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บทคัดย่อ 
  

วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์  แอนด์ สโนว์ เพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย  และ เพ่ือเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเก
อร์ประกันวินาศภัย โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัยจ านวน 3 
รายและลูกค้าของโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย จ านวน 400 คน จากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจุบันคู่
แข่งขันรายใหม่มีความรุนแรงที่สูง และเข้ามาธุรกิจนี้ได้ง่าย และเป็นธุรกิจมีสินค้าทดแทนได้ง่าย แต่
เป็นธุรกิจที่ไม่มีความแน่นอน และไม่สามารถคุกคามได้ ผลตอบแทนของค่าคอมมิชชั่น อัตราดอกเบี้ย
พิเศษที่ขายเฉพาะโบรคเกอร์เท่านั้น ควรมีการขยายงานใหม่จากกลุ่มเดิม โดยการให้ความจริงใจกับ
ลูกค้า ควรมีใส่ใจลูกค้า เช่น การติดตามผลงาน การต่ออายุ การโทรติดตาม รับท า พ.ร.บ. เพราะถ้า
เราบริการดี ให้ข้อมูลที่เป็นจริง ลูกค้ากลุ่มเดิมจะมีการบอกต่อ ซึ่งจะท าให้เพ่ิมลูกค้ามากข้ึน ข้อแสนะ
แนะควรมีการวิเคราะห์ว่าประเภทของประกันตัวไหนที่เหมาะสมกับลูกค้า  โดยการสอบถามความ
ต้องการลูกค้าก่อนท าการซื้อประเภทของประกันภัย เพ่ือจะท าเกิดประโยชน์สูงสุดกับลูกค้า และ
จะต้องมีประกันภัยมีความหลากหลาย เพ่ือจะให้ลูกค้าสามารถเลือกใช้ประเภทชองประกันภัยได้อย่าง
เหมาะสม และเป็นประโยชน์กับตัวลูกค้ามากชึ้น มีการให้ส่วนลดมากกว่าที่อ่ืน มีการใช้นวัตกรรมที่
แปลกใหม ่เช่น พร้อมเพย์ การผ่อนช าระตัดผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น 
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ABSTRACT 
  

The objectives of this study were to: 1) explore application of Mill and 
Snow business strategy to establish competitive advantage for entrepreneurs in 
insurance business and 2) compare the differences of personal factors effecting the 
Mill and Snow business strategy of entrepreneurs in the insurance business. Data 
were collected from 3 entrepreneurs on insurance business and 400 customers. 
According to data analysis, it was found that the business began to be very serious 
due to an increase in new competitors and it was easy to access this business. 
However, this business was uncertain, could not be threated and there were 
commission/interest with a special rate. Hence, it should have the expansion of new 
tasks from the existing group. Importantly, the entrepreneurs must be sincere to 
customers with good attention to attract and keep them. Besides, the insurance 
must be diverse so that customers could enjoy choosing type of the insurance 
together with other convenience facilitation related to payment, installment, and 
other innovations. 

 
Keywords : Mill and Snow business strategy, competitive advisory strategy, non-life 

insurance broker operator 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

 
การประกันภัยเป็นธุรกิจที่ท าเป็นหลักประกันแก่บุคคลอีกฝ่ายหนึ่งซึ่ งเรียกว่า “ผู้เอา

ประกันภัย” เพ่ือไม่ให้รับความเดือดร้อนทางการเงินจากภัยที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่งก่อให้เกิด
ความสูญเสียหรือความเสียหายแก่ชีวิตและทรัพย์สินของเขา โดยผู้รับประกันภัยสัญญาว่าจะจ่ายเงิน
ชดเชยให้ผู้เอาประกันภัยตามจ านวนและเงื่อนไขที่ตกลงกันไว้หรืออาจจะท าให้ทรัพย์สินที่เอา
ประกันภัยไว้นั้นกลับสู่สภาพเดิมหรือใกล้เคียงของเดิม โดยผู้รับประกันภัยจะได้รับเงินค่าเบี้ย
ประกันภัยเป็นการตอบแทนจากผู้อาประกันภัยตามจ านวนที่ตกลงกันซึ่งบริษัทประกันวินาศภัยใน
ประเทศไทยมีทั้งหมด 65 แห่ง และกระจายสาขาต่างๆทั่วประเทศ ท าให้เกิดการแข่งขันทางธุรกิจ
อย่างมากมายการแข่งขันในธุรกิจประกันภัยแบ่งลูกค้าออกเป็น2 กลุ่มคือ กลุ่มลูกค้าตรงที่มาติดต่อซื้อ
กับบริษัทประกันภัยโดยตรง และกลุ่มลูกค้าผ่านตัวแทนหรือนายหน้า กลุ่มนี้จะมีการจ่ายเงินเป็น
ผลตอบแทนให้กับตัวแทนหรือนายหน้า ปัจจุบันบริษัทประกันภัยทุกแห่งให้ความสนใจในเรื่องของ
ตัวแทนหรือนายหน้าประกันภัยมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะโบรคเกอร์ประกันภัย เพราะมีจ านวนงานที่
ค่อนข้างสูง มีการเปิดออฟฟิศเป็นทางการ มีความน่าเชื่อถือและสามารถขายงานได้หลายแห่ง จึงให้
ค่าคอมมิชชั่นหรือผลตอบแทนแก่นายหน้าหรือตัวแทนเป็นตัวผลักดันในการไปให้สมาชิกผู้เอา
ประกันภัย จนท าให้มีผู้มีตัวแทนหรือนายหน้าประกันภัยเป็นจ านวนเพ่ิมมากขึ้น ท าให้คาดว่าในปี 
พ.ศ. 2560 จะมีอัตราการเติบโตของจ านวนนายหน้าหรือตัวแทนประกันเพ่ิมขึ้นจากปี พ.ศ. 2559
เฉลี่ยร้อยละ 3.5 (http://www.oic.or.th) 
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 ในปัจจุบันวิธีการสร้างความมั่งคั่งและมั่นคงให้องค์การที่ดีที่สุด คือการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ซึ่งเป็นหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์ ความได้เปรียบในการแข่งขันหรือ คือ สิ่งที่เป็น
ความสามารถพิเศษขององค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเอง
มากก่อนที่เลียบแบบความสามารถของเราได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายในองค์กร ระบบ
การบริหารองค์กร ภาพลักษณ์ขององค์กร เป็นต้น ปัจจัยที่เป็นพ้ืนฐานที่ส าคัญมากที่สุดในการท าให้
เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันก็คือ ความรู้ ที่องค์กรต้องพยายามสร้างขึ้นมา ด้วยการเรียนรู้ และ
พัฒนามาเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ ให้ได้ จากนั้นผู้บริหารต้องดึงเอาความรู้ต่าง ๆ ที่บุคลากรมี เพ่ือ
มาสร้างนวัตกรรมให้กับองค์กรต่อไป  ความได้เปรียบทางการแข่งขันจะขึ้นอยู่กับความสามารถที่เป็น
เลิศขององค์กรทั้ง 3 ด้านคือ  ขายสินค้าและให้บริการที่ดีกว่า ขายสินค้าที่ถูกกว่า และตอบสนองต่อ
ลูกค้าได้เร็วกว่าคู่แข่งขัน ค าว่าสินค้าและให้บริการที่ดีกว่าเรียกว่า “ขายสินค้าหรือให้บริการที่
แตกต่าง”  การขายสินค้าที่ถูกกว่าจะต้องผลิตด้วยต้นทุนต่ ากว่าและตอบสนองต่อลูกค้าได้เร็วกว่าค า
ว่าสินค้าและบริการที่แตกต่างไปจากองค์การอื่นนั้น หมายถึง สินค้าและบริการขององค์การที่พิเศษไป
จากสินค้าและบริการขององค์การอ่ืนไม่ทางใดก็ทางหนึ่ง หรือหลายๆ ทาง และความแตกต่างนี้ท าให้
ผู้ซื้ออยากใช้สินค้านั้นและยินดีจะจ่ายซื้อสินค้านั้นในราคาท่ีสูงกว่าสินค้าอ่ืน (ประดิษฐ์ ภิญโญภาสกุล, 
2009) เหมือนกันธุรกิจประกันภัย ที่ใช้ตัวแทนหรือนายหน้าเป็นตัวหลักที่จะสร้างรายได้ให้กับองค์กร
โดยที่แต่ละบริษัทประกันภัยจะมีการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ หรือสร้างกลยุทธ์ใหม่ๆ ไว้เพ่ือรองรับกับ
ตัวแทนหรือนายหน้าซึ่งเปรียบเสมือนผู้แทนในการขายผลิตภัณฑ์ของบริษัท ท าให้เกิดการแข่งขันทั้ง
ในวงการธุรกิจประกันภัยและในวงการตัวแทนนายหน้าที่ต่างต้องการสร้างยอดขายของตนเองให้สูง
มากยิ่งขึ้น โดยการสร้างความได้เปรียบให้เป็นจุดแข็งของธุรกิจ เช่น สามารถรองรับงานประกันภัยที่มี
ทุนประกันสูงได้แต่เพียงผู้เดียว การรับประกันภัยที่มีความเสี่ยงสูงได้ เช่น ประกันภัยรถแท็กซี่ 
รถพยาบาล รถกู้ภัย เป็นต้น เป็นการสร้างจุดเด่นให้กับบริษัทของตนเอง เพ่ือที่จะรองรับงานและ
ตัวแทนนายหน้าประกันภัย 

