูค่อื  
ผลติภณัฑ,์ การขาย, งานธุรการของฝ่ายขาย, และการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ/ขอ้บงัคบั 

  

หวัขอ้การฝึกอบรมยอดนยิมทีจ่ดัหาใหแ้ก:่ 

พนกังานธนาคาร พนกังานบรษิทัประกนัภยั 

ผลติภัณฑ ์ 92% ผลติภัณฑ ์ 100% 

การขาย 89% การขาย 91% 

งานธรุการฝ่ายขาย 61% งานธรุการฝ่ายขาย 94% 

การปฏบิตัติามกฎระเบยีบ / 
กฎขอ้บงัคบั 

81%   

 
แมว้า่การฝึกอบรมเรือ่งผลติภัณฑแ์ละการขายจะเหมอืนๆ 
กนัสําหรับบคุลากรของธนาคารและบรษัิทประกนัภัยในตลาดการขายประกนัผา่นธนาคาร 
แตบ่รษัิทประกนัมักจะไมจั่ดใหม้กีารฝึกอบรมเพิม่เตมิแกบ่คุลากรของตนในเรือ่งการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ 
เพราะพวกเขาอาจไดรั้บการฝึกอบรมเรือ่งนีอ้ยูแ่ลว้โดยเป็นสว่นหนึง่ของความรับผดิชอบพืน้ฐานของพวกเขา 

บรษัิทประกนัภัยและธนาคารทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในแนวปฏบิตัดิา้นการขายประกนัภัยผา่นธนาคาร 
ทัง้มสีว่นร่วมรับผดิชอบและรับผดิชอบแตเ่พยีงผูเ้ดยีวในหนา้ทีก่ารทํางานบางอยา่ง กลา่วโดยภาพรวม 
บรษิทัประกนัภยัในยโุรป/แอฟรกิาทีป่ระสบความสําเร็จมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการฝึกอบรม การพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ  
และการสนับสนุนดา้นไอท/ีทางเทคนคิ ธนาคารมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการขาย การตลาด/การโฆษณา 
และการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ พวกเขามสีว่นเกีย่วขอ้งเทา่ๆ กันในงานดา้นธรุการของฝ่ายขาย 

 
หมายเหต:ุ บางคอลมันอ์าจไมเ่ทา่กบั 100 เปอรเ์ซน็ตเ์นือ่งจากการปัดเศษ และ/หรอืคําตอบวา่ "N/A" (ไมร่ะบ)ุ 
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36%
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Training Sales admin Selling functions New product
development

Marketing &
advertising

IT / tech support Compliance

ยโุรป/แอฟริกา: ปัจจยัขบัเคล่ือนความสาํเรจ็ในแง่หน้าท่ีการทาํงาน

Banks solely involved Banks/insurers share Insurers solely involvedธนาคารดแูลทัง้หมด บรษิทัประกนัภยัดูแลทัง้หมด ธนาคาร/บรษิทัประกนัภยัดูแลร่วมกนั  

การฝึกอบรม งานธุรการฝา่ยขาย หน้าทีด่า้นการขาย ผลิตภณัฑใ์หม่ 
พฒันาการ 

การตลาดและ 
การโฆษณา 

 
 

การสนบัสนุนดา้นไอที/ 
ทางเทคนิค 

การปฏบิตัติามกฎระเบยีบ 
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เอเชยี 

 

 

LIMRA 
ไดส้าํรวจความคดิเห็นของบรรดาผูบ้รหิารระดับสงูและเจา้ข
องธรุกจิระดบัอาวโุสของบรษัิทประกนัภัยในเอเชยีเพือ่ระบวุ่
า 
ธรุกจิการขายประกนัภัยผ่านธนาคารของพวกเขามผีลการ
ดําเนนิงานเป็นอยา่งไร 
ผลลพัธท์ีไ่ดแ้สดงใหเ้ห็นวา่มหีลายวธิใีนการวัดความสําเร็จ
ของโปรแกรมเหลา่นี ้หัวขอ้ตา่งๆ 
ตอ่ไปนีจ้ะสรุปขอ้มูลสําคญัทีพ่บในการขายประกนัผา่นธนา
คารในเอเชยี และใหร้ายละเอยีดเกีย่วกบัความทา้ทาย 
โอกาสการเตบิโต การจัดจําหน่าย ผลติภัณฑ ์
ความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 
และปัจจัยขบัเคลือ่นดา้นหนา้ทีก่ารทํางานของภมูภิาค 
 

"การขายประกนัภยัผา่นธนาค
าร 
ควรตอบสนองการเจาะตลาด
ประกนัภยัทีเ่พิม่ขึน้ในประเท
ศของฉัน" 

ความสาํเร็จ: ปจัจยัและความทา้ทาย 
เมือ่ถามถงึความทา้ทายทีส่าํคัญทีส่ดุสามขอ้ทีบ่รษัิทของพ
วกเขาตอ้งเผชญิในชอ่งทางจัดจําหน่ายของการขายประกนั
ผา่นธนาคาร 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในเอเชยีระบวุา่คื
อ กฎขอ้บงัคบั, การแขง่ขนั และการขาดความรบัรู ้ 

มหีลายวธิทีีบ่รษัิทประกนัภัยจะรับมอืกับความทา้ทายเหลา่
นี ้ 

กฎขอ้บงัคบั: 
บรษัิทประกนัภัยในเอเชยีกําลงัพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ  
ทีส่อดคลอ้งกับกฎขอ้บงัคับทีป่ระกอบดว้ยการเปิดเผย
คา่คอมมชิชัน่ คําแถลงขอ้เท็จจรงิทีม่นัียสาํคญั 
การชีแ้จงเกีย่วกับลกูคา้ 
และมาตรการควบคมุภายหลงัการขาย 
บรษัิทประกนัภัยในฮอ่งกงกําลังดําเนนิการทีจ่ะจัดทําผ
ลติภัณฑท์ีม่ปีระสทิธภิาพ 
โดยออกแบบมาเพือ่ชดเชยยอดขายทีต่กลงอนัเนือ่งม
าจากขอ้หา้มลา่สดุเกีย่วกบัคา่คอมมชิชัน่ทีจ่่ายลว่งหน ้
าของโครงการประกนัทีส่มัพันธก์บัการลงทนุ 
(Investment-Linked Assurance Scheme - ILAS)  

การแขง่ขนั: เพือ่รับมอืกบัการแขง่ขนั 
บรษัิทประกนัภัยตา่งๆ 
กําลงัมุง่เนน้ทีว่ธิกีารและเทคโนโลยใีหม่ๆ  
(ซึง่พวกเขาไม่ไดร้ะบอุย่างเฉพาะเจาะจงในการสํารวจ
นี)้ เพือ่ขยายตลาดของตน 
พวกเขากําลงัมุง่เนน้ทีค่วามตอ้งการของลกูคา้ 
ในการดําเนนิการทีจ่ะวางตลาดผลติภัณฑท์ีม่ปีระสทิธิ
ภาพมากขึน้และสง่เสรมิใหผู้บ้รโิภคคดิทบทวนใหม้าก
ขึน้เกีย่วกบัประโยชน์ทีไ่ดรั้บจากการลงทนุเหลา่นี ้ 

การขาดความรบัรู:้ 
บรษัิทประกนัภัยในเอเชยีกําลงัมุง่เนน้ทีค่วามคดิเห็นต
อบกลับทีไ่ดรั้บจากผูบ้รโิภค 
เพือ่ผลักดนัการพัฒนาผลติภัณฑท์ีม่ปีระสทิธภิาพในต
ลาด 
และกลยุทธท์ีจ่ะรับมอืกบัการขาดความรับรูข้องสาธาร
ณชนในเรือ่งเกีย่วกบัผลติภัณฑป์ระกนัภัย นอกจากนี ้
พวกเขายังมุง่เป้าทีจ่ะเสนอผลติภัณฑท์ีเ่หมาะสมกบัปร
ะชากรกลุม่ใหญข่ึน้  
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13%

