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บทน า 

เนือ่งในโอกาสครบรอบ 20 ปี ของงานวจัิยในปี ค.ศ. 1997 

เกีย่วกับการประกันภัยผา่นธนาคารทีเ่นน้ยโุรป 

จงึไดม้กีารส ารวจความคดิเห็นระดับสากลทีข่ยายขอบเขตโดย LIMRA 

เพือ่เรยีนรูแ้นวปฏบิัตใินปัจจบุันในภมูภิาคตา่งๆ ท่ัวโลก 

การด าเนนิการนีเ้ป็นสว่นหนึง่ของการศกึษาวจัิยอยา่งตอ่เนือ่งดา้นการปร

ะกันภัยผา่นธนาคารและเอกสารขอ้มลูทีด่ าเนนิการโดย LIMRA 

ตัง้แตป่ลายทศวรรษ 1990 (ดเูนือ้หาเพิม่เตมิไดท้ี ่www.limra.com) 

 

รายงานนี ้(ซึง่เป็นรายงานฉบับทีส่องในชดุนี)้ 

จะพจิารณาขอ้แตกตา่งระหวา่งองคก์รตา่งๆ 

ทีไ่ดรั้บการระบวุา่การขายประกันภัยผา่นธนาคาร 

(Bancassurance) 

ของพวกเขาประสบความส าเร็จและประเด็นอืน่ๆ ทัง้หมด 

โดยมุง่เนน้ทีก่ารระบถุงึโอกาสการเตบิโตทีเ่ป็นไปไดใ้นตล

าดธรุกจิประกนัภัยผ่านธนาคารหลายประเทศทัว่โลก 

และอภปิรายเกีย่วกบัแนวทางของแบบจ าลองธรุกจิเชงิกลยุ

ทธส์ าหรับบรษัิทประกนัภัยและธนาคารทีต่อ้งการจะขยายธุ

รกจิของตน, แกไ้ขผลกระทบจากความเชือ่งชา้ของตน 

และอืน่ๆ รายงานฉบับแรกทีต่พีมิพใ์นเดอืนธันวาคม 2017 

ทีช่ ือ่วา่ Bancassurance: Stories of Success 

(การขายประกนัภัยผ่านธนาคาร: เรือ่งราวความส าเร็จ) 

มเีผยแพร่ที ่www.limra.com. 

โดยรวมแลว้ 

บรรดาผูบ้รหิารระดับสงูของบรษัิทประกนัภัยและเจา้ของธรุ

กจิอาวโุสจ านวน 124 รายทีม่าจากกวา่ 30 

ประเทศในสามภมูภิาค 

ไดใ้หข้อ้มลูเกีย่วกับความทา้ทายของชอ่งทางจัดจ าหน่าย 

โอกาสในการเตบิโต ผลกระทบของกฎระเบยีบ 

การจัดจ าหน่าย ผลติภัณฑ ์ความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 

แนวทางการฝึกอบรม 

และปัจจัยขบัเคลือ่นความส าเร็จของหนา้ทีง่านตา่งๆ 

ขอ้มลูทีร่วมเขา้ดว้ยกนันี้จะชว่ยก าหนดกรอบมมุมองของกา

รประกนัภัยผา่นธนาคารทีร่่วมสมัยและครอบคลมุภมูภิาคตา่

งๆ  

รายงานฉบับนีไ้ดส้รุปโอกาสการเตบิโตของธรุกจิการประกนั

ภัยผา่นธนาคารทีแ่ยกตามภมูภิาค ตามล าดับหัวขอ้ตา่งๆ 

ดงันี ้ 

 ยโุรป/แอฟรกิา 

 เอเชยี 

 ละตนิอเมรกิา 

 

 

ร 
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ขอ้มลูส าคญัทีพ่บ: ประเด็นส าคญัจากหลายภมูภิาค 

 

ผลลพัธท์ีไ่ดแ้สดงใหเ้ห็นวา่มคีวามสอดคลอ้งกนัในเรือ่งวธิกีารรับมอืกับความทา้ทายตา่งๆ ของธนาคารทีข่ายประกนั 

(bancassurer) ใน 3 ภมูภิาค 

ความทา้ทายทีส่ าคญัทีส่ดุ 

ธนาคารทีข่ายประกนัทกุแหง่ไดร้ะบคุวามทา้ทายทีส่ าคัญทีส่ดุซึง่คลา้ยกนั น่ันคอื กฎขอ้บงัคบั, ผลติภณัฑ,์ การฝึกอบรม 

และกระบวนการขาย  โดยมขีอ้ยกเวน้หนึง่กรณี นอกจากนี ้

ธนาคารทีข่ายประกนัซึง่ประสบความส าเร็จยังระบถุงึความทา้ทายทีส่ าคัญอกีขอ้หนึง่ น่ันคอื การขาดความรบัรูโ้ดยผูบ้รโิภค  

มคีวามไมส่อดคลอ้งกนับางประการในกลุม่ธนาคารทีข่ายประกนัทัง้หมดในแง่วธิกีารรับมอืกับความทา้ทายตา่งๆ 

แผนรเิริม่ทีส่ าคญัของธนาคารเหลา่นี ้ไดแ้ก ่

 การพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ เพือ่จัดการกบัปัญหาตา่งๆ เชน่ ราคาทีไ่ม่แพง และขอ้ก าหนดดา้นเอกสารตามระเบยีบขอ้บงัคับ 

 การใชป้ระโยชนจ์ากเทคโนโลยเีพือ่ใหป้ระสบความส าเร็จมากยิง่ขึน้ส าหรับขอ้เสนอดา้นผลติภัณฑแ์ละ/หรอืการบรกิารของพว

กเขา 

ธนาคารทีข่ายประกนัซึง่ประสบความส าเร็จยังตัง้ขอ้สงัเกตวา่ พวกเขามุง่เนน้ทีป่ระสบการณข์องลกูคา้มากขึน้ 

โดยการรับฟังความตอ้งการของกลุม่เป้าหมายและสง่มอบสิง่ทีก่ลุม่เป้าหมายตอ้งการ/จ าเป็น 

 

โอกาส: ธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ตระหนกัถงึขอ้ดขีองกลยทุธท์ ีค่ านงึถงึลกูคา้เป็นส าคญั  

(เชน่ โปรแกรมการใหค้วามรู/้ความตระหนกั) การรวมสิง่เหลา่นีเ้ขา้ไวใ้นแผนรเิร ิม่เชงิกลยทุธ ์
และมุง่ม ัน่ทีจ่ะน าไปด าเนนิการอยา่งตอ่เนือ่ง 
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โอกาสการเตบิโต 

แผนรเิริม่เพือ่สง่เสรมิการเตบิโตในมมุมองของผูต้อบแบบ

ส ารวจทกุราย ลว้นเชือ่มโยงกับการจัดจ าหน่ายและผลติภั 

ณฑอ์ย่างตอ่เนือ่ง ในหลายๆ กรณี แผนรเิริม่เหลา่นี ้

รวมถงึการใชป้ระโยชนจ์ากเทคโนโลย ีอยา่งไรก็ตาม 

มคีวามเป็นไปไดข้องโอกาสอืน่ๆ ในการใชป้ระโยชน์จาก 

เทคโนโลยสี าหรับองคป์ระกอบทัง้หsมดของสายธรุกจิ 

รวมถงึการบรกิารลกูคา้ 

ความคาดหวงัของตลาดทีม่ตีอ่ตวัเลอืกการบรกิารนัน้ 

มกีารเปลีย่นแปลงและขยายตวัอยูเ่สมอ 

ธนาคารทีข่ายประกนัซึง่พยายามจะขยายธรุกจิของตน 

ตอ้งกา้วใหท้นัเทคโนโลยใีนปัจจบุนัและตอบสนองความตอ้

งการของตลาดของตน 

โอกาส: 
ธนาคารทีข่ายประกนัควรสนบัสนนุบคุลากรของ
ตนและจดัใหม้เีว็บไซตแ์ละเครือ่งมอืดจิทิลัทีพ่วก
เขาจ าเป็นตอ้งใชเ้พือ่เพิม่ยอดขาย 
และจดัหาการบรกิารทีด่ขี ึน้และรวดเร็วยิง่ข ึน้1 
เนือ่งจากโซลชูนัระบบดจิทิลัไมเ่พยีงแตจ่ะมอบศ ั
กยภาพในการยกระดบัคณุภาพของการบรกิารเ
ทา่น ัน้ แตย่งัมอบขดีความสามารถในกา 
รเขา้ถงึผูค้นในรปูแบบทีพ่วกเขาตอ้งการอกีดว้ย 
ลกูคา้มกัจะเขา้สูโ่ลกออนไลนเ์พือ่หาขอ้มลูความ
รู ้กอ่นทีจ่ะตดิตอ่กบัตวัแทนขาย การมขีอ้ม ู
ลทีใ่หค้วามรูเ้ผยแพรอ่ยูบ่นเว็บไซต ์
(ควบคูไ่ปกบัขอ้มลูการตดิตอ่ทีส่ าคญั) 
จะท าใหข้ ัน้ตอนการสบืคน้ขอ้มลูยิง่สะดวกงา่ยดา
ยขึน้ส าหรบัผูบ้รโิภค2 