ปัจจุบันบริษัทประกันภัยทุกแห่งให้ความสนใจในเรื่องของตัวแทนหรือนายหน้าประกันภัย
มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะโบรคเกอร์ประกันภัย เพราะมีจ านวนงานที่ค่อนข้างสูง มีการเปิดออฟฟิศเป็น
ทางการ มีความน่าเชื่อถือแต่โบรคเกอร์ประกันภัยนั้นสามารถขายงานได้หลายแห่ง ท าให้บริษัท
ประกันจะต้องมีการสร้างกลยุทธ์หรือแสดงจุดแข็งของตนเพ่ือที่จะดึงดูดให้ตัวแทนนายหน้าประกัน
หรือโบรคเกอร์มาส่งงานหรือขายประกันให้กับบริษัทตนมากที่สุด ซึ่งโบรคเกอร์เองก็มีจ านวนมากซึ่ง
แต่ละที่ก็ได้รับผลตอบแทนหรือคอมมิชั่นจากบริษัทประกันภัยไม่เท่ากัน ค่าผลตอบแทนเป็นปัจจัยที่
ส าคัญเพราะโบรคเกอร์จะมีลูกทีมเป็นตัวแทนหรือนายหน้าประกัน และใช้ค่าผลตอบแทนนี้เป็น
ส่วนลดเพ่ือชักจูงคนมาซื้อประกันอีกทอดหนึ่ง จะเห็นได้ว่าเป็นการแข่งขันในธุรกิจที่มีความซับซ้อนซึ่ง
การแข่งขันนี้มีปัจจัยหลักมากจากบริษัทประกันภัยว่าจะใช้กลยุทธ์ไหนที่จะชักจูงให้ตัวแทนหรือ
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นายหน้าประกันได้มากที่สุดในแต่ละองค์กรมักจะมีบุคลิกเฉพาะตัวในแง่เรื่องของการปรับเปลี่ยนกล
ยุทธ์ไปตามสภาพแวดล้อมที่แตกต่างกันออกไป ไมล์ และ สโนว์ (Snow, 2003) ได้ให้แนวคิดกลยุทธ์
การปรับตัว ที่มีความแตกต่างในการตอบสนองต่อสภาพแวดล้อม โดยให้แนวคิดว่าองค์การมีอยู่ 4 
ประเภท คือ ปกป้องตนเอง (Defenders) ในองค์กรประเภทนี้จะมีผลิตภัณฑ์หลักทางการตลาดอยู่ใน
วงจ ากัด ผู้บริหารจะต้องมีความเชี่ยวชาญในตลาดของตนองค์กรประเภทนี้จะไม่มีการปรับเปลี่ยน
เทคนิค โครงสร้างหรือการด าเนินการใหม่ๆ แต่จะให้ความส าคัญกับการปรับปรุงประสิทธิภาพในสิ่งที่
ก าลังท าอยู่การแสวงหาโอกาส (Prospectors) ในองค์กรประเภทนี้จะแสวงหาโอกาสทางการตลาด  
และจะท าการทดสอบศักยภาพในการตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่เกิดขึ้น โดยเป็นผู้ก่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง และสร้างความไม่แน่นอนให้กับคู่แข่ง การวิเคราะห์ (Analyzer) ในองค์กรประเภทนี้จะ
มีการด าเนินการในตลาดของผลิตภัณฑ์อยู่ 2 ลักษณะ คือ ด าเนินการตามแผนการปฏิบัติงานแบบ
ปกติ และหากมีการคุกคามจากคู่แข่ง องค์กรจะมีการน าวิธีคิดใหม่ๆมาใช้ทันที การตอบโต้ 
(Reactors) คือองค์กรนั้นจะไม่มีวิธีในการตอบสนองใดๆ ต่อการเปลี่ยนแปลง เพราะองค์กรนั้นขาย
ความสัมพันธ์ระหว่างโครงสร้างและกลยุทธ์ 

ในทุกธุรกิจมักจะประสบปัญหาการต่อสู้มากหรือน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับพลังของสิ่งต่างๆ ของ
ธุรกิจไม่ว่าจะเป็น สภาพการแข่งขันภายในธุรกิจเอง แข่งขันจากภายนอกธุรกิจ แรงกดดันจากคู่แข่ง
ทางอ้อมหรือสินค้าทดแทน การมีอ านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบและอ านาจการต่อรองจากผู้ซื้อ  
ท าให้ทุกธุรกิจหาทางออกโดยสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง การมีต้นทุนต่ ากว่าคู่แข่งเพ่ือสร้างก าไรให้สูง จนถึงการเจาะจงในตลาดเพ่ือที่จะท า
ให้สามารถตั้งราคาที่สูงกว่าคู่แข่ง 

จากจ านวนของตัวแทนหรือนายหน้าประกันภัยมากยิ่งขึ้นอันเนื่องผลตอบแทนที่ได้จากบริษัท
ประกันภัยเป็นปัจจัยส าคัญ จึงท าให้เกิดการแข่งขันในการขายประกันภัยอย่างรุนแรง แต่ละตัวแทน
หรือนายหน้าต่างพยายามสร้างความได้เปรียบต่อคู่แข่ง ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในที่ศึกษาเรื่องกล
ยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างความได้เปรียบของผู้ประกอบการตัวแทนธุรกิจประกันภัย 
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วัตถุประสงค์การท าวิจัย 
 

1.  เพ่ือศึกษาการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 

2.  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1.  เพ่ือให้ทราบถึงการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 

2.  เพ่ือให้ทราบถึงการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ ส่งผลต่อกลยุทธ์ 
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 

3.  เพ่ือสามารถน าข้อมูลที่วิเคราะห์ไปต่อยอดในเรื่องการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
ในธุรกิจประกันวินาศภัยได ้
 

สมมติฐานงานวิจัย 
 

ลักษณะลูกค้า ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา อาชีพ ที่แตกต่าง
กันส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

 
ขอบเขตในการศึกษา 

 
ขอบเขตด้านเนื้อหา 

การวิจัยนี้มุ่งศึกษาเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย โดยท าการศึกษาเก่ียวกับ 
 1.  ทฤษฎี Five Force Model ประกอบด้วย คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม ภัยคุมคามจากสินค้า
ทดแทน ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า/ตัวแทนจ าหน่ายและการ
ต่อรองของผู้ซื้อ 
 2.  ทฤษฎีการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย ด้านต้นทุน ด้านความ
แตกต่าง และด้านมุ่งเฉพาะส่วน 