17%

30%

39%

39%

57%

65%

70%

74%

100%

Other

Direct mail

Referrals to outside
agencies

Financial
consultants/advisors

Agents in standalone
offices

Outbound telemarketing

Agents in branches

Insurance sales
staff/advisor

Internet/online sales

Bank staff

วิธีการจัดจาํหน่ายในเอเชีย

โอกาสการเตบิโต: 
มมุมองจากธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบคว
ามสาํเร็จ 
บรษัิทประกนัภัยในเอเชยีทีป่ระสบความสาํเร็จแบง่ออกเป็น
สองกลุม่เกอืบเทา่ๆ 
กนัในการมองวา่ธรุกจิการขายประกนัภัยผา่นธนาคารนัน้กํา
ลงัเตบิโต หรอืกําลงัหดตัว กลุม่ทีม่องวา่กําลงัเตบิโตนัน้ 
เห็นวา่ธนาคารและบรษัิทประกันภัยมสีว่นร่วมกนัมากขึน้ 
และกฎขอ้บงัคบัก็อนุญาตใหธ้นาคารและบรษัิทประกนัภัยมี
ปฏสิมัพันธก์นัมากขึน้ กลุม่ทีม่องวา่กําลงัหดตัวมองวา่ 
บรษัิทประกนัภัยในเอเชยีรูส้กึวา่กฎขอ้บงัคับ การแขง่ขนั 
และอตัราดอกเบีย้ทีล่ดลง 
เป็นตน้เหตขุองการหดตวัของชอ่งทางจัดจําหน่าย  

บรษัิทประกนัภัยสว่นใหญใ่นเอเชยีเห็นวา่ 
ธรุกจิการรับประกนัภัยผา่นธนาคารมคีวามแข็งแกรง่เมือ่เ
ทยีบกบัการจดัจําหนา่ยแบบหลายชอ่งทาง 
("หลายชอ่งทาง" นัน้ลดลงในแงผ่ลติภัณฑ ์
และมากขึน้ในแง่การจัดจําหน่ายแบบไรร้อยตอ่) 
บรษัิทประกนัภัยบางรายรูส้กึวา่ 
การจัดจําหน่ายแบบหลายชอ่งทางมคีวามซับซอ้นเกนิไป 
และความเชือ่มั่นของลกูคา้ทีม่ตีอ่ธนาคารในเรือ่งทางการเงิ
น 
จะทําใหช้อ่งทางการขายประกันภัยผา่นธนาคารมคีวามแข็ง
แกร่ง สําหรับผูท้ีม่องในแงห่ดตวั 
บรษัิทประกนัภัยบางรายรูส้กึวา่การจัดจําหน่ายแบบหลายช่
องทางมคีวามสามารถสงูทีจ่ะดงึดดูลกูคา้ 
การจัดจําหน่ายแบบหลายชอ่งทางสามารถดงึดดูตลาดมวล
ชน (mass market) 
ในขณะทีล่กูคา้ทีม่มีูลคา่สทุธสิงูและมั่งคัง่จะคาดหวงัการติ
ดตอ่กนัแบบเห็นหนา้คา่ตากนักับเจา้หนา้ทีธ่นาคารและผูเ้ชี่
ยวชาญของบรษัิทประกนัภัยมากกวา่ 

 

การจดัจําหนา่ยและผลติภณัฑ ์
สนิทรพัยด์า้นบุคลากรและเทคโนโลยมีบีทบ
าทสาํคัญกวา่วธิกีารจดัจําหนา่ยผลติภัณฑ ์
ทีใ่ชโ้ดยธนาคารทีข่ายประกนัภัยทีป่ระสบความ
สาํเร็จ 
พนักงานขายของธนาคารและบรษัิทประกนัในส
ถานทีข่องธนาคาร 
มบีทบาทสําคญัในตําแหน่งทีส่ําคญัทีส่ดุสามจดุ 
ซึง่เสรมิดว้ยการขายออนไลน ์
วธิกีารเหลา่นี้ตอบสนองความชอบทีส่ําคญัสองเ
รือ่งของผูบ้รโิภค น่ันคอื 
การพัฒนาความสมัพันธแ์บบเห็นหนา้คา่ตากนัใ
นสภาพแวดลอ้มแบบเกา่ 
และสภาพแวดลอ้มออนไลน์ทีส่นับสนุนการวเิคร
าะหแ์ละการตดัสนิใจอยา่งเป็นอสิระมากขึน้ 
แมว้า่งานวจัิยนีไ้ม่ไดส้าํรวจการจัดจําหน่ายผลติ
ภัณฑท์ีเ่ฉพาะเจาะจงโดยแยกตามวธิกีาร 
แตผู่เ้ชีย่วชาญในระดับภมูภิาคคาดหมายวา่ 
การขายผ่านอนิเทอรเ์น็ต/ออนไลน์อาจเอยีงไป
ทางสายผลติภัณฑท์ีไ่มใ่ชก่ารประกนัชวีติ 
ไดเร็กตเ์มลเป็นวธิกีารทีใ่ชน้อ้ยทีส่ดุ 
ซึง่สอดคลอ้งกนัในภมูภิาคตา่งๆ โดยสว่นใหญ ่
อตัราสว่นตน้ทนุ-
ประโยชน์ทีไ่ดรั้บจากแคมเปญไดเร็กตเ์มลนัน้ 
อาจจะไดป้ระโยชนห์รอืไมไ่ดป้ระโยชน ์
และอตัราผลตอบแทนโดยทัว่ไปคอ่นขา้งตํา่ 

 

พนกังานธนาคาร 

ยอดขายผา่นอนิเทอรเ์น็ต/ออนไลน์ 

พนกังานขาย/พนกังานทีป่รกึษาของบรษิทัประกนั 

ตวัแทนประจาํสาขาต่างๆ  

การตลาดทางโทรศพัท์ 

ตวัแทนในสาํนกังานอสิระ 

ทีป่รกึษา/พนกังานทีใ่หค้าํปรกึษาทางการเงนิ 

แนะนําไปยงัหน่วยตวัแทนภายนอก 

ไดเรก็ตเ์มล 

อื่นๆ 
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ในตลาดเอเชยี ผลติภณัฑย์อดนยิมเทา่ทีผ่า่นมา มุง่เนน้ทีก่ารประกนัชวีติ น่ันคอื ผลติภัณฑเ์นน้mujความตอ้งการทีง่่ายกวา่ 
โดยสรุปแลว้ ผลติภัณฑย์อดนยิมหา้รายการมคีวามเกีย่วพันกันโดยรวม 
ระหวา่งผลติภัณฑท์ีเ่กีย่วกบัสขุภาพและทีเ่กีย่วกับวัยเกษียณ และเหมอืนเชน่เดมิ ผลติภัณฑเ์หลา่นีอ้าจงา่ยกวา่ทีจ่ะเลอืก 
เพราะสามารถขายบนพืน้ฐานของความจําเป็น อย่างไรก็ตาม เป็นทีน่่าสงัเกตวา่ 
ผลติภัณฑส์ําหรับวยัเกษียณอาจเป็นการขายทีย่ากขึน้ในวัฒนธรรมทีค่าดหวงัวา่ลกูหลานจะเลีย้งดพู่อแมใ่นวยัชรา 

ในทางกลบักนั ผลติภัณฑส์ามประเภททีไ่ดรั้บความนยิมนอ้ยทีส่ดุ (การประกนัโรคมะเร็ง 
และการประกนัรายไดเ้มือ่เขา้รักษาในโรงพยาบาล การประกันการทพุพลภาพ) มเีรือ่งราวทีซ่บัซอ้นกวา่ 
และอาจยากกวา่ทีจ่ะขายผา่นชอ่งทางธนาคารเนือ่งจากขาดความรูเ้กีย่วกับผลติภัณฑแ์ละขาดขอ้กําหนดในแง่ทกัษะการขายขัน้
สงูกวา่ และเชน่เดยีวกนั วฒันธรรมของครอบครัวมบีทบาทสาํคญั เนือ่งจากมคีวามซบัซอ้นและตอ้งใชเ้วลามากในการขาย 
ตวัอยา่งเชน่ พนักงานธนาคารจะขายผลติภัณฑห์ลักของตนไดเ้ร็วกวา่และงา่ยกวา่ เมือ่เปรยีบเทยีบกนั 
ธนาคารมักจะเห็นวา่ผลติภัณฑป์ระกนัทีม่ขีอ้กําหนดในการรับประกนั และมคีวามเป็นไปไดท้ีจ่ะสรา้งภาระ,  ถูกปฏเิสธ ฯลฯ 
เนือ่งจากตอ้งใชเ้วลามากและเป็นปัญหา ดงันัน้พวกเขามักจะไมไ่ดต้ดิตามการขายผลติภัณฑด์งักลา่ว 