งานวจิัยของ LIMRA ในสหรัฐอเมรกิาเมือ่ปี 2016 พบวา่ รอ้ยละ 92 

ของเจา้หนา้ทีท่ีข่ายผลติภัณฑก์ารเงนิสว่นหนา้ซึง่ตอ้งตดิตอ่กบัลกูค ้

า เห็นพอ้งกนัวา่ เครือ่งมอืดจิทิลัสามารถชว่ยใหบ้รษัิทตอบสน 

องความคาดหวงัของผูบ้รโิภคในแงข่อ้ก าหนดของผูบ้รโิภค2 

ขอ้มลูทีพ่บนีเ้ชือ่มโยงอยา่งใกลช้ดิกับโอกาสของธนาคารทีข่าย 

ประกนั ในอนัทีจ่ะใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยใีหม้ากขึน้ส าหรับกจิก 

รรมการขาย การบรกิาร และการใหค้วามรูข้องตน 

ตวัอยา่งเชน่ แอปพลเิคชนัออนไลน ์ลายมอืชือ่อเิล็กทรอนกิส ์ 

(e-signature) การสนทนา (chat) และเครือ่งมอืเชงิโตต้อบ 

ลว้นเป็นทีต่อ้งการสงู แมว้า่จะไมไ่ดม้ใีหบ้รกิารเสมอไป1 

การเขา้ถงึผูบ้รโิภคในสว่นของกจิกรรมทีเ่กีย่วกับการขายและการบริ

การโดยอาศยัเทคโนโลยนัีน้ สามารถท าไดห้ลายวธิดีว้ยกนั 

ในงานวจิัยนี ้ผูเ้ชีย่วชาญทางการเงนิเห็นพอ้งตอ้งกนัเป็นอย่างมาก 

เกีย่วกบัประโยชน์ทีไ่ดรั้บจากการสือ่สารทีเ่กีย่วขอ้งกับเทคโนโลย ี

(ดแูผนภมู)ิ 

โอกาส: 
ตวัแทนขายของธุรกจิขายประกนัภยัผา่นธนาคารสามาร
ถเรยีนรูท้ ีจ่ะปรบัตวัใหเ้ขา้กบักลุม่เป้าหมาย 
หรอืพยายามทีจ่ะมปีฏสิมัพนัธก์บัลกูคา้ 
โดยพจิารณาทีค่วามตอ้งการของลกูคา้เป็นหลกั 
ขอ้มลูอา้งองิของลกูคา้จะแตกตา่งกนัไป 
และลกูคา้บางรายชอบทีจ่ะมปีฏสิมัพนัธผ์า่นระบบดจิทิลั 

 

1 Using Technology to Grow — Financial Professionals’ Use of Technology, 

LIMRA, 2016. 

2 Adapting to the Audience — Financial Professionals’ Use of Technology, 

LIMRA, 2016. 
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กลยทุธก์ารเตบิโต: การเฝ้าระวงั 

มขีอ้ควรระวังทีต่อ้งตัง้ขอ้สังเกต 

ในบรรดาผูท้ีม่องวา่ธุรกจิการขายประกันผา่นธนาคารของตนไมป่ร

ะสบความส าเร็จอยา่งสม ่าเสมอนัน้ 

ไดแ้สดงใหเ้ห็นถงึความมั่นใจทีม่ากเกนิไป 

เมือ่ถกูถามวา่การขายประกันผา่นธนาคารนัน้ยังคงแข็งแกรง่หรอืไ

มใ่นขณะทีบ่รษัิททีเ่ขา้มาสูส่ภาพแวดลอ้มแบบหลายชอ่งทาง 

มจี านวนมากขึน้เรือ่ยๆ 

ความมั่นใจทีม่ากเกนิไปนีอ้าจปรากฏชดัเจนในลักษณะของ 

"สถานการณ์ทีย่ากล าบากของผูส้รา้งนวัตกรรม" องคก์รตา่งๆ 

ยอมจ านนตอ่สถานการณ์ทีย่ากล าบากนีเ้มือ่พวกเขายอมลา่ถอยต่

อนวัตกรรมทีเ่กดิขึน้กอ่นหนา้นี ้

แทนทีจ่ะกา้วไปขา้งหนา้ดว้ยการสรา้งนวัตกรรมทีฉ่ีกกฎเกณฑม์า

กกวา่3 

ในความพยายามทีจ่ะปกป้องตลาดของพวกเขาจากการแขง่ขัน 

โอกาส: พงึตระหนกัถงึ (และรบัมอืกบั) 
สถานการณ์ทีย่ากล าบากของผูส้รา้งนวตักรรม 

ผลติภณัฑ ์

ผลติภัณฑท์ีไ่ดรั้บการน าเสนอบอ่ยทีส่ดุโดยธนาคารทีข่ายประกนัซึง่ประสบความส าเร็จ 

จะบอกเลา่เรือ่งราวของสขุภาวะทางการเงนิทีค่รบถว้นสมบรูณ์ ซึง่ไดแ้ก ่ประกนัชวีติตลอดชพี ประกนัอบุัตเิหต ุประกนัสขุภาพ 

และประกนัทีอ่ยูอ่าศยั ในการตดิตามผลติภัณฑย์อดนยิมสีร่ายการอยา่งใกลช้ดิ พบวา่ไดแ้ก ่ประกนัสขุภาพ 

ประกนัชวีติระยะสัน้และระยะยาว และประกนัรถยนต ์แมว้า่ธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ 

ยังคงมุง่เนน้ทีป่ระกนัชวีติตลอดชพีมากทีส่ดุ แตผ่ลติภัณฑท์ีไ่ดรั้บการเสนอขายบอ่ยทีส่ดุของพวกเขา 

กลบัแตกตา่งจากธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จ ประกนัอบุัตเิหต ุ

(ผลติภัณฑท์ีไ่ดรั้บการเสนอขายบอ่ยทีส่ดุโดยธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จ) 

และประกนัการเจ็บป่วยเป็นมะเร็งเป็นแผนประกนัทีไ่ดรั้บการเสนอขายบอ่ยทีส่ดุ โดยธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ 

ซึง่รองลงมาจากแผนประกนัยอดนยิมสีร่ายการ 

โอกาส: 
ธนาคารทีข่ายประกนัสามารถไดร้บัประโยชนจ์ากขอ้เสนอเชงิคณุคา่ดา้นสขุภาวะทางการเงนิโดยสมบรูณ์  
ควรต ัง้ขอ้สงัเกตวา่ แผนบ านาญ/ประกนัแบบบ านาญ 
มแีนวโนม้ทีจ่ะไดร้บัความสนใจเป็นพเิศษเมือ่พจิารณาถงึการทีผู่ค้นมอีายยุนืข ึน้ในท ัว่โลก 

หากขอ้เสนอการขายนีเ้ป็นแบบตรงไปตรงมาและลดความยุง่ยากลง

ธนาคารทีข่ายประกนั 

ทีป่ระสบความส าเร็จ รายอืน่ๆ ท ัง้หมด 

จ านวนผลติภัณฑเ์ฉลีย่ 10 7 

ผลติภัณฑท์ีเ่สนอขายบอ่ยทีส่ดุ อบัุตเิหต ุ

สขุภาพ 

ประกันตลอดชพี 

ประกันทีอ่ยูอ่าศัย 

ประกันตลอดชพี 

การเจ็บป่วยรา้ยแรง 

สขุภาพ 

แผนบ านาญ/ประกนัแบบบ านาญ 

 

3 https://www.intrapreneurshipconference.com/win-using-disruptive-innovation, เขา้ถงึเมือ่วนัที ่20 ตลุาคม ค.ศ.2017 
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ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 

มคีวามคลา้ยคลงึกนัหลายประการในรายงานเกีย่วกับความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 3 ขอ้ทีส่ าคัญทีส่ดุของธนาคารทีข่ายประกนั 

ความส าเร็จของทกุรายจะเกีย่วขอ้งกับ การเป็นหุน้สว่นและการท างานรว่มกนั โดยผ่านการร่วมทนุและการเป็นพันธมติรเ 

ชงิกลยุทธ ์จดุแข็งของธนาคารเหลา่นีอ้ยู่ทีค่วามร่วมมอืและการท างานร่วมกนัทีจ่ าเป็นระหวา่งบรษัิทประกนัภัยกบัธนาคาร 

การใชป้ระโยชนจ์ากจดุแข็งทีเ่สรมิซึง่กนัและกนัของแตล่ะฝ่ายในการสรา้งความสมัพันธน์ี้ 

    
 
 

การเป็นหุน้สว่นทีป่ระสบความส าเร็จจะมหีลกัการทางธรุกจิ

ทีส่ าคญัร่วมกนั น่ันคอื หุน้สว่นสองฝ่ายจะ: 

 มขีอ้ตกลงทางกฎหมายทีเ่ป็นลายลักษณ์อักษรและเป็นท

างการ 

 ก าหนดความคาดหวงัทีช่ดัเจนและทบทวนความคาดหวงั

นีอ้ยา่งตอ่เนือ่ง 

 มุง่เนน้ทีล่กูคา้ และ 

 ก าหนดเป้าหมายทีใ่หป้ระโยชนแ์กแ่ตล่ะองคก์ร4 

นอกจากนี ้แบบจ าลองตวัแทนจ าหน่ายเพยีงอยา่งเดยีว 

ยังใชไ้ดด้กีับแบบจ าลองการขายประกนัภัยผา่นธนาคารอกี

ดว้ย สญัญาของธนาคาร (หรอืหุน้สว่น) 

กบับรษัิทประกนัภัยเพือ่เสนอขายผลติภัณฑเ์ป็นตวัอยา่งที่

พบเห็นได ้ในกรณีทีผ่ลติภัณฑเ์หลา่นัน้เหมาะส าหรับลกูคา้ 

แบบจ าลองนียั้งสง่เสรมิความคดิของแบบจ าลองธรุกจิทีว่า่ 

"ลกูคา้ตอ้งมากอ่น" 

 