 5 

 3.  ทฤษฎี Strategic Typologiesของ Miles & Snow ประกอบด้วย กลยุทธ์ป้องกัน กล
ยุทธ์การวิเคราะห์และกลยุทธ์ฉวยโอกาส 
 
ขอบเขตด้านพื้นที่ 
 1.  ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 3 บริษัท 
 2.  ประชากรที่ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัยจังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 400 คน 
 
ขอบเขตด้านระยะเวลา 

ในการวิจัยครั้งนี้ ได้ด าเนินการศึกษาและทบทวนวรรณกรรม เอกสารสารานุกรม ข้อมูลต่างๆ
ตลอดจนด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลและสรุปวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ระยะเวลาท าการวิจัย ตั้งแต่ 
เดอืนสิงหาคม พ.ศ. 2561 ถึง เดือนมกราคม 2562 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 6 เดือน 
 

นิยามศัพท์ 
 

กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ ความหมาย เป็นกลยุทธ์ในการปรับตัวรับต่อการแข่งขัน
ในธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งประกอบด้วย กลยุทธ์ป้องกัน กลยุทธ์การ
วิเคราะห์ และกลยุทธ์ฉวยโอกาส 

กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ความหมายสิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษของ
องค์กรที่คู่แข่งนั้นไม่สามารถลอกเลียนแบบได้หรือจะต้องใช้ระยะเวลานานในการปรับเพ่ือที่จะ
ลอกเลียนแบบได้ ซึ่งประกอบด้วย ด้านต้นทุน ด้านความแตกต่าง และด้านมุ่งเฉพาะส่วน ในธุรกิจ
โปรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ 

ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย ความหมาย ผู้ประกอบการโปรคเกอร์ประกันวินาศ
ภัยในจังหวัดเชียงใหม่ 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
งานวิจัยเรื่อง การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพื่อสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ดังนี้ทฤษฎีเกี่ยวการประกันวินาศภัย 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันวินาศภัย 
2. แนวคิดและทฤษฎี Five Force Model 
3. แนวคิดและทฤษฎี Strategic Typologies ของ Miles & Snow 
4. แนวคิดและทฤษฎี Michael E. Porter 
5. แนวคิดและทฤษฎีการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
6. ประวัติโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 
7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
8. กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันวินาศภัย 

 
ความหมายของการประกันภัย 

การประกันภัย คือ การที่บุคคลฝ่ายหนึ่งซึ่งเรียกว่า“ผู้รับประกันภัย”  ท าหน้าที่ เป็น
หลักประกันแก่บุคคลอีกฝ่ายหนึ่งซึ่งเรียกว่า “ผู้เอาประกันภัย” โดยสัญญาว่าเขาจะไม่ต้องรับความ
เดือนร้อนทางการเงินจากภัยที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่งก่อให้เกิดความสูญเสีย หรือความเสียหาย
แก่ชีวิตและทรัพย์สินของเขาโดยผู้รับประกันภัยสัญญาว่าจะจ่ายเงินชดเชยให้ผู้เอาประกันภัยตาม
จ านวนและเงื่อนไขท่ีตกลงกันไว้ หรืออาจจะท าให้ทรัพย์สินที่เอาประกันภัยไว้นั้นกลับสู่สภาพเดิมหรือ
ใกล้เคียงของเดิม โดยผู้รับประกันภัยจะได้รับเงินค่าเบี้ยประกันภัยเป็นการตอบแทนจากผู้เอา
ประกันภัยตามจ านวนที่ตกลงกัน 

การประกันภัย สามารถเรียกอีกอย่างหนึ่งว่าเป็นเครื่องมือทางสังคมที่สามารถจัดสรรเงินเพ่ือ
ทดแทน ผลของความโชคร้ายที่สมาชิกบางคนในสังคมได้รับ เงินที่น ามาจัดสรรนั้นเป็นเงินที่เก็บ
รวบรวมมาจากสมาชิก จ านวนมากที่เข้าร่วมโครงการ ดังนั้น การประกันภัยจึงเป็นเสมือนกองทุนซึ่งผู้
เอาประกันภัยทุกคนจะต้องช่วย กันจ่ายลงขัน (ซึ่งเรียกว่า  “เบี้ยประกันภัย”) โดยจะมากหรือน้อย
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ขึ้นอยู่กับความเสี่ยงภัยที่ตนน ามาประกัน และเมื่อมีภัยที่เอาประกันไว้เกิดขึ้น สมาชิกก็มีสิทธิ์ที่จะ
เรียกร้องค่าเสียหายจากกองทุนในวงเงินที่ตกลงกันไว้ 

จะเห็นได้ว่า การประกันภัย มิได้เป็นการรับประกันว่าจะไม่เกิดภัยขึ้น เช่น นายสมชายเอา
ประกันภัยรถยนต์ไว้กับบริษัทประกันภัย มิได้หมายความว่า แม้นายสมชายจะขับรถเร็วเพียงไร ก็จะ
ไม่เกิดอุบัติเหตุหรืออันตรายขึ้น หากแต่เป็นการรับประกันว่าเมื่อนายสมชายขับรถแล้วเกิดอุบัติเหตุ
ขึ้น บริษัทประกันภัยจะจ่าย เงินชดใช้ค่าเสียหายให้ เช่น จ่ายเงินค่าช่อมรถของนายสมชายให้กลับคืน
สู่สภาพเดิม หรือจ่ายเงินค่ารักษาพยาบาลแก่ผู้ที่ถูกรถของนายสมชายเฉียวชนได้รับบาดเจ็บเป็นต้น
ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ มาตรา 861 บัญญัติว่า “อันว่าสัญญาประกันภัยนั้น คือ
สัญญาซึ่งบุคคลหนึ่งตกลงจะใช้ค่าสินไหมทดแทนหรือใช้เงินจ านวนหนึ่งให้ ในกรณีวินาศภัยหากมีขึ้น
หรือในเหตุอย่างอ่ืนในอนาคตดังได้ระบุไว้ในสัญญา และในการนี้บุคคลอีกคนหนึ่งตกลงจะส่งเงินซึ่ง
เรียกว่า “เบี้ยประกันภัย” 

สรุป การประกันภัย คือ วิธีการกระจายความเสี่ยงภัยอย่างหนึ่ง ซึ่งสมาชิกทุกคนที่ประสงค์
จะเข้าร่วม โครงการจะต้องจ่ายเงินคนละเล็กละน้อย ซึ่งเรียกว่า เบี้ยประกันภัย ให้กับกองทุนกลาง 
และเมื่อมีสมาชิก คนใดคนหนึ่งเคราะห์ร้าย ได้รับความเสียหายตามเหตุการณ์ที่เอาประกันภัยไว้ 
สมาชิกผู้นั้นก็จะได้รับการชดใช้ จากเงินกองกลางนั้นตามที่ตกลงกันไว้โดยมีบริษัทประกันภัย เป็น
ผู้จัดการกองทุนตั้งแต่การประเมินความเสี่ยงภัย จนถึงการให้บริการชดใช้ค่าสินไหมทดแทน 
 