 

กฎขอ้บงัคบั 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในเอเชยีรายงานวา่ ขอ้บงัคบัไดทํ้าใหเ้กดิการลดลงอยา่งมนัียสําคญัในตลาด 
กฎขอ้บงัคบัไดส้รา้งพรมแดนระหวา่งผลติภณัฑป์ระกนั กับลกูคา้ทีไ่ม่สามารถขา้มไปได ้

17%

17%

35%

35%

39%

43%

52%

52%

57%

57%

57%

57%

65%

65%

70%

70%

70%

74%

96%

Others

Disability insurance

Hospital income

Cancer insurance

Variable life

Unit-linked life

Motor/automobile insurance

Mortgage insurance

Universal life

Term life - terms up to 5 years

Home insurance

Critical illness

Term life - terms greater than 5 years

Endowment

Pension/annuity

Medical insurance

Accident insurance

Health insurance

Whole life

ผลิตภณัฑใ์นเอเชียท่ีขายผ่านธนาคาร

ประกันตลอดชพี 

ประกันสขุภาพ 

ประกันอบัุตเิหต ุ

ประกันคา่รักษาพยาบาล 

แผนบํานาญ/ประกันแบบบํานาญ 

ประกันแบบสะสมทรัพย ์

ประกันชัว่ระยะเวลา (มากกวา่ 5 ปี) 

ประกันภัยโรครา้ยแรง 

ประกันภัยบา้น 

ประกันชัว่ระยะเวลา (ไมเ่กนิ 5 ปี) 

ประกันแบบ Universal Life  

ประกันสนิเชือ่ทีอ่ยูอ่าศัย 

ประกันรถยนต ์

ประกันชวีติควบการลงทนุ 

ประกันแบบ Variable Life  

ประกันภัยโรคมะเร็ง 

ประกันรายไดเ้มือ่รักษาตัวในโรงพยาบาล 

ประกันกรณีทพุพลภาพ 

อืน่ๆ 
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ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จโดยสว่นใหญใ่นภู
มภิาคเอเชยี (รอ้ยละ 59) 
ใชโ้ครงสรา้งเชงิองคก์รบนพืน้ฐานของการเป็นหุน้สว่นก ั
น (กจิการร่วมคา้และการเป็นพันธมติรเชงิกลยุทธ)์ 
มขีอ้ดหีลายประการในการใชแ้บบจําลองเชงิโครงสรา้งเหล่
านี ้ตวัอยา่งเชน่ ขอ้ตกลงกจิการร่วมคา้ 
ทําใหหุ้น้สว่นสามารถใชป้ระโยชนจ์ากจดุแข็งหลกัของอกีฝ่
ายหนึง่และผลติภัณฑถ์กูออกแบบมาโดยเฉพาะสาํหรับลกู
คา้ของธนาคาร 
การเป็นพันธมติรเชงิกลยุทธจ์ะชว่ยใหธ้นาคารสามารถเสนอ
สายผลติภัณฑใ์หม่ๆ  
ใหแ้กฐ่านลกูคา้ของตนโดยไม่ตอ้งลงทนุไปกอ่นเป็นจํานวน
มาก5  

แบบจําลองการเป็นเจา้ของโดยสมบรูณ์ 
(บรษัิทประกนัภัยเป็นเจา้ของธนาคารและธนาคารเป็นเจา้ข
องบรษัิทประกนัภัย) นัน้จะตอ้งใชเ้งนิทนุมาก 
ซึง่มแีนวโนม้ทีจ่ะเป็นเหตผุลสําคญัทีทํ่าใหโ้ครงสรา้งเชงิอ
งคก์รนีไ้ดรั้บความนยิมนอ้ยทีส่ดุในตลาดการขายประกนัภัย
ผา่นธนาคารในเอเชยี ความสมัพันธเ์หลา่นี ้
(โดยคําจํากดัความ) 
จะอนุญาตใหอ้งคก์รหนึง่มอํีานาจคดัคา้นโดยสิน้เชงิตอ่อกี
ฝ่ายหนึง่ 
แบบจําลองนีม้ักจะเป็นอปุสรรคในการสง่เสรมิความสมัพันธ์
ในการทํางานทีด่ ีและสง่เสรมิความรูส้กึเทา่เทยีมกนั 
นอกจากนี ้เมือ่ธนาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกนัภัย 
อาจมแีรงกดดนัตอ่ธนาคารทีทํ่าใหเ้กดิความไมเ่หมาะสมที่
จะสนับสนุนลกูคา้ใหนํ้าเงนิฝากมาใชใ้นการซือ้ผลติภัณฑป์
ระกนัชวีติ6 นอกจากนี ้
ขอ้ควรพจิารณาในเรือ่งความเสีย่งและกฎขอ้บงัคับยังลดคว
ามนยิมของแบบจําลอง "การเป็นเจา้ของ" ลงดว้ย 

 

 

  

 
5 Marketplace Focus, Vol. 2, Issue 1, “Bancassurance Strategies in Europe 
and Africa,”LIMRA, 2012. 

6 อา้งแลว้ 

4%

4%

9%

13%

22%

52%

65%

Other

Insurer owns the bank(s)

Bank owns insurer

Financial holding company

Pure distributor

Strategic alliance

Joint venture

ความสมัพนัธเ์ชิงองคก์รในเอเชีย
(หลายคาํตอบ)

กจิการรว่มคา้ 

พันธมติรเชงิกลยทุธ ์

ตัวแทนจําหน่ายอยา่งเดยีว 

บรษัิทแมท่างการเงนิ 

ธนาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกันภัย 

บรษัิทประกันภัยเป็นเจา้ของธนาคาร 

อืน่ๆ 
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วธิอี ืน่ๆ ในการนยิามความสาํเร็จ 
มวีธิอีืน่ๆอกีหลายวธิใีนการพจิารณาความสาํเร็จของการเป็น
หุน้สว่นในการขายประกนัภัยผ่านธนาคาร 
รวมถงึเกณฑช์ีว้ัดทางธรุกจิ เชน่ รายไดย้อดขาย 
(การเตบิโตหรอืการลดลงอย่างมนัียสาํคญั) 
และการบรรลเุป้าหมาย 
(การพยายามทีจ่ะบรรลเุป้าหมาย, การบรรลเุป้าหมาย 
และการทําไดด้กีวา่เป้าหมาย) 
รวมถงึการเตบิโตเต็มทีข่องธุรกจิ 
(ทีจั่ดตัง้ขึน้ใหมห่รอืจัดตัง้มานานแลว้) 

• ธนาคารทีข่ายประกนัสว่นใหญ่ในเอเชยีทีร่่วมมอืเป็นหุน้สว่
นและประสบความสําเร็จ (รอ้ยละ 89) 
ไดร้ายงานถงึอตัราเตบิโตของยอดขาย  

• ในบรรดาธนาคารทีข่ายประกนัในเอเชยีซึง่เพิง่จัดตัง้โปรแ
กรมขึน้ใหม ่มเีพยีงไมก่ีร่าย (รอ้ยละ 5) 
ทีไ่ดรั้บการระบวุา่การร่วมมอืเป็นหุน้สว่นของตนประสบคว
ามสาํเร็จ 

• เกอืบสีใ่นหา้ของธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสําเร็
จในเอเชยี (รอ้ยละ 79) 
ไดร้ายงานถงึการทําไดด้กีวา่เป้าหมายในเรือ่งการร่วมมอืเ
ป็นหุน้สว่นกนั 

 

 