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

โอกาส: การสรา้งความสมัพนัธท์ีเ่นน้การ 
เป็นหุน้สว่นและการท างานรว่มกนั 
คอืกลยทุธค์วามส าเร็จเชงิองคก์ร 
ขอ้ควรสงัเกตในเอเชยี: 
การเปลีย่นจากความสมัพนัธแ์บบตวัแทนจ าหนา่
ยเพยีงอยา่งเดยีว มาสูแ่บบจ าลองความ 
สมัพนัธข์องกจิการรว่มคา้ (joint venture) 
และ/หรอืการเป็นพนัธมติรเชงิกลยทุธ ์
อาจเป็นโอกาสในการเตบิโต อยา่งไรก็ตาม 
โปรดทราบวา่การก าหนดโครงสรา้งของความสมั
พนัธเ์ชงิองคก์รโดยตวัเองน ัน้ ยงัไมเ่พยีงพอ  
ส ิง่ส าคญัคอืการบม่เพาะ รกัษา ปรบัเปลีย่น 
ยดึม ัน่ และรบัผดิชอบอยา่งเต็มทีใ่นความ 
สมัพนัธน์ ัน้อยา่งตอ่เนือ่ง 
ซึง่ไมใ่ชแ่คก่ารด าเนนิการเพยีงคร ัง้เดยีว 

  

62%

54%

21%

65%

52%

22%23%

37%

60%

กิจการ ร่วมค้า พันธมิตร
เชิงกลยุทธ์

ตัวแทนจ าหน่ายอย่าง
เดียว

ธนาคารท่ีขายประกนัท่ีประสบความส าเรจ็

ยุโรป/แอฟริกา เอเชีย ละตินอเมริกา

33% 33%

25%

8%

33%

75%

0%

25%

75%

กิจการ ร่วมค้า พันธมิตร
เชิงกลยุทธ์

ตัวแทนจ าหน่ายอย่าง
เดียว

ธนาคารที่ขายประกันรายอื่นๆ

ยุโรป/แอฟริกา เอเชีย ละตินอเมริกา
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สหสมัพนัธข์องความส าเร็จ 

ยโุรป/แอฟรกิาแสดงใหเ้ห็นถงึภาวะการเตบิโตเต็มทีข่องธรุกจิโดยใชก้ารมองภาพรวมเพือ่นยิามความส าเร็จ 

องคก์รทีพ่จิารณาภาพรวมเหลา่นีจ้ะพจิารณาสิง่อืน่ๆ ทีน่อกเหนอืจากผลลพัธข์ัน้สดุทา้ย (ยอดขาย) 

และพจิารณาเกณฑช์ีว้ดัหลายอยา่งพรอ้มกนั (เชน่ การบรรลเุป้าหมายของโครงการ ก าไร/ขาดทนุขัน้สดุทา้ย) 

ในการประเมนิผลการปฏบิัตงิานของตน ประการสดุทา้ย แมว้า่โอกาสการเตบิโตในระยะยาวอาจเป็นการใชป้ระโ 

ยชนจ์ากแผนรเิริม่หลายอยา่งดว้ยกนั (ผลติภัณฑ ์เทคโนโลย ีฯลฯ) 

แตส่ว่นใหญแ่ลว้ก็อาจลม้เหลวไดห้ากไม่ไดรั้บการปรับไปสูก่ารมองภาพรวม 

   

 

โอกาส: 
สารส าคญัส าหรบัธนาคารทีข่ายประกนัรายใหม่ๆ  
ก็คอื ตอ้งอดทน เพราะความส าเร็จยอ่มตอ้งใชเ้วลา 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในเรือ่งมมุมองของลกูคา้ 

77%

0%

100%

89%

5%

79%

92%

0%

92%

อัตราเติบโต
ของยอดขาย

โปรแกรมที่
เพิ่งตั้งข้ึน

ที่ท าได้ดีกว่าเป้าหม
ายของโปรแกรม

ธนาคารท่ีขายประกนัท่ีประสบความส าเรจ็

ยุโรป/แอฟริกา เอเชีย ละตินอเมริกา

23%

5%

15%

56%

15%

31%30%

14%

43%

อัตราเติบโต
ของยอดขาย

โปรแกรมที่
เพิ่งตั้งข้ึน

ที่ท าได้ดีกว่าเป้าหม
ายของโปรแกรม

ธนาคารท่ีขายประกนัรายอ่ืนๆ

ยุโรป/แอฟริกา เอเชีย ละตินอเมริกา
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โปรไฟลแ์บบจ าลองทางธุรกจิ 

สิง่ส าคญัคอืการย ้าเนน้วา่ 

แบบจ าลองทางธรุกจิทีป่ระสบความส าเร็จจะเกีย่วขอ้งกบัก

ารท างานร่วมกนัอยา่งเทา่เทยีม 

ระหวา่งธนาคารกบับรษิทัประกนัภยั 

การบรหิารจัดการความสมัพันธโ์ดยมกีารตดิตอ่สือ่สารแบบ

มโีครงสรา้งทีช่ดัเจน การฝึกอบรมและใหค้วามรู ้

และรูปแบบการบรหิารจัดการทีเ่หมาะสมในทางวัฒนธรรมใ

นแตล่ะพืน้ที ่มคีวามส าคัญอย่างมากตอ่ความส าเ 

ร็จของการขายประกนัภัยผ่านธนาคาร 

 

โอกาส: 
ธนาคารทีข่ายประกนัควรตระหนกัถงึความทา้ทา
ยโดยธรรมชาตริะหวา่งลกัษณะโดยธรรมชาตทิีเ่
ป็นหวัใจส าคญัของธุรกจิการธนาคารเพยีงอยา่งเ
ดยีวทีก่ าลงั "ปฏริปู" 
(เนน้ทีค่วามสมัพนัธม์ากขึน้) 
การขจดัความเขา้ใจผดิในเรือ่งความคาดหวงัโด
ยใชแ้นวทางการบรหิารจดัการทีร่ว่มมอืกนัมากขึ้
น ท ัง้นี ้จะตอ้งใชเ้วลาด าเนนิการอกีนานเพื ่
อน าไปสูก่ารสรา้งและสง่เสรมิแนวปฏบิตัดิา้นการ
ขายประกนัภยัผา่นธนาคารทีป่ระสบความส าเร็จ 

 

 
 
 
 
 

หวัขอ้ตา่งๆ ตอ่ไปนีจ้ะกลา่วถงึขอ้มลูส าคญัทีพ่บในการขายประกนัผา่นธนาคาร 

ซ ึง่แยกตามภมูภิาค และใหร้ายละเอยีดเพิม่เตมิเกีย่วกบัความทา้ทาย โอกาสการเตบิโต 

การจัดจ าหน่าย ผลติภัณฑ ์ความสมัพันธเ์ชงิองคก์ร 

และปัจจัยขบัเคลือ่นดา้นหนา้ทีก่ารท างาน โดยมขีอ้มลูรองรับ  
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ยโุรป/แอฟรกิา 

 

หัวขอ้นีจ้ะกลา่วถงึขอ้แตกตา่งระหวา่งการขายประกนัผ่านธ

นาคารในยโุรป/แอฟรกิาทีไ่ดร้ะบวุา่ธรุกจิของตนประสบควา

มส าเร็จ และธนาคารรายอืน่ๆ ทัง้หมด และชว่ยเปิ 

ดเผยถงึโอกาสการเตบิโตทีเ่ป็นไปไดใ้นภมูภิาคนัน้. 

ปัจจัยและความทา้ทาย 

มคีวามสอดคลอ้งกนัในระดบัหนึง่ในเรือ่งการระบถุงึความท ้

าทายทีเ่กดิขึน้กบัธนาคารทีข่ายประกนัทกุแหง่ 

โดยไมค่ านงึถงึวา่ธนาคารเหลา่นีป้ระสบความส าเร็จมากนอ้

ยเพยีงใด กฎขอ้บงัคบั และ 

สภาวะตลาด/สภาพเศรษฐกจิทีไ่มแ่นน่อน 

เป็นสิง่ทีไ่ดรั้บการกลา่วถงึบอ่ยทีส่ดุ ขอ้แตกตา่งก็คอื 

ในขณะทีธ่นาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จระบวุา่ 

การฝึกอบรมเป็นหนึง่ในความทา้ทายทีส่ าคัญมาก 

แตธ่นาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ระบวุา่ ผลติภณัฑ ์

และอุปสงคท์ีจ่ ากดั คอืความทา้ทายทีส่ าคัญทีส่ดุ  

ทัง้สองกลุม่มแีผนรเิริม่ทีค่ลา้ยกนัในการรับมอืกบัความทา้ท

ายของตน น่ันคอื ความพยายามในการพัฒนาผลติภัณฑใ์ 

หมท่ีส่มัพันธก์บัเงือ่นไขของขอ้บงัคับ หรอืตอบสนองเงือ่น 

ไขของตลาดในปัจจบุนั และการฝึกอบรมพนักงานและก 

ารฝึกอบรมทางเทคนคิ นอกจากนี ้ธนาคารทีข่ายป 

ระกนัรายอืน่ๆ ยังกลา่วถงึการออกแบบผลติภัณฑ ์

ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 

ซึง่เป็นขัน้ตอนไปสูท่ศิทางทีถู่กตอ้ง 

โอกาส: 

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลส าคญัทีพ่บทีต่ ัง้ขอ้สงัเกตไวใ้นชว่