ประโยชน์ของการประกันภัย 
 1.  ด้านผู้เอาประกันภัย 
 การประกันภัยเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับผู้เอาประกันภัยว่า หากทรัพย์สินที่น ามาท า
ประกันภัยไว้ ได้รับความเสียหายจากภัยที่เอาประกันภัยไว้ ก็จะได้รับการชดใช้ค่าสินไหมทดแทน ซึ่งผู้
เอาประกันภัยสามารถ น าเงินที่ได้รับจากบริษัทประกันภัยไปสร้าง ซื้อหรือจัดหาทรัพย์สินนั้นใหม่ 
เพ่ืออยู่อาศัยหรือด าเนินกิจการ ต่อไปได้ ถ้าปราศจากการประกันภัยแล้ว ผู้ใดที่เคราะห์ร้ายก็จะต้อง
สิ้นเนื้อประดาตัว ทุนรอนที่สะสมมาตลอด ชีวิตก็อาจสูญเสียไปภายในเวลาอันสั้น 
 2.  ด้านเศรษฐกิจและสังคม 
 การประกันภัยช่วยสร้างความมั่นคงให้แก่สังคม ท าให้สังคมมีหลักประกันความปลอดภัย มี
ความมั่นใจ ว่าเมื่อเกิดความเสียหายขึ้นแล้ว ตนก็จะได้รับการชดใช้  เช่น เพลิงไหม้โรงงาน
อุตสาหกรรม ท าให้กิจการต้อง หยุดชะงัก ซึ่งถ้าไม่มีการประกันภัยแล้ว กิจการนั้นคงจะหยุดชะงัก
ตลอดไป แต่ถ้ามีการประกันภัยไว้พอเพียง เจ้าของกิจการนั้นก็จะได้รับการชดใช้เพ่ือซ่อมแซม
ทรัพย์สินที่เสียหายให้กลับคืนสู่สภาพเดิม ท าให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้ในเวลาอันรวดเร็ว และ
ถ้าหากมีการซื้อประกันภัยประเภทความเสียหายอันเป็นผลสืบเนื่อง  (Consequential Loss) ด้วย
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แล้วก็จะได้รับการชดใช้การสูญเสียรายได้ในช่วงที่ต้องหยุดซ่อมโรงงาน จึงท าให้เสมือนหนึ่งว่าอัคคีภัย
ที่เกิดขึ้นไม่ได้ท าให้เจ้าของกิจการนั้นได้รับความเสียหายทางการเงินแต่อย่างใด 

การประกันภัยช่วยให้มีการระดมทุน ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญของการพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศ และการระดมทุนนั้นจะส าเร็จได้ก็โดยการประหยัดของประชาชนในประเทศนั้นๆ และ
น าเอาส่วนที่ออมไว้นั้นมาลงทุนบริษัทประกันภัยจัดเป็นสถาบันการเงินประเภทหนึ่ง การประกันภัย
จึงมีส่วนส่งเสริมให้ประชาชนประหยัดทางอ้อม คือ น า เงินที่หามาได้ส่วนหนึ่งมาให้กับบริษัท
ประกันภัยในรูปเบี้ยประกันภัย เพ่ือปกป้องภัยที่อาจจะเกิดขึ้น ท าให้ธุรกิจและอุตสาหกรรมมีความ
มั่นคงมากข้ึน เมื่อธุรกิจมีความมันคง เหล่านั้นมากข้ึน ท าให้เศรษฐกิจของชาติเจริญยิ่งขึ้น ประเทศที่มี
ความมั่นคงในทางเศรษฐกิจ เช่น อังกฤษ สหรัฐฯ และญี่ปุ่น ธุรกิจประกันภัยของประเทศเหล่านี้จะ
พัฒนาไปมากเพราะเป็นสิ่งที่ขาดมิได้ในการด าเนินธุรกิจ 

1.2.2 ด้านธุรกิจ 
(1) การประกันภัยมีความส าคัญไม่ยิ่งหย่อนไปกว่าธุรกิจอ่ืนๆ ในบางประเทศธุรกิจ

ประกันภัย มีส าคัญพอๆ กับการธนาคาร และเป็นตลาดการจ้างงานที่ส าคัญด้วย 
(2) การประกันภัยให้เครดิตและเป็นหลักประกันแก่นักธุรกิจที่จะท าการค้า คือ ถ้านัก

ธุรกิจจะกู้เงินจากสถาบันการเงินต้องท าประกันชีวิตเท่ากับจ านวนเงินที่ต้องการกู้ ถ้าผู้กู้เสียชีวิตไป 
ธนาคารก็จะสามารถเรียกเงินกู้ ส่วนที่เหลือคืนได้ เพราะมีหลักประกันว่าจะได้รับชดใช้คืน 

(3) การประกันภัยก่อให้เกิดเสถียรภาพในการประกอบธุรกิจ ความมุ่งหมายของการลงทุน 
ก็คือก าไร แต่ก าไรจะไม่แน่นอน หากต้นทุนการผลิตไม่แน่นอน ถ้าหากมีการโอนภาระความเสี่ยงภัย
ไปให้กับบริษัทประกันภัย โดยเสียเบี้ยประกันภัยจ านวนหนึ่งตามที่ตกลงกันไว้ ก็จะท าให้ต้นทุนการ
ผลิตแน่นอนขึ้น การลงทุนก็จะมีเสถียรภาพมากขึ้น 

(4) การประกันภัยก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ เมือผู้ลงทุนสามารถลด
การเสียงภัยโดย การประกันภัยแล้ว ย่อมใช้ความสามารถและเวลาให้แก่การมุ่งหาก า ไร ซึ่งเป็น
วัตถุประสงค์โดยตรงของการลงทุน เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพให้แก่ธุรกิจนั้น 

1.3 ความเป็นมาการประกันภัย 
มีเรื่องปรากฏในพระคัมภีร์ไบเบิ้ลเกี่ยวกับโจเซฟและความอดอยากในประเทศอียิปต์ ซึ่งถือว่า

เป็นโครงการประกันภัยอันแรกเท่าที่บันทึกไว้ในประวัติศาสตร์ เล่ากันว่า คืนวันหนึ่ง ฟาโรห์ทรงพระ
สุบินว่า มีวัวอ้วนเจ็ดตัวก าลังถูกวัวซูบผอมเจ็ดตัวกัดกิน โจเซฟท านายฝันว่าประเทศอียิปต์จะมีพืช
พันธุ์ธัญญาหารอุดมสมบูรณ์เป็นเวลาเจ็ดปี และต่อจากนั้นจะเกิดความแห้งแล้ง ประชาชนจะอด
อยากปากแห้งเป็นเวลาเจ็ดปีดังนั้น จึงทูลเสนอต่อกษัตริย์ฟาโรห์ให้สะสมธัญญาหารในปีที่สมบูรณ์ไว้
ส าหรับเลี้ยงประชาชนในปีที่ข้าวยาก หมากแพง วิธีนี้เรียกได้ว่าเป็นหลักประกันภัยพ้ืนฐาน กล่าวคือ 
เก็บออมตั้งแต่วันนี้เพ่ือไว้ใช้ในอนาคตซึ่ง หาความแน่นอนไม่ได้ในประเทศจีน ประมาณ 3,000 ปีก่อน
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คริสตกาล พ่อค้าชาวจีนได้พัฒนาวิธีการประกันภัยขึ้นส าหรับการขนส่งสินค้าตามล าน้ าแยงซี ซึ่งมี
สายน้ าที่เชี่ยวกรากและเรือบรรทุกสินค้ามักอับปางอยู่เสมอ เนื่องจากมีหินใต้น้ าและเกาะแก่งที่คด
เคียว ซึ่งเป็นอันตรายต่อการเดินเรือ *ปรากฏอยู่เสมอว่าพ่อค้าบางคนต้องสิ้นเนื้อประดาตัว เพราะ
สินค้าได้รับความเสียหายหมด ดังนั้น ด้วยความกลัว พ่อค้าเหล่านั้นจึงหาวิธีกระจายความเสี่ยงภัย
ออกไป โดยน าสินค้าของตนบรรทุกไว้ในเรือล าอ่ืนหลายล า เฉลี่ยกันไปจนครบจ านวนหีบห่อสินค้า ซึ่ง
ถ้าเรือล าใดล าหนึ่งจมลง ก็หมายความว่า สินค้าของพ่อค้าแต่ละคนสูญเสียเพียงคนละ 1 หีบห่อ
เท่านั้น ซึ่งวิธีการเช่นนี้เป็นที่มาของการประกันภัยในปัจจุบัน  ราวก่อนศตวรรษที่ 13 และ 14 
ปรากฏว่ามีการประกันภัยทางทะเลกันอย่างแพร่หลายตามเมืองต่าง" ในทะเลเมดิเตอร์เรเนียน สัญญา
ประกันภัยการขนส่งสินค้าทางทะเลฉบับแรกของโลกเท่าที่มีปรากฏเป็นหลักฐานจนถึงปัจจุบันนี้ คือ 
ฉบับลงวันที่ 23 ตุลาคม ค.ศ. 1347 ออกให้ ณ เมืองเจนัว ประเทศอิตาลี 