ปจัจยัขบัเคลือ่นความสาํเร็จในแงห่นา้ทีก่ารทํางาน 
เนือ่งจากความสําเร็จมักจะมรีากฐานอยู่ทีบ่รรดาพนักงานใน
หลายๆ สว่นงานทีไ่ดรั้บการฝึกอบรมอยา่งเหมาะสม 
งานวจัิยนี้ไดส้อบถามความคดิเห็นเพิม่เตมิในเรือ่งการฝึกอ
บรมการขายประกนัภยัผา่นธนาคาร 

บรษัิทประกนัภัยในเอเชยีทีป่ระสบความสาํเร็จโดยสว่นใหญ่
จะอาศยับคุลากรของบรษัิทประกนัในการจัดฝึกอบรมแกบ่คุ
ลากรของธนาคารในเรือ่งการขายประกนัภัยผา่นธนาคาร 
และโดยเฉพาะเยอยา่งยิง่ 
ไมม่รีายงานวา่ธนาคารไดกํ้าหนดใหบ้คุลากรของตนจัดฝึก
อบรมพนักงานธนาคารเองในเรือ่งการขายประกนัภัยผา่นธน
าคาร โดยทั่วไป 
ธนาคารจะคาดหวงัใหบ้รษัิทประกนัภัยจัดหาและสง่มอบกา
รฝึกอบรมและการพัฒนาทัง้หมด ทัง้นี ้
การจัดการฝึกอบรมในเรือ่งการประกนัภัย 
(รวมถงึการบรหิารงานขาย) 
รวมถงึแผนทีนํ่าทางในดา้นการฝึกอบรมของธนาคาร 
มักเป็นเรือ่งทา้ทายเสมอ 

 

 

  

89%

5%

79%

Sales revenue
growth

Newly established Exceed program
goals

ธนาคารท่ีขายประกนัในเอเชีย

ท่ีประสบความสาํเรจ็

0%

56%

83%

Bank personnel

External specialists

Insurance personnel

ใครจดัฝึกอบรมให้แก่พนักงานธนาคาร
(หลายคาํตอบ)

อตัราเตบิโตของยอดขาย โปรแกรมทีเ่พิง่ตัง้ข ึน้ ทาํไดด้กีวา่เป้าหมายของโปรแกรม 

บคุลากรของบรษัิทประกนัภัย 

ผูเ้ชีย่วชาญภายนอก 

บคุลากรของธนาคาร 
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หัวขอ้การฝึกอบรมทีพ่บไดบ้อ่ยทีส่ดุ 5 หัวขอ้ทีจั่ดหาใหโ้ดยบรษัิทประกนัภัย จะแบง่ออกเป็น 3 ถงึ 4 หมวดหมูค่อื ผลติภณัฑ,์ 
การขาย, งานธุรการของฝ่ายขาย, และการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ/ขอ้บงัคบั 

  

 หวัขอ้การฝึกอบรมยอดนยิมทีจ่ดัหาใหแ้ก:่ 

พนกังานธนาคาร พนกังานบรษิทัประกนัภยั 

ผลติภัณฑ ์ 96% ผลติภัณฑ ์ 100% 

การขาย 89% การขาย 93% 

งานธรุการฝ่ายขาย 87% งานธรุการฝ่ายขาย 93% 

การปฏบิตัติามกฎระเบยีบ /  
กฎขอ้บงัคบั 

87%   

 
แมว้า่การฝึกอบรมเรือ่งผลติภัณฑแ์ละการขายจะเหมอืนๆ 
กันสําหรับบคุลากรของธนาคารและบรษัิทประกันภัยในตลาดการขายประกันผา่นธนาคาร 
แตบ่รษัิทประกันมักจะไมจั่ดใหม้กีารฝึกอบรมเรือ่งการปฏบัิตติามกฎระเบยีบเพิม่เตมิแกบ่คุลากรของตน 
ทีอ่าจไดรั้บการฝึกอบรมเรือ่งการปฏบัิตติามกฎระเบยีบโดยเป็นสว่นหนึง่ของความรับผดิชอบพืน้ฐานของพวกเขาอยูแ่ลว้ อยา่งไรก็ตาม 
บางครัง้ธนาคารอาจขอหรอืยนืยันใหผู้เ้ชีย่วชาญดา้นการประกันชว่ยดําเนนิการฝึกอบรมการปฏบัิตติามกฎระเบยีบในสว่นตา่งๆ 
โดยขึน้อยูก่ับธนาคาร (และแบบจําลองของ "การขายประกันผา่นธนาคาร") 

บรษัิทประกันภัยและธนาคารทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในแนวปฏบัิตดิา้นการขายประกันภัยผา่นธนาคาร 
ทัง้มสีว่นรว่มรับผดิชอบและรับผดิชอบแตเ่พยีงผูเ้ดยีวในหนา้ทีก่ารทํางานบางอย่าง กลา่วโดยภาพรวม 
บรษิทัประกนัภยัในเอเชยีทีป่ระสบความสําเร็จมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการฝึกอบรม งานธุรการของฝ่ายขาย การพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ  
การตลาด/การโฆษณา และการสนับสนุนดา้นไอท/ีทางเทคนคิ ธนาคารมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการขายและการปฏบัิตติามกฎระเบยีบ 

  
หมายเหต:ุ บางคอลมันอ์าจไมเ่ทา่กบั 100 เปอรเ์ซน็ตเ์นือ่งจากการปัดเศษ และ/หรอืคําตอบวา่ "N/A" (ไมร่ะบ)ุ 

0% 7%
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0% 0% 4%
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เอเชีย: ปัจจัยขับเคล่ือนความสาํเร็จด้านหน้าที่การทาํงาน

İ Şŀ Žŀ ă¾ŔŚąğĿŰÐĚ· ¾ İ Şŀ Žŀ ă/şăńĘĿğĆăľ ł ĿŞ¯ĿĂ¾ŔŚąăůď· ł ĿŞ şăńĘĿğĆăľ ł ĿŞ¯ĿĂ¾ŔŚąğĿŰÐĚ· ¾
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ละตนิอเมรกิา 

 

LIMRA 
ไดส้าํรวจความคดิเห็นของบรรดาผูบ้รหิารระดับสงูและเจา้ข
องธรุกจิระดบัอาวโุสของบรษัิทประกนัภัยในละตนิอเมรกิาเ
พือ่ระบวุา่ 
ธรุกจิการขายประกนัภัยผ่านธนาคารของพวกเขามผีลการ
ดําเนนิงานเป็นอยา่งไร 
ผลลพัธท์ีไ่ดแ้สดงใหเ้ห็นวา่มหีลายวธิใีนการวัดความสําเร็จ
ของโปรแกรมเหลา่นี ้หัวขอ้ตา่งๆ 
ตอ่ไปนีจ้ะสรุปขอ้มูลสําคญัทีพ่บในการขายประกนัผา่นธนา
คารในละตนิอเมรกิา 
และใหร้ายละเอยีดเกีย่วกับความทา้ทาย โอกาสการเตบิโต 
การจัดจําหน่าย ผลติภัณฑ ์ความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 
และปัจจัยขบัเคลือ่นดา้นหนา้ทีก่ารทํางานของภมูภิาค 

 

ความสาํเร็จ: ปจัจยัและความทา้ทาย 
เมือ่ถามถงึความทา้ทายทีส่าํคัญทีส่ดุสามขอ้ทีบ่รษัิทของพ
วกเขาตอ้งเผชญิในชอ่งทางจัดจําหน่ายของการขายประกนั
ผา่นธนาคาร 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในละตนิอเมรกิาร
ะบวุา่คอื การแขง่ขนั, การฝึกอบรม 
และตลาด/ภาวะเศรษฐกจิทีข่าดเสถยีรภาพ  

มหีลายวธิทีีบ่รษัิทประกนัภัยจะรับมอืกับความทา้ทายเหลา่
นี ้ 

การแขง่ขนั: 
บรษัิทประกนัภัยในละตนิอเมรกิามองวา่ความจําเป็นใน
การสรา้งนวตักรรมทีต่อ่เนือ่งในดา้นผลติภัณฑแ์ละบรกิ
าร 
จะแกปั้ญหาการแขง่ขนัทีส่งูในชอ่งทางการขายประกนั
ภัยผา่นธนาคารได ้
การเตบิโตเต็มทีข่องชอ่งทางจัดจําหน่ายนียั้งมอีทิธพิล
ตอ่ความตอ้งการนวตักรรมอกีดว้ย  