งเร ิม่ตน้ของรายงานฉบบันีว้า่ 

ธนาคารทีข่ายประกนัท ัง้หมดสามารถจะไดร้บัประโยช

นจ์ากการปรบัปรุงประสบการณข์องลูกคา้ 

โดยการรบัฟงัความตอ้งการของกลุม่เป้าหมายและสง่

มอบสิง่ทีพ่วกเขาตอ้งการ/จ าเป็น 

การมุง่เนน้นีจ้ะผลกัดนัการออกแบบผลติภณัฑท์ีเ่หมา

ะสมและกจิกรรมการสง่เสรมิการขายทีเ่หมาะสม 

ธนาคารทีข่ายประกนัสามารถเสาะหาบุคลากรทีม่ปีระ

สทิธภิาพสงู เพือ่ใหม้ ัน่ใจถงึกระบวนการฝึ 

กอบรมทีร่าบรืน่ และชว่ยปรบัปรุงคณุภาพการบร ิ

การทีม่ใีหแ้กลู่กคา้ นอกจากนี ้พวกเขายงัสามารถ 

ใหก้ารฝึกอบรมผา่นระบบดจิทิลัซึง่มุง่เนน้ทีผ่ลติภณั

ฑป์ระกนัภยัและผลติภณัฑอ์ืน่ๆ ทีไ่มใ่ชก่ารประกนัภยั 

และฝึกอบรมพนกังานในดา้นผลติภณัฑท์ ัง้หมดเพือ่ใ

หม้ ัน่ใจถงึชือ่เสยีงทีด่สี าหรบัท ัง้บรษิทัประกนัภยัและต ั

วธนาคารเอง 

"การเติบโตของการขายประกนัภยัผ่านธนาคารนั้นมีความมัน่
คงในความคิดของผม ขณะท่ีความต้องการของลูกค้ 
ามีการเปล่ียนแปลงเป็นคร้ังคราว" 
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การจดัจ าหนา่ยและผลติภณัฑ ์

ภมูภิาคยโุรปและแอฟรกิาจัดอยูใ่นตลาดทีธ่รุกจิการขายประ

กนัภัยผ่านธนาคารเตบิโตเต็มทีก่วา่ 

ซึง่เห็นไดช้ดัในแงข่องการจับคูก่ารจดัจ าหนา่ยเชงิเปรยีบ

เทยีบระหวา่งธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จ 

และธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ 

โอกาส: 
ธนาคารทีข่ายประกนัอาจประสบความส าเร็จเพิม่
ข ึน้โดยการเป็นเจา้ของชอ่งทางจดัจ าหนา่ยใหม้า
กขึน้  ความเป็นเจา้ของ หมายถงึ 
การแนะน าไปยงัหนว่ยตวัแทนภายนอกนอ้ยลง 
รวมท ัง้ลงทนุในการพฒันาบคุลากรใหม้ากขึน้เพื่
อพฒันาตวัแทนของตนไปสูก่ารเป็นทีป่รกึษา/เจ้
าหนา้ทีใ่หค้ าปรกึษาทางการเงนิ 

ขอ้ควรพจิารณา: กลยุทธก์ารจัดจ าหน่ายตามสว่นตลาดของลกูคา้มักเป็นกญุแจสูค่วามส าเร็จ 

ธนาคารทีข่ายประกนัสามารถจะพจิารณาบรรดาทีป่รกึษาซึง่เนน้กลุม่เป้าหมายทีเ่ป็นบคุคลทีม่รีายไดส้ทุธสิงู 

และการสง่ไดเร็กตเ์มลทีมุ่ง่เป้าหมายตลาดมวลชน (mass market) 

 

0%

8%

8%

50%

58%

58%

67%

67%

75%

28%

21%

33%

42%

72%

67%

82%

54%

85%

ที่ปรึกษา/พนกังานทีใ่หค้ าปรึกษาทางการเงนิ

ไดเร็กต์เมล

ตัวแทนในส านกังานอิสระ

แนะน าไปยังหน่วยตัวแทนภายนอก

การตลาดทางโทรศพัท์

การขายผ่านอินเทอร์เน็ต/ออนไลน์

พนักงานธนาคาร

ตัวแทนประจ าสาขาต่างๆ

การให้บริการที่ดข้ึีน

วิธีการจดัจ าหน่ายในยโุรป/แอฟริกา
บริษทัท่ีประสบความส าเรจ็ เทียบกบั บริษทัอ่ืนๆ ทัง้หมด

ที่ประสบความส าเร็จ รายอื่นๆ ทั้งหมด



 

13 

©2017 LL Global, Inc. 

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จจะเสนอผลติภณัฑ ์ทีมุ่ง่เนน้ทีส่ขุภาพ ชวีติ อบุัตเิหต ุและทรัพยส์นิ 

ธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ มแีนวโนม้ทีจ่ะมุง่เนน้ทีผ่ลติภัณฑท์ีค่รอบคลมุนอ้ยกวา่ (เชน่ การเจ็บป่วยรา้ยแรง โรคมะเร็ง 

และรายไดเ้มือ่เขา้โรงพยาบาล) 

และผลติภัณฑแ์ผนบ านาญ/ประกนัแบบบ านาญส าหรับการจัดจ าหน่ายผลติภัณฑเ์หลา่นี้ผา่นธนาคาร 

ซึง่อาจไมใ่ชแ่บบจ าลองทีด่ทีีส่ดุหากใชก้ระบวนการขายทีม่คีวามเกีย่วขอ้งมากขึน้ 

โอกาส: 
ธนาคารทีข่ายประกนัสามารถทบทวนกลุม่ผลติภณัฑข์องตนและประเมนิวา่พวกเขามสี ิง่ทีต่อ้งการมุง่เนน้แ
ละรกัษาสมดลุไวอ้ยา่งเหมาะสมหรอืไม ่พวกเขาสามารถจะพจิารณาท ัง้บคุลกิลกัษณะ/ 
ความตอ้งการของลกูคา้ และขดีความสามารถดา้นการขาย/การจดัจ าหนา่ย. 

 

8%

25%

25%

33%

33%

42%

42%

50%

50%

50%

58%

58%

58%

67%

67%

75%

83%

83%

83%

10%

18%

41%

28%

67%

23%

51%

72%

49%

62%

46%

49%

72%

46%

69%

74%

64%

79%

87%

อื่นๆ

ประกันรายได้เมื่อรกัษาตวัในโรงพยาบาล

ประกันชีวิตควบการลงทนุ

ประกันกรณีทุพพลภาพ

ประกันช่ัวระยะเวลา (ไม่เกิน 5 ปี)

ประกันภัยโรคมะเร็ง

ประกันแบบ  Variable Life

ประกันช่ัวระยะเวลา (มากกว่า 5 ป)ี

ประกันสินเช่ือที่อยู่อาศัย

ประกันแบบสะสมทรัพย์

ประกันภัยโรครา้ยแรง

ประกันแบบ Universal Life

ประกันภัยบ้าน

แผนบ านาญ/ประกันแบบบ านาญ

ประกันสุขภาพ

ประกันอุบัติเหตุ

ประกันรถยนต์

ประกันตลอดชีพ

ประกันสุขภาพ

ผลิตภณัฑใ์นยุโรป/แอฟริกาท่ีจ าหน่ายผา่นธนาคาร
บริษทัท่ีประสบความส าเรจ็ เทียบกบั บริษทัอ่ืนๆ ทัง้หมด

ที่ประสบความส าเร็จ รายอื่นๆ ทั้งหมด
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กฎขอ้บงัคบั 

โดยสอดคลอ้งกนั ธนาคารทีข่ายประกนัทัง้หมดจะมองวา่กฎขอ้บงัคับเป็นอปุสรรคในภาพรวม อยา่งไรก็ตาม 
กญุแจส าคญัในทีน่ีค้อื ควรยอมรับความเป็นจรงิของกฎขอ้บงัคบั เนือ่งจากสิง่เหลา่นี้จะไมห่ายไป 

ดงันัน้ควรด าเนนิการเชงิรเิริม่ใหม้ากขึน้ และด าเนนิการเชงิตอบสนองใหน้อ้ยลง 

 

ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 

การเป็นพันธมติรเชงิกลยุทธแ์ละกจิการร่วมคา้พสิจูนใ์หเ้ห็น

วา่ 

เป็นความสมัพันธเ์ชงิองคก์รทีป่ระสบความส าเร็จในยโุรป/แ

อฟรกิา 

และบรษัิทแม่ทางการเงนิเป็นหนึง่ในบรรดารูปแบบทีน่ ามาใ

ชป้ระโยชนน์อ้ยทีส่ดุ 

โอกาส: การขายประกนัภยัผา่นธนาคาร 
ควรพยายามทีจ่ะใชว้ธิกีาร "การเป็นหุน้สว่น" 
ใหม้ากขึน้ 
และออกหา่งจากแบบจ าลองการเป็นเจา้ของโดย
สมบรูณ์ และแบบจ าลองการมบีรษิทัแม ่
(Holding company) 

 

 

  

0%

8%

25%

25%

25%

33%

33%

8%

13%

5%

18%

21%

62%

54%

ธนาคารเป็นเจ้าของบรษิัทประกนัภยั

อื่นๆ

บริษัทแม่ทางการเงิน

บริษัทประกันภัยเป็นเจ้าของธนาคาร

ตัวแทนจ าหน่ายอย่างเดียว

กิจการร่วมค้า

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์

ความสมัพนัธ์เชิงองคก์รในยโุรป/แอฟริกา
บริษทัท่ีประสบความส าเรจ็ เทียบกบั บริษทัอ่ืนๆ ทัง้หมด

ที่ประสบความส าเร็จ

รายอื่นๆ ทั้งหมด
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วธิอี ืน่ๆ ในการนยิามความส าเร็จ 

มวีธิอีืน่ๆ อกีหลายวธิใีนการพจิารณาความส าเ 

ร็จของโปรแกรมการขายประกันภัยผา่นธนาคาร 

รวมถงึเกณฑช์ีว้ัดทางธรุกจิ เชน่ รายไดย้อดขาย 

(การเตบิโตอย่างมนัียส าคัญหรอืการถดถอยอยา่งมนัียส าคั

ญ) และการบรรลเุป้าหมาย 

(การพยายามใหบ้รรลเุป้าหมาย, การบรรลเุป้าหมาย 

และการท าไดด้กีวา่เป้าหมาย) 

รวมถงึการเตบิโตเต็มทีข่องธุรกจิ 

(ทีจ่ัดตัง้ขึน้ใหมห่รอืจัดตัง้มานานแลว้). 