สัญญาประกันภัยฉบับแรกของอังกฤษ เท่าที่ปรากฏตามหลักฐานซึ่งยังคงเก็บรักษาไว้ถึง
ปัจจุบัน คือ "Broke Sea Insurance Policy” ปี ค.ศ. 1547 วิธีท าประกันภัยในสมัยนั้นคือเจ้าของ
เรือ หรือพ่อค้า ที่ต้องการซื้อประกันภัย จะท าบัญชีแสดงรายการทรัพย์สินต่างๆ ที่จะบรรทุกลงเรือ 
ใต้รายการเหล่านี้ นายธนาคารหรือบุคคลอ่ืนๆ ที่ประสงค์จะรับประกันภัยจะลงชื่อพร้อมกับระบุ
จ านวนเงินที่ตนจะรับเสี่ยง แล้วลงลายมือชื่อไว้ (และนี่คือที่มาของค าว่า Underwriter) และเพ่ือเป็น
ค่าตอบแทนในการเข้ารับเสี่ยงภัย ผู้ลงนามข้างใต้ (Underwriter) แต่ละคนจะได้รับค่าตอบแทน 
เรียกว่า เบี้ยประกันภัยในช่วงเวลานั้น สัญญาประกันภัยส่วนมากเป็น สัญญาประกันภัยทางทะเล 
ต่อมาก็ขยายออกไป คุ้มครองถึงการเสียชีวิตของนายเรือและลูกเรือ รวมทั้งพ่อค้าท่ีคุมสินค้าไปกับเรือ 
ตลอดจนคุ้มครองจ านวนเงินที่จะเป็นค่าไถ่ตัวเมื่อถูกโจรสลัดจับตัวด้วย 

จุดเริ่มต้นของบริษัทประกันภัยบริษัทที่รับประกันอัคคีภัยในรูปแบบสมัยใหม่ มีจุดก าเนิดจาก
การเกิดไฟไหม้ครั้งใหญ่ในนครลอนดอน ในราวเดือนกันยายน ค.ศ. 1666 เพลิงไหม้ครั้งนั้นท าให้
อาคารบ้านเรือนเกือบสามในสี่ของนครลอนดอนต้องพินาศลง  จากเหตุไฟไหม้ข้างต้น ในปีถัดมา ดร.
นิโคลาส บาร์บอน ได้จัดตั้งส านักงานประกันอัคคีภัยขึ้นเป็นแห่งแรกเรียกง่ายๆ ว่า “The Fire 
Office” ในปี ค.ศ. 1680 ดร.บาร์บอน รับหุ้นส่วนเพ่ิมปืนเพ่ือเข้าเฉลี่ยความเสี่ยง ซึ่งแต่เดิมตนเป็นผู้
รับภาระอยู่คนเดียว สามปีต่อมาคู่แข่งขันเพ่ิมปืนอีกแห่งหนึ่งชื่อ “The Friendly” ทั้งสองแห่งนี้ออก
กรมธรรมรับประกันอัคคีภัย และจัดพนักงานดับเพลิงไว้ส าหรับผจญเพลิงที่เกิดขึ้นกับทรัพย์สินที่เอา
ประกันภัยไว้ส านักงานที่รับประกันอัคคีภัยในสมัยนั้น ไม่อาจเรียกว่าเป็น “บริษัท” ในความหมายของ
บริษัทรับประกันภัยในปัจจุบัน ซึ่งมีขนาดใหญ่โตและมีผู้ถือหุ้นจ านวนมากได้ เพราะในสมัยนั้น
ส านักงานที่รับประกันภัยเป็นธุรกิจของรายบุคคลหรือหุ้นส่วนกลุ่มน้อย ซึ่งจ ากัดการรับประกันภัย
เฉพาะอาคารที่อยู่อาศัยเท่านั้น 
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ในปี  ค.ศ. 1710 มีการจัดตั้ งบริษัทรับประกันอัคคีภัยขึ้น เป็นครั้งแรก คือ The Sun 
Insurance Office Of London ซึ่งยังคงด าเนินกิจการอยู่ตราบจนทุกวันนี้ ในชื่อของ Royal & 
SunAlliance insurance Plc. ในเวลาเดียวกัน การประกันภัยทางทะเลและการประกันชีวิตก็เข้าสู่
ระยะของการเติบโตอย่างรวดเร็ว ก่อนปี ค.ศ. 1699 ธุรกิจประกันภัยทั้งสองประเภทนี้กระท ากันอยู่
เฉพาะผู้รับประกันภัยในวงจ ากัด เหมือนกับการประกันอัคคีภัย ผู้รับประกันภัยส่วนใหญ่มักใช้ร้าน
กาแฟในนครลอนดอนเป็นที่ติดต่อธุรกิจกัน ร้านกาแฟ กลายเป็นสถานที่ที่คนนิยมไปพบปะกันเพ่ือ
กระจายหรือรับข่าวสารประจ าวันหนึ่งในจ านวนร้านกาแฟเหล่านี้ เป็นของ Mr. Edward Lloyd 
ตั้งอยู่บนถนนลอมบาร์ด (Lombard Street) ที่ร้านนี้ เป็นสถานที่ที่พ่อค้า นักธุรกิจและนายเรือ 
ตลอดจนผู้สนใจในการประกันภัยมักจะมาพบปะ พูดคุยรับฟังข่าวสารต่างๆ เช่น เรื่องเรือที่มาเทียบ
ท่า เรือที่ก าลังเดินทางใกล้ถึงที่หมาย เรือที่อับปาง รวมทั้ง เป็นที่ตกลงท าสัญญาประกันภัยกันด้วย ใน
ที่สุดก็กลายเป็นที่มาของสมาคมผู้รับประกันภัยแห่งลอยด์หรือลอยด์แห่งลอนดอน (Lloyds Of 
London) ซึ่งเป็นสถาบันประกันภัยที่มีความส าคัญระดับนานาชาติจวบจนทุกวันนี้ 

ในปี ค.ศ. 1720 บริษัทอังกฤษสองแห่ง ได้ซื้อรอยัลชาร์เตอร์ด้วยเงินจ านวนมาก เพ่ือ
ประกอบธุรกิจ ประกันภัยทางทะเล ซึ่งต่อมามีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักกันทั่วโลก ในนามบริษัท ลอนดอน 
แอนด์ รอยัลเอ็กซ์เชนจ์ (London & Royal Exchange) และนับเป็นจุดเริ่มต้นของยุคแห่งการ
ประกอบธุรกิจการประกันภัย ขนาดใหญ่ในปัจจุบัน ในปีถัดมาบริษัทนี้ได้รับอนุญาตให้รับประกันชีวิต
ด้วยการปฏิวัติอุตสาหกรรมในช่วงต้นศตวรรษที่ 18 ท าให้เกิดความต้องการในด้านการรับประกัน
อุบัติเหตุ และท าให้มีการก่อตั้งบริษัทรับประกันใหม่ๆ เพ่ิมขึ้น เครื่องจักรใหม่ๆ ที่น ามาติดตั้งกับ
โรงงาน และหัวรถจักร สมัยใหม่ ท าให้เกิดความเสียหายแก่ทรัพย์สินและชีวิตของบุคคลเพ่ิมขึ้นอย่าง
มาก การประกันภัยนอกจากจะ ช่วยให้การคุ้มครองอุบัติเหตุเหล่านี้ในด้านการเงินแล้ ว ยังมีบทบาท
อย่างส าคัญในการส่งเสริมให้มีการ ประดิษฐ์อุปกรณ์ด้านความปลอดภัยและมีส่วนช่วยในการก าหนด
กฎระเบียบในการรักษาความปลอดภัยด้วย 