การฝึกอบรม: 
บรษัิทประกนัภัยกําลงักําหนดแบบจําลองการฝึกอบรม
และการพัฒนาของตนเสยีใหม ่
โดยคํานงึถงึการปรับปรุงตา่งๆ ทีพ่วกเขาไดร้ะบ ุ
โดยมเีป้าหมายสงูสดุในการใหข้อ้มลูผลติภัณฑแ์กล่กู
คา้ซึง่เป็นสิง่ทีจํ่าเป็นตอ่การตัดสนิใจซือ้ทีด่ทีีส่ดุของพ
วกเขา  

ตลาด/ภาวะเศรษฐกจิทีข่าดเสถยีรภาพ: 
บรษัิทประกนัภัยในละตนิอเมรกิากําลงัเผชญิสภาวะการ
วา่งงาน ภาวะเศรษฐกจิตกตํา่ขนาดใหญ ่
และ/หรอืความออ่นแอในภาคธุรกจิประกนัภัย 
เพือ่รับมอืกบัความทา้ทายเหลา่นี ้
พวกเขาจงึนําเทคโนโลยใีหม่ๆ  
มาใชเ้พือ่ปรับปรุงผลติภัณฑข์องตนและตอบสนองควา
มตอ้งการของลกูคา้จํานวนมากขึน้ใหด้ขี ึน้ 
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โอกาสการเตบิโต: 
มมุมองจากธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบคว
ามสาํเร็จ 
บรษัิทประกนัภัยสว่นใหญใ่นละตนิอเมรกิาเห็นวา่ 
การประกนัภัยผา่นธนาคารเป็นชอ่งทางจดัจําหนา่ยทีกํ่าล ั
งเตบิโต 
โดยมศีกัยภาพในการเตบิโตอยา่งย่ังยนืเมือ่เวลาผา่นไป 
ลกูคา้เห็นวา่ธนาคารของตนเป็นรา้นคา้แบบครบวงจร 
และมคีวามพยายามอย่างเต็มทีโ่ดยธนาคารในการจะขายผ
ลติภัณฑข์า้มกลุม่  

 
 
 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในละตนิอเมรกิา
ทัง้หมดรูส้กึวา่ 
การขายประกนัผ่านธนาคารมคีวามแข็งแกรง่ 
แมแ้ตใ่นสภาพแวดลอ้มของการมชีอ่งทางจัดจําหน่ายหลา
ยชอ่งทาง ("หลายชอ่งทาง" นัน้ลดลงในแง่ผลติภัณฑ ์
แตม่ากขึน้ในแงก่ารจัดจําหน่ายแบบไรร้อยตอ่) อนัทีจ่รงิ 
บรษัิทประกนัภัยรายหนึง่ระบวุา่ 
การมชีอ่งทางจัดจําหน่ายหลายชอ่งทางตอบสนองในเรือ่ง
การสรา้งความแข็งแกร่งใหแ้กช่อ่งทางการขายประกนัภัยผ่
านธนาคาร

  

การจดัจําหนา่ยและผลติภณัฑ ์
สนิทรพัยด์า้นบุคลากรยังคงมบีทบาทสําคญัมากกวา่วธิกีารจดัจําหนา่ย 
ทีท่างธนาคารทีข่ายประกนัในละตนิอเมรกิานํามาใชป้ระโยชน ์วธิกีารทีส่าํคัญทีส่ดุ (พนักงานธนาคาร) 
ทีต่อบสนองความชอบทีส่าํคญัของผูบ้รโิภค น่ันคอื การพัฒนาความสมัพันธแ์บบเห็นหนา้คา่ตากนัในสภาพแวดลอ้มแบบเกา่ 
การขายออนไลนไ์ดรั้บความนยิมนอ้ยกวา่ 
แตอ่าจเป็นเหตผุลทีทํ่าใหก้ลุม่เป้าหมายบางสว่นไมส่ะดวกทีจ่ะทําการวเิคราะหอ์ยา่งอสิระและทําการตัดสนิใจโดยไมไ่ดรั้บความ
ชว่ยเหลอืเป็นสว่นบคุคล อยา่งไรก็ตาม 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จจะนําเทคโนโลยขีองธนาคารมาปรับใชแ้ละใชป้ระโยชนจ์ากเครือ่งมอือเิล็กทรอนกิสใ์น
การชว่ยใหก้ารขายสะดวกขึน้ 

นอกจากนี ้ธนาคารทีข่ายประกันในละตนิอเมรกิายังใหค้วามสําคญักบัขอบขา่ยทีก่วา้งขวางของระบบสาขาของธนาคาร 
และคณุภาพการขายทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
โดยเป็นสว่นหนึง่ของแบบจําลองทางธรุกจิทีป่ระสบความสาํเร็จของตน  

10%

13%

13%

13%

13%

20%

27%

37%

60%

80%

Referrals to outside agencies

Other

Financial consultants/advisors

Direct mail

Agents in standalone offices

Insurance sales staff/advisor

Agents in branches

Internet/online sales

Outbound telemarketing

Bank staff

วิธีการจัดจาํหน่ายในละตินอเมริกา

พนักงานธนาคาร 

ยอดขายผ่านอนิเทอรเ์น็ต/ออนไลน ์

พนักงานขาย/พนักงานทีป่รกึษาของบรษัิทประกัน 

ตัวแทนประจําสาขาตา่งๆ  

การตลาดทางโทรศัพท ์

ตัวแทนในสํานักงานอสิระ 

ทีป่รกึษา/พนักงานทีใ่หคํ้าปรกึษาทางการเงนิ 

แนะนําไปยังหน่วยตัวแทนภายนอก 

ไดเร็กตเ์มล 

อืน่ๆ 
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จากมมุมองในเรือ่งผลติภณัฑ ์ผลติภัณฑห์า้รายการทีข่ายดทีีส่ดุซึง่ธนาคารทีข่ายประกนัของละตนิอเมรกิามุง่เนน้ก็คอื 
ประกนัอุบตัเิหต/ุการเจ็บป่วย และประกนัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิทรพัยท์ีสํ่าคญั การประกนัอบุตัเิหตไุดรั้บความนยิมมาก 
เพราะเชือ่มโยงกบับตัรเครดติโดยอตัโนมัตใินฐานะสิง่ทีส่รา้งความแตกตา่งเชงิพาณิชย ์
(ธนาคารทีข่ายประกนัอนุญาตใหผู้บ้รโิภคเลอืกระหวา่งบัตรทีเ่ป็นกรรมสทิธิข์องธนาคาร กับบัตรของคูแ่ขง่) 
หุน้สว่นทีป่ระสบความสาํเร็จขายผลติภัณฑท์ีอ่อกแบบมาเพือ่ใหซ้ือ้หาไดส้ะดวกและมุง่เป้าหมายและตอบสนองความตอ้งการขอ
งลกูคา้  

ทีน่่าสนใจคอื แผนประกนัชวีติและแผนการออมวัยเกษียณเป็นผลติภัณฑท์ีไ่ดรั้บความนยิมนอ้ยทีส่ดุในภมูภิาคนี ้
ซึง่อาจเป็นเพราะขาดความรับรู ้โดยทั่วไปแลว้ เป็นทีค่าดหวงัวา่สมาชกิครอบครัวในวัฒนธรรมละตนิอเมรกิาจะตอ้งดแูลผูส้งูอาย ุ
ดงันัน้ ผูค้นจงึไมค่าดการณ์เกีย่วกับความเสีย่งของการมาถงึวยัเกษียณโดยไมม่ทีรัพยากรทางการเงนิ 
คา่นยิมเหลา่นี้กําลังเปลีย่นแปลง 
ซึง่อาจสง่ผลใหผู้ส้งูอายจํุานวนมากขึน้ขาดแคลนทรัพยากรทางการเงนิในชว่งทีต่นไมไ่ดทํ้างานแลว้  