สมาชกิของตลาดทีเ่ตบิโตเต็มทีแ่ลว้ เชน่ ยโุรป/แอฟรกิา 

ตระหนักวา่เกณฑช์ีว้ดัรายไดย้อดขายยังไมเ่พยีงพอทีจ่ะวดั

ความส าเร็จของธรุกจิ 

พวกเขาทราบดวีา่การขายประกนัภัยผ่านธนาคารเป็นแบบ

จ าลองทางธรุกจิทีต่อ้งใชเ้วลาและจ าเป็นตอ้งรักษาประสทิ

ธภิาพเอาไว ้
 

 

โอกาส: ธนาคารทีข่ายประกนัควรทบทวนเป้าหมายของโปรแกรมของตนอยา่งสม า่เสมอ เพือ่ใหแ้นใ่จวา่ 
เป้าหมายของตนยงัคงเหมาะสม และทกุคนทีเ่กีย่วขอ้งมุง่สูเ่ป้าหมายทีเ่หมาะสม 
("ตรวจสอบสิง่ทีค่ณุคาดหวงั")

 

 

77%

0%

100%

23%

5%

15%

อัตรา
เติบโตของยอดขาย

โปรแกรม
ที่เพิ่งต้ังขึ้น

การบรรลุ
เป้าหมายของ
โปรแกรม

ธนาคารท่ีขายประกนัในยโุรป/แอฟริกา

ที่ประสบความส าเร็จ รายอื่นๆ ทั้งหมด
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ปจัจยัขบัเคลือ่นความส าเร็จในแงห่นา้ทีก่าร
ท างาน 

เนือ่งจากความส าเร็จมักจะมรีากฐานอยู่ทีบ่รรดาพนักงานใน

หลายๆ สว่นงานทีไ่ดรั้บการฝึกอบรมอยา่งเหมาะสม 

งานวจิัยนี้ไดส้อบถามความคดิเห็นเพิม่เตมิในเรือ่งการฝึกอ

บรมการขายประกนัภยัผา่นธนาคาร 

เมือ่เป็นเรือ่งของบทบาทหนา้ทีใ่นการจัดฝึกอบรมใหแ้กพ่นั

กงานธนาคาร 

แนวปฏบิัตลิว้นสอดคลอ้งกนัโดยไมค่ านงึถงึความส าเร็จ 

โอกาส: 
ยงัคงอาศยับคุลากรทีม่ปีระสบการณ์ความรูท้ ีเ่หม
าะสม 
(บคุลากรดา้นการประกนัภยัและผูเ้ชีย่วชาญภาย
นอก) เพือ่ท าการฝึกอบรมพนกังานธนาคาร 

 

 

ธนาคารทีข่ายประกนัไดร้ายงานถงึหัวขอ้การฝึกอบรมทีส่ าคัญทีส่ดุซึง่จัดหาใหโ้ดยบรษัิทประกนัภัยของตน น่ันคอื 

  

หวัขอ้การฝึกอบรมยอดนยิมทีจ่ดัหาใหแ้ก:่ 

พนกังานธนาคาร พนกังานบรษิทัประกนัภยั 

 ทีป่ระสบความส าเร็จ รายอืน่ๆ ท ัง้หมด  ทีป่ระสบความส าเร็จ รายอืน่ๆ ท ัง้หมด 

ผลติภัณฑ ์ 92% 100% ผลติภัณฑ ์ 100% 92% 

การขาย 89% 75% การขาย 91% 79% 

งานธรุการฝ่ายขาย 61% 92% งานธรุการฝ่ายขาย 94% 88% 

การปฏบิตัติามกฎระเบยีบ/ 
กฎขอ้บงัคบั 

81% 67%  

 

หนา้ทีก่ารท างานภายในแตล่ะหมวดหมูข่องหัวขอ้ 

เผยใหเ้ห็นถงึขอ้แตกตา่งทีส่ าคญับางประการ 

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จระบแุนวทางทีค่ร

อบคลมุในการขาย ขณะทีธ่นาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ 

มักจะมุง่เนน้แตเ่ฉพาะหลกัการพืน้ฐานในผลติภัณฑแ์ละงา

นธรุการของฝ่ายขายเทา่นัน้ 

โอกาส: 
เพิม่ความสนใจในทกัษะข ัน้สดุทา้ยในการแสวงห
าลกูคา้มุง่หวงั/การสรา้งรายชือ่ลกูคา้มุง่หวงั 
การวเิคราะหค์วามตอ้งการ และทกัษะการขาย 

 
  

79%

28%

20%

75%

25%

17%

บุคลากร
ของบริษัทประกนั

ผู้เช่ียวชาญ
ภายนอก

บุคลากร
ของธนาคาร

ยโุรป/แอฟริกา: 
ใครเป็นผูจ้ดัฝึกอบรมให้แก่พนักงานธนาคาร 

ที่ประสบความส าเร็จ รายอื่นๆ ทั้งหมด
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บรษัิทประกนัภัยและธนาคารทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในแนวปฏบิตัดิา้นการขายประกนัภัยผา่นธนาคาร 

ตา่งฝึกฝนทัง้การมสีว่นร่วมและการรับผดิชอบแตเ่พยีงผูเ้ดยีวในหนา้ทีก่ารท างานบางอยา่ง กลา่วโดยรวม 

มคีวามคลา้ยกนัทีส่ าคญัในบรรดาธนาคารทัง้หมดทีข่ายประกันในยโุรป/แอฟรกิา กลา่วคอื 

บรษิทัประกนัภยัมสีว่นร่วมมากทีส่ดุในการฝึกอบรม การพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ  และการสนับสนุนดา้นไอท/ีทางเทคนคิ 

และธนาคารมสีว่นร่วมมากทีส่ดุในการขายและการตลาด/การโฆษณา 

(ธนาคารทีป่ระสบความส าเร็จมักเป็นธนาคารทีม่สีว่นร่วมมากทีส่ดุในหนา้ทีด่า้นการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ) 

 

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

โอกาส: 
ยงัคงขอ้ตกลงการเป็นหุน้สว่นในปจัจบุนัในเรือ่งความรบัผดิชอบรว่มกนัและความรบัผดิชอบแตเ่พยีงผูเ้ดยี
ว นอกจากนี ้ธนาคารทีข่ายประกนัทกุแหง่ควรปฏบิตัติามแนวทางปฏบิตัขิององคก์รทีป่ระสบความส าเร็จ 
ซึง่มุง่เนน้ทีท่รพัยากรทีส่ าคญัในเรือ่งการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ 
  

3%
15%

33%

3%

18%
8%

56%
64%

67%

57%

61%

73%

72%

36%

33%

18%
8%

36%

8%
20%

8%

การฝึกอบรม งานธุรการ

ฝ่ายขาย

หนา้ทีด่า้นการ

ขาย

การพฒันา

ผลติภณัฑใ์หม่

การตลาดแล

ะการโฆษณา

การสนบัสนนุดา้นไอท/ี

ทางเทคนคิ

การปฏบิตัติาม

กฎระเบยีบ

ยุโรป/แอฟริกา: ปัจจยัขบัเคล่ือนความส าเรจ็ในแง่หน้าท่ีการท างาน
ธนาคารท่ีขายประกนัท่ีประสบความส าเรจ็

0%

17%

33%

0%

17%
8% 0%

75%

67%

60%

58%

79%

58%

25%
17%

6%

42%

4%

33%

การฝึกอบรม งานธุรการ

ฝ่ายขาย

หนา้ทีด่า้นการ

ขาย

การพฒันา

ผลติภณัฑใ์หม่

การตลาดแล

ะการโฆษณา

การสนบัสนนุดา้นไอท/ี

ทางเทคนคิ

การปฏบิตัติาม

กฎระเบยีบ

ธนาคารท่ีขายประกนัรายอ่ืนๆ ทัง้หมด

บริษัทประกันภัยดูแลทั้งหมด ธนาคาร/บริษทัประกันภัยดูแลร่วมกัน ธนาคารดูแลทั้งหมด
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เอเชยี 

 

 