ก่อนปี ค.ศ. 1880 เมื่อลูกจ้างได้รับบาดเจ็บในขณะปฏิบัติงาน นายจ้างมักมีข้อต่อสู้ทาง
กฎหมายท าให้พ้นผิดไม่ต้องรับผิดชอบต่อลูกจ้าง แต่ครั้นเมื่อมีการประกาศใช้พระราชบัญญัติความรับ
ผิดของนายจ้างในปี ค.ศ.1880 (Employer's Liability Act 1880) บรรดาข้อต่อสู้ทางกฎหมาย
เหล่านั้น ก็ถูกลบล้างออกไป โดยกฎหมายฉบับนี้ ยังผลให้เกิดความต้องการประกันภัย  “ความรับผิด
ของนายจ้าง” ขึ้น และในช่วงปลาย ศตวรรษที่ 19 ลูกจ้างก็ยิ่งได้รับการคุ้มครองเพ่ิมขึ้น เมื่อมีการ
ประกาศใช้พระราชบัญญัติเงินทดแทนแรงงาน (Workers' Compensation Act) 

1.4 การประกันภัย 
การประกันภัย เป็นการจัดการความเสี่ยงภัยด้วยวิธีการด้านการเงินซึ่งมุ่งที่จะบรรเทาภาระ 

ความเสียหายทางการเงินที่อาจจะเกิดขึ้น เบี้ยประกันภัยของธุรกิจประกันภัยทั้งระบบที่จัดเก็บได้ใน
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แต่ละปี รวมทั้งเงินส ารองต่างๆ ที่ธุรกิจประกันภัยต้องด ารงไว้ตามกฎหมาย ซึ่งมีอยู่เป็นจ านวนมากได้
ถูกน าไปใช้ในการ ลงทุนและการพัฒนาประเทศในด้านต่างๆ โดยเมื่อสิ้นปี พ.ศ. 2548 ธุรกิจ
ประกันภัยทั้งระบบมีเงินลงทุนใน ตลาดเงินและตลาดทุนในรูปแบบต่างๆ โดยเฉพาะการให้รัฐบาล
กู้ยืมในรูปของการซื้อพันธบัตรรัฐบาล ตัวเงินคลัง และการให้กู้ยืมแก่ภาคธุรกิจรวมกันเป็นเงินถึง 
426,626.9 ล้านบาท จึงถือได้ว่าธุรกิจประกันภัยมี บทบาทส าคัญในการระดมทุนเพ่ือการพัฒนา
ประเทศด้วยการประกันภัยโดยทั่วไป มีจุดเริ่มต้นในลักษณะที่ว่าคนจ านวนมากซึ่งมีความเสี่ยงภัยที่
คล้ายคลึงกัน เช่น คนที่ท างานในอาชีพหรือในหน้าที่ต่างๆ มีโอกาสที่จะประสบอุบัติเหตุระหว่างการ
ท างานหรือระหว่าง เดินทางจากที่พักไปที่ท างาน เจ้าของบ้านมีโอกาสที่จะได้รับความเสียหาย หาก
เกิดเพลิงไหม้ในบ้านของเขา หรือลามมาจากบ้านข้างเคียง เจ้าของรถยนต์อาจจะประสบอุบัติเหตุ
รถยนต์ชนกัน ท าให้รถยนต์ของตนเสียหาย หรือขับรถไปชนคนที่ก าลังเดินข้ามถนนได้รับบาดเจ็บหรือ
เสียชีวิต เป็นต้น การประกันภัยจะเริ่มต้น เมื่อคนที่เสียงภัยประเภทเดียวกัน รวมตัวกันเป็นกลุ่มใหญ่ๆ 
เช่น คนงาน หลายหมื่นคน เจ้าของบ้านหลายแสนหลัง หรือเจ้าของรถยนต์หลายหมื่นคันรวมตัวกัน
เป็นกลุ่มๆ และโอนภาระความเสี่ยงภัยที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันในกลุ่มเดียวกันไปให้กับบุคคลที่ยินดี
จะรับเสี่ยงภัย ซึ่งเรียกว่า “บริษัทประกันภัย” ลักษณะส าคัญของความเสี่ยงภัยที่สามารถจะเอา
ประกันภัยได ้

บริษัทประกันภัยโดยทั่วไปจะรับประกันภัยเฉพาะความเสี่ยงภัยที่แท้จริง (Pure Risk) ได้
เพียงบางประเภทเท่านั่น ดังนั้น จึงต้องมีข้อก าหนดเกี่ยวกับลักษณะส าคัญของความเสียงภัยที
สามารถจะเอาประกันภัยได้ ไว้ดังนี้ต้องมีหน่วยของความเสียงภัยทีคล้ายคลึงกันเป็นจ านวนมาก 
(There must be a large number of homogeneous exposure units) วั ต ถุ ป ระส งค์ ข อ ง
ข้อก าหนดนี้ก็เพ่ือช่วยให้บริษัทประกันภัย ค านวณความเสียหายที่คาดว่าจะเกิดขึ้นโดยอาศัยกฎ 
“Law of Large Number” ถ้าหากมีหน่วยความเสียงภัยที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันเป็นจ านวนมาก 
และอยู่ในกลุ่มเดียวกัน บริษัทที่รับประกันภัยนั้นก็สามารถที่จะค านวณความเสียหายที่จะเกิดขึ้นได้
ค่อนข้างแม่นย า ทั้งในแง่ของความถี่และความรุนแรงโดยเฉลี่ยของความเสียหายที่จะเกิดขึ้น 
(Average Frequency and Average Severity of LOSS) จากข้อก าหนดนี้  จะเห็นได้ว่า บริษัท
ประกันภัยต้องจัดสิ่งที่จะรับประกันภัยไว้เป็นกลุ่มๆ เช่น การประกันอัคคีภัยซึ่งแบ่งออกเป็น บ้านไม้
ทั้งหมด บ้านครึ่งตึกครึ่งไม้ และบ้านที่สร้างด้วยคอนกรีต ทั้งหมด เป็นต้น หรือในการประกันภัย
อุบัติเหตุส่วนบุคคลที่จัดแบ่งกลุ่มของผู้เอาประกันภัยตามลักษณะ อาชีพและหน้าที่การงานซึ่งมีความ
เสี่ยงภัยต่างกัน เช่น กลุ่มอาชีพที่ท างานอยู่ในส านักงาน กลุ่มอาชีพที่ท างานเกี่ยวกับเครื่องจักรกล
ต่างๆ ซึ่งมีความเสี่ยงภัยสูงขึ้น เป็นต้นความเสียหายที่เกิดขึ้น ต้องเป็นอุบัติเหตุและไม่ได้เกิดจากการ
กระท าโดยเจตนาของผู้เอาประกันภัย (The loss must be accidental and unintentional by 
the Insured)โดยทั่วไป บริษัทประกันภัยจะชดใช้ความเสียหายที่เกิดขึ้นโดยอุบัติเหตุ ซึ่งไม่อาจ
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คาดคะเนหรือทราบมาก่อนได้ และต้องไม่ใช่ความเสียหายที่เกิดจากการกระท าโดยเจตนาของผู้เอา
ประกันภัย  ถ้าหากบริษัทประกันภัยยอมชดใช้ค่าเสียหายที่เกิดจากการกระท า โดยเจตนาของผู้เอา
ประกันภัย แล้ว อาจจะก่อให้เกิดสภาวะภัยทางศีลธรรม (Moral Hazard) โดยผู้เอาประกันภัยก็จะ
ท าลายทรัพย์สินหรือ สิ่งที่เอาประกันภัยนั้น เพ่ือหวังเอาเงินค่าสินไหมทดแทนจากบริษัทประกันภัย 
เช่น โกดังของนาย ก. ซึ่งเก็บ สินค้าเสื้อผ้าส าเร็จรูปเป็นจ านวนมาก ตั้งอยู่ติดกับโรงงานผลิตวิทยุของ
นาย ข. ต่างฝ่ายต่างเอาประกันอัคคีภัยไว้กับบริษัทประกันภัย ต่อมากิจการค้าของนาย ก. ประสบกับ
การขาดทุนอย่างหนัก เพราะเสือผ้า ส าเร็จรูปที่มีอยู่เป็นจ านวนมากนั้นล้าสมัยและจ าหน่ายไม่ได้เลย 
นาย ก. จึงตัดสินใจจ้างคนมาวางเพลิงเผา โกดังและสต๊อกเสื้อผ้าส าเร็จรูปเหล่านั้นเพ่ือหวังเอาเงินค่า
สินไหมทดแทนจากบริษัทประกันภัย ปรากฏว่าไฟไหม้โกดังและสต๊อกเสื้อผ้าส าเร็จรูปของนาย ก. จน
หมดสิ้นและไฟนั้นได้ลามมายังโรงงานของนาย ข.จนเสียหายโดยสิ้นเชิงเช่นเดียวกัน โดยที่นาย ข. 
ไม่ได้รู้เห็นเป็นใจกับการกระท าที่ไม่สุจริตของนาย ก. มาก่อนเลย กรณีเช่นนี้บริษัทประกันภัยที่
รับประกันอัคคีภัยของนาย ก.ไม่ต้องชดใช้ค่าสินไหมแก่นาย ก.ทั้งนี้เพราะไฟไหม้ที่เกิดขึ้นในโกดังของ
นาย ก. ไม่ได้เกิดจากอุบัติเหตุ แต่เกิดจากการกระท าโดยทุจริตของผู้เอาประกันภัย คือ นาย ก. ที่หวัง
จะได้รับเงินค่าสินไหมทดแทนจากบริษัทประกันภัย อย่างไรก็ตามไฟที่ไหม้ลามจากโกดังของนาย ก. 
ไปยังโรงงานของนาย ข. นั้นถือว่าเป็นอุบัติเหตุที่ไม่ได้เกิดจากการกระท าโดยเจตนาหรือรู้เห็นเป็นใจ
ของนาย ข. กรณีเช่นนี้ความเสียหายจากอัคคีภัยที่มีต่อ โรงงานของนาย ข. จะได้รับการคุ้มครองและ
ชดใช้ค่าสินไหมทดแทนตามกรมธรรม์ประกันอัคคีภัย 