ในบางพืน้ที ่การขายประกนัภัยผา่นธนาคารถกูมองวา่เป็นชอ่งทางการจัดจําหน่ายแบบเนน้คนจํานวนมาก 
โดยปรมิาณถอืเป็นหลักพืน้ฐาน ดงันัน้ 
ผลติภัณฑจ์งึตอ้งเรยีบงา่ยและออกแบบมาเพือ่ตอบสนองความตอ้งการทีเ่ป็นรูปธรรมเฉพาะหนา้ ในแบบจําลองนี ้
ไมม่เีวลาหรอืความสนใจทีจ่ะพบปะพูดคยุกนัแบบตัวตอ่ตวั ซึง่อาจใชเ้วลาเกนิสองสามนาท ี 

 

23%

27%

33%

33%

37%

40%

43%

47%

50%

53%

60%

60%

60%

60%

63%

63%

67%

73%

90%

Variable life

Endowment

Universal life

Pension/annuity

Others

Unit-linked life

Whole life

Term life - terms greater than 5 years

Medical insurance

Health insurance

Term life - terms up to 5 years

Mortgage insurance

Disability insurance

Critical illness

Motor/automobile insurance

Cancer insurance

Hospital income

Home insurance

Accident insurance

ผลิตภณัฑใ์นละตินอเมริกาท่ีขายผ่านธนาคาร

ประกนัอบุัตเิหต ุ

ประกนัภัยบา้น 

ประกนัรายไดเ้มือ่รักษาตวัในโรงพยาบาล 

ประกนัภัยโรคมะเร็ง 

ประกนัรถยนต ์

ประกนัภัยโรครา้ยแรง 

ประกนักรณีทพุพลภาพ 

ประกนัสนิเชือ่ทีอ่ยู่อาศยั 

ประกนัชัว่ระยะเวลา (ไมเ่กนิ 5 ปี) 

ประกนัสขุภาพ 

ประกนัคา่รักษาพยาบาล 

ประกนัชัว่ระยะเวลา (มากกวา่ 5 ปี) 

ประกนัตลอดชพี 

ประกนัชวีติควบการลงทนุ 

อืน่ๆ 

แผนบํานาญ/ประกนัแบบบํานาญ 

ประกนัแบบ Universal Life 

ประกนัแบบสะสมทรัพย ์

ประกนัแบบ Variable Life 
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กฎขอ้บงัคบั 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จหลายรายเห็ฯวา่กฎขอ้บงัคับไมเ่อือ้ประโยชนต์อ่พวกเขา 
พวกเขาเชือ่วา่การเปลีย่นแปลงกฎขอ้บงัคบัจําเป็นตอ้งอาศัยทัง้ในแงก่ารมุง่เนน้เรือ่งกลยุทธข์องบรษัิทและทรัพยากรทีบ่รษัิทมอี
ยู ่ซึง่เป็นสองสว่นทียั่งไมไ่ดส้ดัสว่น 
 

ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 
โครงสรา้งเชงิองคก์รทีส่ําคญัของ 
ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในละตนิอเมรกิานั้
น เป็นแบบตวัแทนจําหน่ายอย่างเดยีว 
โดยทีธ่นาคารทําหนา้ทีเ่ป็นตัวกลางและเสนอผลติภัณฑจ์า
กบรษัิทประกนัตา่งๆ มากกวา่หนึง่แหง่ 
แบบจําลองนี้อนุญาตใหธ้นาคารเสนอสายผลติภัณฑใ์หม่ๆ  
ใหแ้กฐ่านลกูคา้ของตนโดยไม่จําเป็นตอ้งลงทนุเป็นจํานวน
มากลว่งหนา้ 
และใชไ้ดด้กีบัสภาพแวดลอ้มทีล่กูคา้ใหค้ณุคา่กบัความเป็น
อสิระของเจา้หนา้ทีใ่หคํ้าปรกึษา ในบางพืน้ที ่
ขอ้เสนอดา้นการประกนัภัยผา่นธนาคารถกูมองวา่เป็นวธิทีีง่่
ายดายและสะดวกในการไดม้าและจ่ายเงนิสําหรับแผนคุม้ค
รอง ตลอดจนชว่ยเสรมิชดุผลติภัณฑข์องธนาคาร 
นอกจากนี ้เมือ่ธนาคารเสนอขายประกนัผา่นบรษัิทตา่งๆ 
ทีธ่นาคารไม่ไดเ้ป็นเจา้ของ 
พวกเขาจะไดรั้บประโยชน์อยา่งมากจากการคดิคา่ธรรมเนยี
มสาํหรับ "การใชส้ ิง่อํานวยความสะดวก" เทา่นัน้ 
ในขอ้ตกลงนี ้ธนาคารจะไดรั้บประโยชนเ์ป็นสองเทา่ 
ซึง่ไมเ่พยีงแตก่ารทีธ่นาคารไดรั้บผลลพัธท์างเทคนคิของก
ารประกนัภัยเทา่นัน้ แตยั่งมแีหลง่ทีม่าของรายไดเ้พิม่เตมิ 

แบบจําลองการเป็นเจา้ของโดยสมบรูณ์ 
ซึง่มแีนวโนม้ทีจ่ะเป็นเหตผุลสําคญัทีทํ่าใหโ้ครงสรา้งเชงิอ
งคก์รแบบนี้ไดรั้บความนยิมนอ้ยทีส่ดุในตลาดการขายประกั
นภยัผา่นธนาคารในละตนิอเมรกิา ความสมัพันธเ์หลา่นี ้
(โดยคําจํากดัความ) 
จะอนุญาตใหอ้งคก์รหนึง่มอํีานาจคดัคา้นโดยสิน้เชงิตอ่อกี
ฝ่ายหนึง่ 
แบบจําลองนีม้ักจะเป็นอปุสรรคในการสง่เสรมิความสมัพันธ์
ในการทํางานทีด่ ีและสง่เสรมิความรูส้กึเทา่เทยีมกนั 
นอกจากนี ้เมือ่ธนาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกนัภัย 
อาจมแีรงกดดนัตอ่ธนาคารทีทํ่าใหเ้กดิความไมเ่หมาะสมที่
จะสนับสนุนลกูคา้ใหนํ้าเงนิฝากมาใชใ้นการซือ้ผลติภัณฑป์
ระกนัชวีติ7 

 

 
7 Marketplace Focus, Vol. 2, Issue 1, “Bancassurance Strategies in Europe and Africa,”LIMRA, 2012. 

7%

10%

10%

17%

23%

37%

60%

Other

Insurer owns the bank(s)

Bank owns insurer

Financial holding company

Joint venture

Strategic alliance

Pure distributor

ความสมัพนัธเ์ชิงองคก์รในละตินอเมริกา
(หลายคาํตอบ)

ตวัแทนจําหน่ายอยา่งเดยีว 

พันธมติรเชงิกลยุทธ ์

กจิการร่วมคา้ 

บรษัิทแม่ทางการเงนิ 

ธนาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกนัภัย 

บรษัิทประกนัภัยเป็นเจา้ของธนาคาร 

อืน่ๆ 
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วธิอี ืน่ๆ ในการนยิามความสาํเร็จ 
มวีธิอีืน่ๆ 
อกีหลายวธิใีนการพจิารณาความสาํเร็จของโปรแกรมการขา
ยประกนัภัยผ่านธนาคาร รวมถงึเกณฑช์ีว้ัดทางธรุกจิ เชน่ 
รายไดย้อดขาย (การเตบิโตหรอืการลดลงอย่างมนัียสาํคัญ) 
และการบรรลเุป้าหมาย (การพยายามทีจ่ะบรรลเุป้าหมาย, 
การบรรลเุป้าหมาย และการทําไดด้กีวา่เป้าหมาย) 
รวมถงึการเตบิโตเต็มทีข่องธรุกจิ 
(ทีจั่ดตัง้ขึน้ใหมห่รอืจัดตัง้มานานแลว้) 