หัวขอ้นีจ้ะกลา่วถงึขอ้แตกตา่งระหวา่งธนาคารทีข่ายประกนั

ในเอเชยีทีไ่ดร้ะบวุา่ธรุกจิของตนประสบความส าเร็จ 

และธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ทัง้หมด 

และชว่ยเปิดเผยถงึศักยภาพของโอกาสการเตบิโตในภมูภิา

คนัน้ 

ปจัจยัและความทา้ทาย 

มคีวามสอดคลอ้งกนัในระดบัหนึง่ในเรือ่งการระบถุงึความท ้

าทายทีเ่กดิขึน้กบัธนาคารทีข่ายประกนัทกุแหง่ในเอเชยี 

โดยไมค่ านงึถงึความส าเร็จของพวกเขา หัวขอ้เรือ่งทีส่ าคัญ 

ไดแ้ก ่ผลติภณัฑ ์การแขง่ขนั กฎขอ้บงัคบั 

และการฝึกอบรม  

แผนรเิริม่ทีโ่ดดเดน่อย่างหนึง่เพือ่รับมอืกับความทา้ทายเห

ลา่นีก็้คอื 

วธิทีีธ่นาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จนัน้ตอบรับแน

วคดิเรือ่งประสบการณข์องลูกคา้ 

และรวมหลักการเหลา่นีเ้ขา้ไวใ้นผลติภัณฑ ์บรกิาร 

และการใหค้วามรู ้

แผนรเิริม่เหลา่นีช้ว่ยสรา้งความเชือ่มั่นและความสมัพันธใ์นร

ะยะยาว และยังชว่ยจัดการความเสีย่งดว้ย 

โอกาส: 
สอดคลอ้งกบัขอ้มลูส าคญัทีพ่บทีไ่ดร้ะบไุวใ้นชว่ง
เร ิม่ตน้ของรายงานฉบบันีว้า่ 
ธนาคารทีข่ายประกนัท ัง้หมดสามารถจะไดร้บัปร
ะโยชนจ์ากการปรบัปรงุประสบการณ์ของลกูคา้ 
โดยการรบัฟงัความตอ้งการของกลุม่เป้าหมายแ
ละสง่มอบสิง่ทีพ่วกเขาตอ้งการ/จ าเป็น 
การมุง่เนน้นีจ้ะผลกัดนัการออกแบบผลติภณัฑท์ีเ่
หมาะสมและกจิกรรมการสง่เสรมิการขายทีเ่หมา
ะสม 

 

"การขายประกนัผา่นธนาคา
รก าลงัเตบิโตเนือ่งจากควา
มไวว้างใจของผูบ้รโิภค" 
 

 

  



 

19 

©2017 LL Global, Inc. 

การจดัจ าหนา่ยและผลติภณัฑ ์

พนักงานขายของธนาคารและบรษัิทประกนัในสถานทีจ่รงิของธนาคารทีข่ายประกนัในเอเชยีทีป่ระสบความส าเร็จ 

มบีทบาทส าคญัในต าแหน่งการจดัจ าหนา่ยทีส่ าคญัทีส่ดุสามประการ เสรมิดว้ยการขายออนไลน ์

ธนาคารทีข่ายประกนัในเอเชยีรายอืน่ๆ จะเบีย่งเบนไปจากวธิกีารดงักลา่ว อย่างมนัียส าคญั 

โอกาส: เปลีย่นไปมุง่เนน้ทีว่ธิกีารทีป่ระสบความส าเร็จมากกวา่ 
ซึง่มุง่ด าเนนิการกบัความตอ้งการทีส่ าคญัสองเรือ่งของลกูคา้ น ัน่คอื ความสมัพนัธแ์บบตวัตอ่ตวั 
(การพบปะกบัลกูคา้ในสถานทีท่ ีล่กูคา้อยู)่ 
และการจดัหาแพลตฟอรม์ทีช่ว่ยอ านวยความสะดวกมากขึน้ใหแ้กก่ารวเิคราะหอ์อนไลนอ์ยา่งเป็นอสิระและ
การตดัสนิใจโดยลกูคา้  
มกีารพจิารณาการตลาดทางโทรศพัทใ์นฐานะตวัเลอืกทีไ่ดผ้ลดใีนการแสวงหาลกูคา้ข ัน้ตน้และการใชป้ระ
โยชนจ์ากเทคโนโลยไีดด้ขี ึน้ 
(บางทสี ิง่นีอ้าจจะงา่ยขึน้ในชว่งเร ิม่ตน้ส าหรบัผลติภณัฑท์ีไ่มใ่ชก่ารประกนัชวีติ) 

 

0%

0%

0%

0%

8%

8%

17%

25%

42%

92%

13%

39%

17%

30%

74%

65%

57%

39%

70%

100%

อื่นๆ

ตัวแทนในส านกังานอิสระ

ไดเร็กต์เมล

แนะน าไปยังหน่วยตัวแทนภายนอก

ยอดขายผ่านอินเทอร์เน็ต/ออนไลน์

ตัวแทนประจ าสาขาต่างๆ

การตลาดทางโทรศพัท์

ที่ปรึกษา/พนกังานทีใ่หค้ าปรึกษาทางการเงนิ

พนักงานขาย/พนกังานทีป่รกึษาของบรษิัทประกัน

พนักงานธนาคาร

วิธีการจดัจ าหน่ายในเอเชีย
บริษทัท่ีประสบความส าเรจ็ เทียบกบั บริษทัอ่ืนๆ ทัง้หมด

ที่ประสบความส าเร็จ รายอ่ืนๆ ทั้งหมด
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ดเูหมอืนวา่ธนาคารทีข่ายประกันทีป่ระสบความส าเร็จ จะมกีารเสนอผลติภณัฑอ์ย่างสมดลุ ซึง่ครอบคลมุขอบเขตผลติภัณฑ ์

ตา่งๆ อย่างเทา่เทยีม มากกวา่ธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ทีน่่าตัง้ขอ้สงัเกตคอื ธนาคารทีข่ายประกนัในเอเชยีทีป่ระสบค 

วามส าเร็จจะระบผุลติภัณฑป์ระกนัสขุภาพและประกนัคา่รักษาพยาบาลทีค่รอบคลมุไวใ้นกลุม่ผลติภัณฑย์อดนยิมของตน 

นีเ่ป็นขอ้มลูทีพ่บทีค่วรตัง้ขอ้สงัเกต เพราะผลติภัณฑเ์หลา่นีโ้ดยปกตแิลว้จะมวีงจรการขายทีซ่บัซอ้นกวา่ 

ซึง่โดยทัว่ไปจะแขง่ขนักบัการจัดจ าหน่ายของธนาคารไดน้อ้ยกวา่ 

โอกาส: เสนอกลุม่ผลติภณัฑท์ีส่มดลุกวา่ผา่นชอ่งทางธนาคาร  นอกจากนี ้
ใหพ้จิารณาทีจ่ะรกัษาหรอืเพิม่การมุง่เนน้ทีผ่ลติภณัฑท์ีเ่ก ีย่วกบัแผนคุม้ครองวยัเกษยีณ 
เนือ่งจากขอ้มลูจากการวจิยั Asia Retirement Study ในปี 2018 ของ LIMRA ระบวุา่ 

บรรดาผูบ้รโิภคไดจ้ดัอนัดบัธนาคารวา่เป็นสถานทีท่ ีต่นชอบมากทีส่ดุในการซือ้แผนคุม้ครองวยัเกษี
ยณ 

 

0%

8%

8%

8%

8%

8%

8%

25%

25%

25%

25%

42%

42%

42%

67%

67%

75%

75%

75%

17%

35%

17%

57%

39%

57%

52%

43%

35%

52%

74%

65%

70%

70%

65%

96%

57%

57%

70%

อื่นๆ

ประกันรายได้เมื่อรกัษาตวัในโรงพยาบาล

ประกันกรณีทุพพลภาพ

ประกันช่ัวระยะเวลา (ไม่เกิน 5 ป)ี

ประกันแบบ Variable Life

ประกันภัยบ้าน

ประกันรถยนต์

ประกันชีวิตควบการลงทนุ

ประกันภัยโรคมะเร็ง

ประกันสินเช่ือที่อยู่อาศัย

ประกันสุขภาพ

ประกันช่ัวระยะเวลา (มากกว่า 5 ป)ี

ประกันสุขภาพ

ประกันอุบัติเหตุ

ประกันแบบสะสมทรัพย์

ประกันตลอดชีพ

ประกันภัยโรครา้ยแรง

ประกันแบบ Universal Life

แผนบ านาญ/ประกันแบบบ านาญ

ผลิตภณัฑใ์นเอเชียท่ีจ าหน่ายผา่นธนาคาร
บริษทัท่ีประสบความส าเรจ็ เทียบกบั บริษทัอ่ืนๆ ทัง้หมด

ที่ประสบความส าเร็จ รายอื่นๆ ทั้งหมด
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ความสมัพนัธเ์ชงิองคก์ร 

ธนาคารทีข่ายประกนัในเอเชยีทีป่ระสบความส าเร็จมักจะใชโ้ครงสรา้งเชงิองคก์รบนพืน้ฐานของการร่วมมอืกนั เชน่ 

การเป็นพันธมติรเชงิกลยุทธแ์ละกจิการร่วมคา้ ในขณะทีธ่นาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ 

มักมุง่เนน้ทีก่ารเป็นตวัแทนจ าหน่ายเพยีงอย่างเดยีว 

โอกาส: 
ธนาคารทีข่ายประกนัมแีนวโนม้ทีจ่ะไดร้บัประโยชนจ์ากความสนใจทีเ่พิม่ข ึน้ในกจิการรว่มคา้และการเป็นพ ั
นธมติรเชงิกลยทุธ ์และเปลีย่นจากการพึง่พาผูท้ ีเ่ป็นตวัแทนจ าหนา่ยเพยีงอยา่งเดยีว 

 

 

  

0%

0%

0%

8%

8%

33%

75%

4%

13%

4%

9%

65%

52%

22%

อื่นๆ

บริษัทแม่ทางการเงิน

บริษัทประกันภัยเป็นเจ้าของธนาคาร

ธนาคารเป็นเจ้าของบรษิัทประกนัภยั

กิจการร่วมค้า

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์

ตัวแทนจ าหน่ายอย่างเดียว

ความสมัพนัธ์เชิงองคก์รในเอเชีย
บริษทัท่ีประสบความส าเรจ็ เทียบกบั บริษทัอ่ืนๆ ทัง้หมด