ความเสียหายทีเกิดขึ้นนั้นต้องสามารถหาสาเหตุและประเมินความเสียหายเป็นตัวเงินไ ด้ 
(The loss must be determinable and measurable) การที่มีข้อก าหนดนี้ก็เพ่ือให้เจ้าหน้าที่
ชดใช้ค่าสินไหมทดแทนของบริษัทประกันภัยค้นหาสาเหตุที่ท าให้เกิดความเสียหายขึ้นว่าเป็นสาเหตุที่
ได้รับการคุ้มครองตามกรมธรรม์ประกันภัยนั้นหรือไม่ และเกาหากคุ้มครอง บริษัทประกันภัยจะชดใช้
ค่าสินไหมทดแทนแก่ผู้เอาประกันภัยเป็นจ านวนเงินเท่าใด หากไม่มีข้อกหนดนี้แล้ว จะเกิดความ
ยุ่งยากในการพิจารณาชดใช้ค่าสินไหมทดแทนเป็นอันมาก โดยเฉพาะในกรณีที่ไม่สามารถวินัจฉัย ได้
ว่าความเสียหายนั้นเกิดจากสาเหตุใดและได้รับการคุ้มครองตามกรมธรรม์หรือไม่ นอกจากนั้น หากไม่ 
สามารถประเมินความเสียหายเป็นตัวเงินได้แล้ว บริษัทประกันภัยก็ไม่สามารถชดใช้ค่าเสียหายใน
จ านวนที่ถูกต้องได้ 

ความเสียหายที่เกิดข้ึนนั้นต้องไม่เป็นมหันต์ภัย (The loss should not becatastrophic) 
ภัยบางอย่างซึ่งสามารถก่อให้เกิดความเสียหายในแต่ละครั้งคิดเป็นเงินรวมกันจ านวนมหาศาล เกิน
กว่าก าลังของบริษัทประกันภัยแห่งเดียวหรือหลายแห่งรวมกันจะรับไว้ได้ เช่น ความเสียหายจากภัย
สงคราม ภัยจากระเบิดนิวเคลียร์ ย่อมถือว่าเป็นมหันต์ภัยที่บริษัทประกันภัยไม่สามารถรับประกันภัย
ไว้ได้ความเสี่ยงภัยนั้นควรเป็นความเสี่ยงภัยที่แท้จริง (Pure Risk) และเป็นความ เสียงภัยทีมี
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ผลกระทบเฉพาะบุคคลบางคนหรือบางกลุ่ม (Particular Risk)  ข้อก าหนดนี้ก็มีลักษณะคล้ายคลึงกับ
ข้อที่แล้ว ซึ่งความเสียหายนั้นควรจะเกิดกับบุคคลบางคนหรือ บางกลุ่มเท่านั้น หากมีความเสียหาย
เป็นจ านวนมากเกิดขึ้นพร้อมกัน จะก่อให้เกิดปัญหาการด าเนินงาน และปัญหาทางการเงินแก่บริษัท
ประกันภัยเหล่านั้นได้ ขณะเดียวกันผู้เอาประกันภัยก็ควรจะได้รับการชดใช้ เท่ากับความเสียหายที่
เกิดขึ้นจริงเท่านั้น และไม่ควรจะได้รับผลก าไรจากการเอาประกันภัยเพราะจะก่อให้เกิดความไม่สุจริต
ของผู้เอาประกันภัยขึ้นได้ ความน่าจะเป็นที่จะเกิดความเสียหาย จะต้องค านวณหรือประมาณได้ 
(The probability of loss must be calculable) บริษัทประกันภัยจะต้องค านวณความน่าจะเป็นที่
จะเป็นที่จะเกิดความเสียหาย และความรุนแรงของความเสียหายที่คาดว่าจะเกิดขึ้นได้อย่างใกล้เคียง
พอสมควร ทั้งนี้ เพ่ือจะได้น าข้อมูลเหล่านี้มาค านวณเบี้ยประกันภัยที่พอเพียงส าหรับจ่ายเป็นค่า
สินไหมทดแทน ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานและมีเหลือเป็นเงินส ารองส าหรับความเสียหายที่คาดไม่ถึง 

1.5 ประวัติการประกอบธุรกิจธุรกิจประกันภัยในประเทศไทย 
การประกอบธุรกิจประกันภัยในประเทศไทยนั้น ไม่ปรากฏหลักฐานแน่ชัดว่าเริ่มมีมาตั้งแต่

สมัยใด แต่ได้ปรากฏตามประวัติศาสตร์สมัยกรุงศรีอยุธยาว่ามีพ่อค้าชาวต่างประเทศเดินทางเข้ามา
ติดต่อท าการค้าขาย แต่ได้น าเอาระบบการประกันภัยเข้ามาด้วย คือ การประกันภัยทางทะเลและทาง
ขนส่ง ซึ่งถือว่าเป็นการประกันวินาศภัยประเภทแรกท่ีเกิดขึ้นในประเทศไทย แต่การประกันภัยในสมัย
นั้นเป็นการร่วมมือด าเนินธุรกิจระหว่างพ่อค้าชาวต่างประเทศด้วยกันเอง โดยมิได้มีการจดทะเบียน
การค้าหรือแจ้งขออนุญาตจากรัฐบาลสยามในสมัยนั้นอย่างเป็นทางการแต่ประการใด จนกระทั่ง ร.ศ.
130 (พ.ศ. 2451) ได้มีประกาศกฎหมายที่กล่าวถึงการประกันภัยเป็นครั้งแรก คือ “พระราชบัญญัติ
ลักษณะเข้าหุ้นส่วนและบริษัท ร.ศ. 130” และต่อมาในปี 2471 รัฐบาลได้ตราพระราชบัญญัติควบคุม
กิจการค้าขายอันกระทบถึงความปลอดภัยหรือผาสุกแห่งสาธารณชนขึ้น  ก าหนดให้ผู้ประสงค์จะ
ประกอบธุรกิจประกันภัยต้องได้รับพระบรมราชานุญาติก่อน ต่อจากนั้นก็มีการประกันภัยประเภท
อ่ืนๆ เกิดข้ึน 