• ธนาคารทีป่ระสบความสาํเร็จเกอืบทัง้หมดในละตนิอเมรกิ
า (รอ้ยละ 92) 
ไดร้ายงานถงึอตัราเตบิโตของรายไดย้อดขาย 

• ไมม่ธีนาคารทีข่ายประกนัทีจั่ดตัง้ขึน้ใหมร่ายใดทีแ่จง้วา่โ
ปรแกรมของตนประสบความสําเร็จ 

• ธนาคารทีป่ระสบความสาํเร็จเกอืบทัง้หมดในละตนิอเมรกิ
า (รอ้ยละ 92) 
ไดร้ายงานถงึการทําไดด้กีวา่เป้าหมายของโปรแกรม 

 

 

ปจัจยัขบัเคลือ่นความสาํเร็จในแงห่นา้ทีก่ารทํางาน 
เนือ่งจากความสําเร็จมักจะมรีากฐานอยู่ทีบ่รรดาพนักงานใน
หลายๆ สว่นงานทีไ่ดรั้บการฝึกอบรมอยา่งเหมาะสม 
งานวจัิยนี้ไดส้อบถามความคดิเห็นเพิม่เตมิในเรือ่งการฝึกอ
บรมการขายประกนัภยัผา่นธนาคาร 

บรษัิทประกนัในละตนิอเมรกิาทีป่ระสบความสําเร็จมักจะกํา
หนดใหบ้คุลากรดา้นการประกันภัยเป็นผูจั้ดการฝึกอบรมในเ
รือ่งการขายประกนัผา่นธนาคารใหแ้กพ่นักงานธนาคาร 
มากกวา่จะใชบ้คุลากรของธนาคารเองถงึเกอืบสามเทา่ 
แนวปฏบิัตนิีน่้าจะเนือ่งมาจากความรูท้ีเ่ฉพาะเจาะจงเกีย่วกั
บผลติภัณฑ ์ 
และประสบการณ์ในการขายแผนประกนัภัยในตลาดนี ้

 

 

  

92%

0%

92%

Sales revenue growth Newly established Exceed program goals

ธนาคารท่ีขายประกนัในละตินอเมริกาท่ีประสบ

ความสาํเรจ็

27%

30%

73%

Bank personnel

External specialists

Insurance personnel

ใครจดัฝึกอบรมให้แก่พนักงานธนาคาร

บคุลากรของบรษัิทประกนัภัย 

ผูเ้ชีย่วชาญภายนอก 

บคุลากรของธนาคาร 

 

การเตบิโตของยอดขาย 
อตัรา 

   โปรแกรมทีเ่พิง่ตัง้ขึน้ 
 

มนัดกีวา่ 
เป้าหมายของโครงการ 
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หัวขอ้การฝึกอบรมทีพ่บไดบ้อ่ยทีส่ดุ 5 
หัวขอ้ทีจั่ดหาใหโ้ดยบรษัิทประกนัภัย จะแบง่ออกเป็น 4 หมวดหมูค่อื 
ผลติภณัฑ,์ การขาย, งานธุรการของฝ่ายขาย, 
และการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ/ขอ้บงัคบั 

  

หวัขอ้การฝึกอบรมยอดนยิมทีจ่ดัหาใหแ้ก:่ 

พนกังานธนาคาร พนกังานบรษิทัประกนัภยั 

ผลติภัณฑ ์ 97% ผลติภัณฑ ์ 100% 

การขาย 60% การขาย 95% 

งานธุรการฝ่ายขาย 59% งานธุรการฝ่ายขาย 86% 

การปฏบัิตติามกฎระเบยีบ /  
กฎขอ้บังคับ 

59% การปฏบัิตติามกฎระเบยีบ /  
กฎขอ้บังคับ 

81% 

 

  

หมายเหต:ุ บางคอลมันอ์าจไมเ่ทา่กบั 100 เปอรเ์ซน็ตเ์นือ่งจากการปัดเศษ และ/หรอืคําตอบวา่ "N/A" (ไมร่ะบ)ุ 

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความสาํเร็จในละตนิอเมริ
การายงานวา่ 
มกีารฝึกอบรมเกีย่วกับผลติภัณฑท์ัว่ไปใหแ้กบ่คุลากรข
องธนาคารและของบรษัิทประกัน 
พวกเขาจัดฝึกอบรมดา้นการขายและงานธรุการฝ่ายขาย
ใหแ้กพ่นักงานของบรษัิทประกัน 
มากกวา่พนักงานธนาคาร ทีน่่าสนใจคอื 
ธนาคารทีข่ายประกนัในละตนิอเมรกิามากกวา่ 4 ใน 5 
รายใหก้ารฝึกอบรมเรือ่งการปฏบิตัติามกฎระเบยีบแกพ่นั
กงานของบรษัิทประกนั ในบางประเทศ 
อตัราการฝึกอบรมทีส่งูนัน้มคีวามจําเป็นเพราะมมีาตรกา
รควบคมุและระบบการรับรองทีแ่ตกตา่งกนั 
ในประเทศอืน่ๆ 
ทีเ่ป็นเชน่นีก็้เพราะธนาคารมุง่เนน้ทีก่ารฝึกอบรมเทคนคิ
การขายมากกวา่เรือ่งของผลติภัณฑท์างเทคนคิ 
ในกรณีดงักลา่วธนาคารจะสง่ตอ่คําถามในเรือ่งรายละเอี
ยดไปยังบรรดาผูเ้ชีย่วชาญในบรษัิทประกนั 
บรษัิทประกนัภัยและธนาคารทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในแนวปฏิ
บตัดิา้นการขายประกนัภยัผา่นธนาคาร 
ทัง้มสีว่นร่วมรับผดิชอบและรับผดิชอบแตเ่พยีงผูเ้ดยีวใ
นหนา้ทีก่ารทํางานบางอยา่ง โดยภาพรวม 
บรษัิทประกนัในละตนิอเมรกิาทีป่ระสบความสําเร็จจะมสี่
ว  
นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการพัฒนาผลติภัณฑใ์หม ่
การฝึกอบรม การสนับสนุนดา้นไอท/ีทางเทคนคิ 
และงานธรุการฝ่ายขายมากทีส่ดุ 
ธนาคารมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการขายและการตลา
ด/การโฆษณา ทัง้สองฝ่ายมสีว่นเกีย่วขอ้งอยา่งเทา่ๆ 
กนัในงานดา้นการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ 
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ละตนิอเมริกา: ปัจจัยขับเคล่ือนในแง่หน้าที่การทาํงาน
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ภาคผนวก: การเปรยีบเทยีบระหวา่งภมูภิาค

ตอ่ไปนีเ้ป็นการเปรยีบเทยีบระหวา่งภมูภิาคในเรือ่งของความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร วธิกีารจัดจําหน่าย 
และผลติภัณฑป์ระกนัภัยทีจํ่าหน่ายผ่านชอ่งทางธนาคาร 

 

17%

10%

7%

10%

60%

37%

23%

13%

9%

4%

4%

22%

52%

65%

5%

8%

13%

18%

21%

54%

62%

Financial holding company

Bank owns insurer

Other

Insurer owns the bank(s)

Pure distributor

Strategic alliance

Joint venture

ความสมัพนัธเ์ชิงองคก์ร

Europe/Africa Asia Latin America

กจิการร่วมคา้ 

พันธมติรเชงิกลยุทธ ์

ตวัแทนจําหน่ายอยา่งเดยีว 

บรษัิทประกนัภัยเป็นเจา้ของธนาคาร 

อืน่ๆ 

ธนาคารเป็นเจา้ของบรษัิทประกนัภัย 

บรษัิทแม่ทางการเงนิ 

 
ยุโรป/แอฟรกิา เอเชยีา ละตนิอเมรกา 
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13%