ที่ประสบความส าเร็จ

รายอ่ืนๆ ทั้งหมด
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วธิอี ืน่ๆ ในการนยิามความส าเร็จ 

มวีธิอีืน่ๆ 

อกีหลายวธิใีนการพจิารณาความส าเร็จของโปรแกรมการขา

ยประกนัภัยผ่านธนาคาร รวมถงึเกณฑช์ีว้ัดทางธรุกจิ เชน่ 

รายไดย้อดขาย 

(การเตบิโตอย่างมนัียส าคัญหรอืการลดลงมนัียส าคญั) 

และการบรรลเุป้าหมาย 

(การพยายามทีจ่ะบรรลเุป้าหมาย, การบรรลเุป้าหมาย 

และการท าไดด้กีวา่เป้าหมาย) 

รวมถงึการเตบิโตเต็มทีข่องธุรกจิ 

(ทีจ่ัดตัง้ขึน้ใหมห่รอืจัดตัง้มานานแลว้) 

แมว้า่ธนาคารทีข่ายประกนัในเอเชยีทีป่ระสบความส าเร็จจะ

ยอมรับวา่ 

เกณฑช์ีว้ัดดว้ยรายไดย้อดขายนัน้ยังไมเ่พยีงพอทีจ่ะเป็นเค

รือ่งวดัความส าเร็จของธรุกจิของพวกเขา 

แตก็่ดเูหมอืนวา่จะมกีารเปลีย่นแปลงในทางทีด่ใีนกลุม่ธนา

คารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ทีมุ่ง่ไปสูก่รอบความคดิเดยีวกนั 

นอกจากนี ้

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จยังเขา้ใจวา่การข

ายประกนัภัยผา่นธนาคารเป็นแบบจ าลองทางธรุกจิทีต่อ้งใช ้

เวลาในการเตบิโตจนถงึระดบัเตบิโตเต็มที ่

และจ าเป็นตอ้งรักษาประสทิธภิาพเอาไว ้

 

โอกาส: ธนาคารทีข่ายประกนัควรทบทวนเป้าหมายของโปรแกรมของตนอยา่งสม า่เสมอ เพือ่ใหแ้นใ่จวา่ 
เป้าหมายน ัน้ยงัคงเหมาะสมและทกุคนทีเ่กีย่วขอ้งมุง่สูเ่ป้าหมายทีเ่หมาะสม 

 

89%

5%

79%

56%

15%

31%

อัตรา
เติบโตของยอดขาย

โปรแกรม
ที่เพิ่งตั้งข้ึน

การบรรลุ
เป้าหมายของโปรแกรม

ธนาคารท่ีขายประกนัในเอเชีย

ที่ประสบความส าเร็จ รายอ่ืนๆ ทั้งหมด
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ปจัจยัขบัเคลือ่นความส าเร็จในแงห่นา้ทีก่ารท างาน 

เนือ่งจากความส าเร็จมักจะมรีากฐานอยู่ทีบ่รรดาพนักงานใน

หลายๆ สว่นงานทีไ่ดรั้บการฝึกอบรมอยา่งเหมาะสม 

งานวจิัยนี้ไดส้อบถามความคดิเห็นเพิม่เตมิในเรือ่งการฝึกอ

บรมการขายประกนัภยัผา่นธนาคาร  

เมือ่เป็นเรือ่งของการระบบุทบาทหนา้ทีใ่นการจัดฝึกอบรมใ

หแ้กพ่นักงานธนาคาร 

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จจะใชบ้คุลากรขอ

งบรษัิทประกนัใหเ้ป็นผูใ้หก้ารฝึกอบรมแกพ่นักงานธนาคาร 

และไมใ่ชพ้นักงานธนาคารเองแตอ่ย่างใด  

ธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ไมไ่ดใ้ชแ้นวทางนี ้

และพึง่พาบคุลากรของธนาคารเองมากกวา่ 

โอกาส: 
ยงัคงอาศยัความเชีย่วชาญดา้นการประกนัจากบุ
คลากรในวงการประกนัภยัและผูเ้ชีย่วชาญภายน
อกใหม้าฝึกอบรมพนกังานธนาคาร  
บางทอีาจจะลดการพึง่พาบคุลากรของธนาคารใ
นการฝึกอบรมพนกังานของตนเอง 

 

 

 

 

ธนาคารทีข่ายประกนัไดร้ายงานถงึหัวขอ้การฝึกอบรมทีส่ าคัญทีส่ดุซึง่จัดหาใหโ้ดยบรษัิทประกนัภัยของตน น่ันคอื 

  

หวัขอ้การฝึกอบรมยอดนยิมทีจ่ดัหาใหแ้ก:่ 

พนกังานธนาคาร พนกังานบรษิทัประกนัภยั 

 

ทีป่ระสบความส าเร็จ 

รายอืน่ๆ 
ท ัง้หมด 

 

ทีป่ระสบความส าเร็จ 

รายอืน่ๆ 
ท ัง้หมด 

ผลติภัณฑ ์ 96% 100% ผลติภัณฑ ์ 100% 100% 

การขาย 89% 71% การขาย 93% 95% 

งานธรุการฝ่ายขาย 87% 50% งานธรุการฝ่ายขาย 93%  

การปฏบิตัติามกฎระเบยีบ / 
กฎขอ้บงัคบั 

87% 58% การปฏบิตัติามกฎระเบยีบ / 
กฎขอ้บงัคบั 

 95% 

 

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จระบแุนวทางทีค่รอบคลมุในการขายและงานธรุการของฝ่ายขาย ขณะทีธ่นาคารทีข่ายป 

ระกนัรายอืน่ๆ มักจะมุง่เนน้แตเ่ฉพาะหลกัการพืน้ฐานเทา่นัน้ 

โอกาส: มุง่เนน้ทีท่กัษะทีล่ะเอยีดขึน้ในการแสวงหาลกูคา้มุง่หวงั/การสรา้งลกูคา้มุง่หวงั 
และการสรา้งทมีใหแ้กพ่นกังานธนาคาร  การมองไปขา้งหนา้โดยตอ้งการจะขจดัชอ่งวา่งทีเ่ห็น 
ไดช้ดัในเรือ่งการมุง่เนน้ทีก่ารฝึกอบรมดา้นงานธุรการของฝ่ายขาย 
ซึง่จดัหาใหแ้กบ่คุลากรของบรษิทัประกนัภยั 

83%

56%

0%

92%

33% 33%

บุคลากร
ของบริษัทประกนั

ผู้เช่ียวชาญ
ภายนอก

บุคลากร
ของธนาคาร

เอเชีย:
ใครเป็นผูจ้ดัฝึกอบรมให้แก่พนักานนนนนคนร 

ที่ประสบความส าเร็จ รายอื่นๆ ทั้งหมด



 

24 

©2017 LL Global, Inc. 

บรษัิทประกนัภัยและธนาคารทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในแนวปฏบิตัดิา้นการขายประกนัภัยผา่นธนาคาร ทัง้มสีว่นร่วมรับผดิชอบแล 

ะรับผดิชอบแตเ่พยีงผูเ้ดยีวในหนา้ทีก่ารท างานบางอยา่ง  กลา่วโดยภาพรวม บรษิทัประกนัภยัในเอเชยีทีป่ระสบควา 

มส าเร็จมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการฝึกอบรม งานธรุการของฝ่ายขาย การพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ๆ  การตลาด/การโฆษณา 

และการสนับสนุนดา้นไอท/ีทางเทคนคิ ขณะทีธ่นาคารมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในการขายและการปฏบิัตติามกฎระเบยีบ 

(ธนาคารทีป่ระสบความส าเร็จยังมสีว่นเกีย่วขอ้งมากทีส่ดุในหนา้ทีด่า้นการปฏบิัตติามกฎระเบยีบ) 

 

 

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

โอกาส: 
ยงัคงรกัษาขอ้ตกลงการเป็นหุน้สว่นในปจัจบุนัในเรือ่งความรบัผดิชอบรว่มกนัและความรบัผดิชอบแตเ่พยีง
ผูเ้ดยีว นอกจากนี ้
ธนาคารทีข่ายประกนัทกุแหง่ควรปฏบิตัติามแนวทางปฏบิตัขิององคก์รทีป่ระสบความส าเร็จ 
ซึง่มุง่เนน้ทีท่รพัยากรทีส่ าคญัในเรือ่งการปฏบิตัติามกฎระเบยีบ 

0%
7%

32%

0% 0% 4%

43%

56%

57%

60%

43%

81%

48%

52%

43%
37%

9%

56%

20%

48%

4%

การฝึกอบรม งานธรุการฝ่ายขาย หนา้ทีด่า้นการขาย การพัฒนา
ผลติภัณฑใ์หม่

การตลาดและ
การโฆษณา

การสนับสนุนดา้นไอท/ี
ทางเทคนคิ

การปฏบิัตติาม
กฎระเบยีบ

เอเชยี: ปจัจยัขบัเคลือ่นความส าเร็จในแงห่นา้ทีก่ารท างาน

ธนาคารทีข่ายประกนัทีป่ระสบความส าเร็จ

0%
8%

33%

0%

17%

0% 0%

50%

58%

46%

33%

38%

50%

67%

50%

33% 10%

58%

38%
42%

33%

การฝึกอบรม งานธรุการฝ่ายขาย หนา้ทีด่า้นการขาย การพัฒนา
ผลติภัณฑใ์หม่

การตลาดและ
การโฆษณา

การสนับสนุนดา้นไอท/ี
ทางเทคนคิ

การปฏบิัตติาม
กฎระเบยีบ

ธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ ท ัง้หมด

บริษัทประกันภัยดูแลทั้งหมด ธนาคาร/บริษัทประกันภยัดูแลรว่มกนั ธนาคารดูแลทั้งหมด
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ละตนิอเมรกิา 

หัวขอ้นีจ้ะกลา่วถงึขอ้แตกตา่งระหวา่งการขายประกนัผ่านธ

นาคารในละตนิอเมรกิาทีไ่ดร้ะบวุา่ธรุกจิของตนประสบความ

ส าเร็จ และธนาคารรายอืน่ๆ ทัง้หมด และชว่ยเปิดเผยถงึศ ั

กยภาพของโอกาสการเตบิโตในภมูภิาคนัน้ 

 

"ฉันเชือ่วา่การขายประกนัผา่
นธนาคารจะยังคงเตบิโต  
นีเ่ป็นทางเลอืกทีด่เียีย่ม 
ทัง้ในแงก่ารไดรั้บคณุคา่และ
การเพิม่คณุคา่..." 

ธนาคารทีข่ายประกนัในละตนิอเมรกิาจะมองโลกในแงด่มีา

กเกีย่วกับค าตอบของพวกเขาตอ่การส ารวจความคดิเห็นขอ

ง LIMRA เป็นการมองโลกในแงด่มีากเสยีจนโดยรวมแล ้

วทกุคนตอบวา่ประสบความส าเร็จ ผลลพัธก็์คอื 

ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งส าหรับธนาคารทีข่ายประกนัรายอืน่ๆ 

นัน้ไมใ่หญพ่อทีจ่ะสรา้งความแตกตา่งอย่างมนัียส าคัญทาง

สถติ ิ

อยา่งไรก็ตาม 

ดา้นลา่งนี้คอืขอ้มลูเสรมิจากค าตอบของค าถามปลายเปิดใ

นการส ารวจความคดิเห็น รวมทัง้การสมัภาษณ์ธนาค 

ารทีข่ายประกนั ซึง่ไดเ้ขา้ร่วมการประชมุสมัมนา LIMRA 

Latin America Conference (ซานตเิอโก ประเทศชลิ ี

เดอืนกนัยายน ค.ศ. 2017). 

ความทา้ทาย 

โดยทั่วไป ผูต้อบแบบส ารวจรูส้กึวา่ขาดความรับรูจ้าก 

ผูบ้รโิภครายบคุคลเกีย่วกับผลติภัณฑป์ระกนัและบรกิารดา้

นการประกนัทีเ่สนอผ่านธนาคาร พวกเขายังแสดงความเห็ 

นวา่ ธนาคารและบรษัิทประกนัภัยมแีนวโนม้ทีจ่ะแยง่ช ิ

งต าแหน่งในกลุม่พวกเขากนัเอง ดงันัน้ ทีผ่า่นมา 

เมือ่ถงึเวลาทีพ่วกเขาคดิทบทวนเกีย่วกบับทบาทหนา้ทีท่ีเ่กี่

ยวขอ้งของตนในการเป็นหุน้สว่นกนันัน้ การมุง่เนน้ทีล่กูคา้นั 

บเป็นเรือ่งยากและโควตา้ยอดขายมักจะมากอ่นความตอ้งก

ารของลกูคา้. 

โอกาส: การมุง่เนน้ทีป่ระสบการณ์ของลกู 
คา้มากขึน้: รบัฟงัความตอ้งการของลกูค ้
าเป้าหมายและสง่มอบสิง่ทีล่กูคา้ตอ้งการ 
เพิม่ความรบัรูเ้ก ีย่วกบัความตอ้งการผลติภณัฑ:์ 
การประกนัชวีติ/สขุภาพ การออม และอืน่ๆ 

สรา้งและ/หรอืใชป้ระโยชนใ์หม้ากขึน้ในทรพัยา
กรดจิทิลัและทรพัยากรทางเทคโนโลยใีนทกุๆ 
ดา้นของการประกนัภยัผา่นธนาคาร  

 การขาย (การแบง่สว่นตลาด การเขา้ถงึ 

การขายขา้มผลติภณัฑ ์ฯลฯ) 

 การบรกิาร (ท ัง้กอ่นและหลงัการขาย) 

 การศกึษา 

โซเชยีลมเีดยีและทรพัยากรดจิทิลัอืน่ๆ 
ยงัสามารถชว่ยยกระดบักจิกรรมสง่เสรมิการขาย
เพือ่สรา้งความรบัรูเ้ก ีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละการบริ
การใหด้ยี ิง่ข ึน้ในระดบัของผูบ้ริโภค 
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ระเบยีบวธิวีจัิย 

การศกึษาวจัิยนีเ้ป็นการรวบรวมการวจิัยปฐมภมูแิละทตุยิภมู ิการวจัิยปฐมภมูมิาจากการส ารวจความคดิเห็นของ LIMRA 

ดว้ยการถามค าถามปลายเปิดและปลายปิด และเสรมิดว้ยการสมัภาษณ์ผูเ้ชีย่วชาญของธนาคารทีข่ายประกนั 

ซึง่ด าเนนิการในการประชมุ LIMRA Latin American Conference ในซานตเิอโก ประเทศชลิใีนเดอืนกนัยายน ค.ศ. 2017 

นอกเหนอืจากขอ้มูลและการสมัภาษณ์ในการส ารวจความคดิเห็นแลว้ บรรดาผูเ้ชีย่วชาญในเรือ่งนี ้(SME) 

ยังไดแ้สดงความคดิเห็นอกีดว้ย SME เหลา่นีด้ าเนนิกจิการในหลายประเทศของยโุรปซึง่เป็นตน้ก าเนดิของการขายประกนัภั 

ยผา่นธนาคาร ซึง่ไดแ้ก ่ฝร่ังเศส องักฤษ และสก็อตแลนด ์รวมทัง้ในเอเชยีและละตนิอเมรกิา ค าแถลงทัง้หมด 

นีอ้ยูบ่นพืน้ฐานของขอ้มูลทีร่ายงานดว้ยตนเอง  ส าหรับแหลง่ทีม่าทตุยิภมู ิจะใสเ่ชงิอรรถไวท้ีด่า้นลา่งในสว่นตา่งๆ 

ของรายงานฉบบันี้ 

 



 

 

 

เพิม่คณุคา่สงูสดุของงานวจัิยของ LIMRA 
เราสามารถเพิม่คณุคา่ของงานวจิยัของ LIMRA ใหน้อกเหนอืไปจากเพยีงแคก่ารไดร้บัรายงานเทา่น ัน้ 

เพราะเรามเีป้าหมายทีจ่ะชว่ยใหค้ณุสามารถน าขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ตลาด การจดัจ าหนา่ย 

และเทคโนโลย ีไปใชใ้นการตดัสนิใจด าเนนิการอยา่งมคีวามม ัน่ใจสงูสดุ 

มวีธิอี ืน่ๆ ทีค่ณุสามารถจะใชป้ระโยชนจ์ากประสทิธภิาพของ LIMRA ซึง่ไดแ้ก ่

การตดิตามงานวจิยั 

หากคณุมคี าถามเกีย่วกับงานวจิัย โปรดตดิตอ่นักวจิัยนัน้ๆ โดยตรงเพือ่สอบถามขอ้มลูเชงิลกึ 

การเรยีกใชแ้ละการวเิคราะหข์อ้มลู และ/หรอืผลทีต่ามมา 

การใหค้ าปรกึษา 

 กลยุทธก์ารจัดจ าหน่าย 

 การวเิคราะหก์ารน าไปปฏบิตั ิ

 

 ประสทิธผิลของบคุลากร 

 การวจิัยทีม่กีารปรับเปลีย่นใหเ้หมาะสม 

การขอขอ้มลูจากศนูยข์อ้มลู 

หากคณุตอ้งการคน้หาขอ้มลูทีเ่ผยแพร่เพิม่เตมิเกีย่วกบัหัวขอ้ใดหัวขอ้หนึง่ พนักงานของ 

InfoCenter ของ LIMRA สามารถชว่ยเหลอืคณุได ้โปรดตดิตอ่พวกเขาไดท้ีห่มายเลข  

+1-860-285-7767 หรอื infocenter@limra.com 

 เขา้สูร่ะบบที ่www.limra.com 

เพือ่รับขอ้มูลเพิม่เตมิจากฐานขอ้มลูอตุสาหกรรมทีค่รอบคลุมของ LIMRA 

หรอืเพือ่ขอรับส าเนารายงานเพิม่เตมิ 

ดาวนโ์หลดแอปบนมอืถอืของ LIMRA ขอ้มลูเชงิลกึทีค่ณุตอ้งการเพือ่ความส าเร็จ 

ไมว่า่เมือ่ใด หรอืทีไ่หนก็ตาม 

ตดิตาม LIMRA International Research ทาง Twitter ไดท้ี ่

twitter.com/LIMRA_IntlRe 

นอกจากนี ้LIMRA ยงัเสนอบรกิารและผลติภณัฑต์า่งๆ มากมายทีจ่ะชว่ยใหค้ณุสามารถ: 

ประเมนิ คดัเลอืก ฝึกอบรม และพัฒนาบคุลากรทีด่ทีีส่ดุ • เพิม่ประสทิธภิาพในการจัดจ าหน่ายและการตลาดใหส้งูทีส่ดุ • 

น าทางคณุทา่มกลางมรสมุแหง่ปัญหาดา้นระเบยีบขอ้บงัคับ 

โปรดตดิตอ่ LIMRA ไดเ้สมอหากตอ้งการทราบขอ้เสนอทีต่อบสนองความตอ้งการทางธรุกจิของคณุ โดยตดิตอ่ที ่

intl.research@limra.com 



 

 

 