13%

13%

13%

10%

27%

37%

60%

80%

20%

13%

17%

39%

39%

30%

65%

74%

57%

100%

70%

0%

21%

28%

33%

41%

54%

67%

72%

82%

85%

Other

Direct mail

Financial consultants/advisors

Agents in standalone offices

Referrals to outside agencies

Agents in branches

Internet/online sales

Outbound telemarketing

Bank staff

Insurance sales staff/advisor

วิธีการจดัจาํหน่าย

Europe/Africa Asia Latin Americaยุโรป/แอฟรกิา เอเชยีา ละตนิอเมรกา 

พนักงานขาย/พนักงานทีป่รกึษาของบรษัิทประกนั 

พนักงานธนาคาร 

การตลาดทางโทรศพัท ์

การขายผ่านอนิเทอรเ์น็ต/ออนไลน์ 

ตวัแทนประจําสาขาตา่งๆ  

แนะนําไปยังหน่วยตัวแทนภายนอก 

ตวัแทนในสํานักงานอสิระ 

ทีป่รกึษา/พนักงานทีใ่หคํ้าปรกึษาทางการเงนิ 

ไดเร็กตเ์มล 

อืน่ๆ 
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37%

67%

63%

60%

40%

33%

60%

33%

60%

23%

27%

63%

60%

50%

47%

73%

90%

43%

53%

17%

35%

35%

17%

43%

70%

57%

57%

52%

39%

65%

52%

57%

70%

65%

57%

70%

96%

74%

10%

18%

23%

28%

41%

46%

46%

49%

49%

51%

62%

64%

67%

69%

72%

72%

74%

79%

87%

Others

Hospital income

Cancer insurance

Disability insurance

Unit-linked life

Pension/annuity

Critical illness

Universal life

Mortgage insurance

Variable life

Endowment

Motor/automobile insurance

Term life - terms up to 5 years

Medical insurance

Term life - terms greater than 5 years

Home insurance

Accident insurance

Whole life

Health insurance

ผลิตภณัฑป์ระกนัท่ีจาํหน่ายผ่านช่องทางธนาคาร

Europe/Africa Asia Latin America

ประกนัสขุภาพ 

ประกนัตลอดชพี 

ประกนัอบุัตเิหต ุ

ประกนัภัยบา้น 

ประกนัชัว่ระยะเวลา (มากกวา่ 5 ปี) 

ประกนัรถยนต ์

ประกนัคา่รักษาพยาบาล 

ประกนัแบบสะสมทรัพย ์

ประกนัแบบ Variable Life 

ประกนัสนิเชือ่ทีอ่ยู่อาศยั 

ประกนัแบบ Universal Life 

ประกนัภัยโรครา้ยแรง 

แผนบํานาญ/ประกนัแบบบํานาญ 

ประกนัชวีติควบการลงทนุ 

ประกนักรณีทพุพลภาพ 

ประกนัชัว่ระยะเวลา (ไมเ่กนิ 5 ปี) 

ประกนัภัยโรคมะเร็ง 

ประกนัรายไดเ้มือ่รักษาตวัในโรงพยาบาล 

อืน่ๆ 

 ยุโรป/แอฟรกิา เอเชยีา ละตนิอเมรกิา 
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ระเบยีบวธิวีจัิย 

การศกึษาวจัิยนีเ้ป็นการรวบรวมการวจัิยปฐมภมูแิละทตุยิภมู ิการวจัิยปฐมภมูมิาจากการสํารวจความคดิเห็นของ LIMRA 
ดว้ยการถามคําถามปลายเปิดและปลายปิด 
และเสรมิดว้ยการสมัภาษณ์ผูเ้ชีย่วชาญของธนาคารทีข่ายประกนัซึง่ดําเนนิการในการประชมุ LIMRA Latin American 
Conference ในซานตเิอโก ประเทศชลิ ีในเดอืนกนัยายน ค.ศ. 2017 
นอกเหนอืจากขอ้มูลและการสมัภาษณ์ในการสํารวจความคดิเห็นแลว้ บรรดาผูเ้ชีย่วชาญในเรือ่งนี ้(SME) 
ยังไดแ้สดงความคดิเห็นอกีดว้ย SME 
เหลา่นีดํ้าเนนิกจิการในหลายประเทศของยโุรปซึง่เป็นตน้กําเนดิของการขายประกนัภัยผ่านธนาคาร ซึง่ไดแ้ก ่ฝร่ังเศส องักฤษ 
และ 
สก็อตแลนด ์รวมทัง้ในเอเชยีและละตนิอเมรกิา คําแถลงทัง้หมดนีอ้ยู่บนพืน้ฐานของขอ้มลูทีร่ายงานดว้ยตนเอง 
สาํหรับแหลง่ทีม่าทตุยิภมู ิจะใสเ่ชงิอรรถไวท้ีด่า้นลา่งในสว่นตา่งๆ ของรายงานฉบับนี้ 
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เพิม่คณุคา่สงูสดุของงานวจัิยของ LIMRA 

เราสามารถเพ ิม่คณุ คา่ของงานวจิยัของ LIMRA ใหน้อกเหนอืไปจากเพยีงแคก่ารไดร้บัรายงานเทา่น ั�น 
เพราะเรามเีป้าหมายทีจ่ะชว่ยใหค้ณุ สามารถนาํขอ้มลูเก ีย่วกบัผลติภณั ฑ ์ตลาด การจดัจําหนา่ย 
และเทคโนโลย  ีไปใชใ้นการตดัสนิใจดาํเนนิการอยา่งมคีวามม ัน่ใจสงูสดุ 
 

มวีธิอี ืน่ๆ ทีค่ณุสามารถจะใชป้ระโยชนจ์ากประสทิธภิาพของ LIMRA ซึง่ไดแ้ก ่
 

การตดิตามงานวจิยั 
หากคณุมคํีาถามเกีย่วกับงานวจัิย โปรดตดิตอ่นักวจัิยนัน้ๆ โดยตรงเพือ่สอบถามขอ้มลูเชงิลกึ 
การเรยีกใชแ้ละการวเิคราะหข์อ้มลู และ/หรอืผลทีต่ามมา 

 

การใหค้าํปรกึษา 
• กลยุทธก์ารจัดจําหน่าย 
• การวเิคราะหก์ารนําไปปฏบิตั ิ

 

• ประสทิธผิลของบคุลากร 
• การวจัิยทีม่กีารปรับเปลีย่นใหเ้หมาะสม 

 

การขอขอ้มลูจากศนูยข์อ้มลู 
หากคณุตอ้งการคน้หาขอ้มลูทีเ่ผยแพรเ่พิม่เตมิเกีย่วกบัหัวขอ้ใดหัวขอ้หนึง่ พนักงานของ 
InfoCenter ของ LIMRA สามารถชว่ยเหลอืคณุได ้โปรดตดิตอ่พวกเขาไดท้ีห่มายเลข +1-860-
285-7767 หรอื infocenter@limra.com 

 

 เขา้สูร่ะบบที ่www.limra.com 
เพือ่รับขอ้มูลเพิม่เตมิจากฐานขอ้มลูอตุสาหกรรมทีค่รอบคลมุของ LIMRA 
หรอืเพือ่ขอรับสาํเนารายงานเพิม่เตมิ 

ดาวนโ์หลดแอปบนมอืถอืของ LIMRA ขอ้มลูเชงิลกึทีค่ณุตอ้งการเพือ่ความสาํเร็จ 
ไมว่า่เมือ่ใด หรอืทีไ่หนก็ตาม 

ตดิตาม LIMRA International Research ทาง Twitter ไดท้ี ่
twitter.com/LIMRA_IntlRe 
 

นอกจากน ี� LIMRA ยงัเสนอบรกิารและผลติภณั ฑต์า่งๆ มากมายทีจ่ะชว่ยใหค้ณุ สามารถ: 

ประเมนิ คดัเลอืก ฝึกอบรม และพัฒนาบคุลากรทีด่ทีีส่ดุ • เพิม่ประสทิธภิาพในการจัดจําหน่ายและการตลาดใหส้งูทีส่ดุ • 
นําทางคณุทา่มกลางมรสมุแหง่ปัญหาดา้นระเบยีบขอ้บงัคับ 

โปรดตดิตอ่ LIMRA ไดเ้สมอหากตอ้งการทราบขอ้เสนอทีต่อบสนองความตอ้งการทางธรุกจิของคณุโดยตดิตอ่ที ่
intl.research@limra.com 



 

35 
©2017 LL Global, Inc. 

 