ส าหรับธุรกิจประกันชีวิตเริ่มด าเนินการในสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว 
โดยบริษัทที่เป็นตัวแทนของบริษัทประกันภัยต่างประเทศ โดยระยะแรกๆ ไม่ประสบความส าเร็จนัก 
ต่อมาภายหลังสงครามโลกครั้งที่1 ธุรกิจประกันภัยในสมัยยุโรปและอเมริกาขยายตัวกว้างขวางมาก
ขึ้น จึงได้มีการติดต่อขออนุญาตเข้ามาประกอบธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย รัฐบาลในสมัยนั้นยัง
ไม่พร้อมที่จะให้มีการจดทะเบียนประกอบธุรกิจประกันภัยในชีวิตขึ้นในทันที เพราะได้เล็งเห็นว่าการ
ประกันชีวิตเป็นธุรกิจที่เกี่ยวพันในด้านความผาสุกและปลอดภัยของสาธารณชน ต่อมาในสมัย
พระบาทสมเด็จพระปกเกล้าเจ้าอยู่หัว ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าให้ตราพระราชบัญญัติควบคุมกิจการ
ค้าขายอันกระทบถึงความปลอดภัยหรือผาสุกแห่งสาธารณชนพุทธศักราช 2471 ขึ้น การทรวง
เศรษฐกิจในสมัยนั้นจึงได้ก าหนดเงื่อนไขประกาศกระทรวงโดยเฉพาะส าหรับผู้ขออนุญาตประกอบ
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ธุรกิจประกันชีวิตและประกันวินาศภัยขึ้น ประกาศใช้เมื่อ วันที่ 31 กรกฎาคม พ.ศ.2472 และต่อมา
ในปี พ.ศ. 2510 รัฐบาลก็ได้ออกตราพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2510 และพระราชบัญญัติ
ประกันวินาศภัย พ.ศ. 2510 ออกบังคับ และในปี พ.ศ. 2535 ได้แก้ไขปรับปรุงเป็นพระราชบัญญัติ
ประกันชีวิต พ.ศ. 2535 และพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ. 25351 รวมถึงพระราชบัญญัติ
คุ้มครองผู้ประสบภัยจากรถ2  เพ่ือควบคุมและส่งเสริมธุรกิจประกันภัยให้มีความมั่นคงและเป็นที่
เชื่อถือของประชาชนโดยทั่วไป 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ Five Force Model 
 

Five Forces Model คือ Model ที่ใช้ในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน รวมทั้งความ
รุนแรงของปัจจัยแต่ละประการที่เกิดจากแรงผลักดันทั้ง 5 ประการ ซึ่งถูกน าเสนอโดย Michele 
E.Porter ความเข้มแข็งของปัจจัยทั้ง 5 ประการนี้บ่งบอกถึงโอกาสในการได้ก าไรของธุรกิจใน
อุตสาหกรรมนั้นยิ่งปัจจัยเหล่านี้มีความเข้มแข็งมากเท่าใด ย่อมส่งผลเสียต่อการขึ้นราคาซึ่งน าไปสู่การ
ได้ก าไรของธุรกิจนั้นๆ ซึ่งถือเป็นข้อจ ากัดของธุรกิจในขณะเดียวกันถ้าปัจจัยนั้น มีความอ่อนแอ ย่อม
เป็นโอกาสอันดีต่อธุรกิจนั้นเนื่องจากธุรกิจสามารถท าก าไรได้มากขึ้น แต่เนื่องจากสภาวะอุตสาหกรรม
มีการพัฒนาอยู่เสมอ ดังนั้นความเข้มแข้งหรือผลของปัจจัยทั้ง 5 ประการนี้สามารถที่จะเปลี่ยนแปลง
ได้เสมอ ปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ ได้แก่ 1. ความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Intensity 
of Rivalry) วิเคราะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขันทั้งหมดที่มีอยู่ในธุรกิจเดียวกันโดยอาจต้องวิเคราะห์ทั้งใน
ประเทศและตางประเทศ เพราะกลไกการค้าเสรีในยุคโลกาภิวัตน์ที่มีการเคลื่อนไหวทุนได้อย่าง
รวดเร็ว อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจที่เป็นอยู่การวิเคราะห์ขนาดของคู่แข่งขัน ก าลังการผลิต 
เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อการแข่งขัน  
2. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) วิเคราะห์เพ่ือให้ทราบอ านาจการต่อรอง
ของผู้บริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้ามีการแข่งขันในทางธุรกิจสูงและผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็
อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะในแง่ของรายได้และส่วนแบ่งการตลาดที่
ลดลง 3. อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) วิเคราะห์
เกี่ยวกับผู้ผลิตที่ขายวัตถุดิบต่าง ๆ ให้แก่บริษัทเรา โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาจากผู้ผลิต ถ้าธุรกิจเรา
ต้องมีการพึ่งพาผู้ผลิตรายหนึ่ง ๆ สูงก็จะมีความเสี่ยงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถ้าผู้ผลราย
นั้นไม่สามารถส่งวัตถุดิบได้ไม่ว่าจะด้วยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ 4. คู่แข่งหน้า
ใหม่  (New Entrants) ภั ยคุ กคามจากผลิ ตภัณ ฑ์ ทดแทน  (Threat of Substitute Product) 
วิเคราะห์ว่ามีความยากง่ายในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถ้าการเข้ามาของ
ผู้ประกอบรายใหม่สามารถทาได้ง่ายและสะดวกก็จะต้องท าให้บริษัทอาจได้รับผลกระทบจากการ
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ด าเนินธุรกิจได้ 5. ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Product) วิเคราะห์ว่า
สินค้าและบริการที่บริษัทมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ที่จะมีสินค้าและบริการที่เข้ามาทดแทนสินค้าและ
บริการเดิมของบริษัท ซึ่งอาจท าให้รายได้จากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดที่ลดลงในอนาคต (NIDAGURU. 2555) 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ Strategic Typologies ของ Miles & Snow 

 

 
 

ภาพที่ 2 Strategic Typologies ของ Miles & Snow 
 

กลยุทธ์การปรับตัวให้รับต่อการแข่งขันตามแนวคิดของ Miles and snow ประกอบด้วย 4 
กลยุทธ์คือ 

กลยุทธ์ผู้ป้องกัน (Defender) 
ธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านสูงในการสร้างสินค้าและบริการที่ดี จะท าให้อยู่ในสภาวะ

ที่เหนือกว่าคู่แข่ง ตราบใดที่ยังไม่มีตลาดใหม่เกิดมาธุรกิจที่อยู่ในฐานะป้องกันตัวจะสามารถปรับตัว
ทางเทคโนโลยีทางการบริหารและโครงสร้างองค์การได้เร็วเพราะมุ่งตลาดเฉพาะของตนเอง ลักษณะที่
ส าคัญของการเป็นผู้ป้องกันตัวเองคือมุ่งท่ีการด าเนินงานที่เป็นอยู่ในปัจจุบันให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 

กลยุทธ์ผู้แสวงหา (Prospector) 
ธุรกิจที่เป็นผู้แสวงหาจะสามารถค้นพบตลาดใหม่ ผลิตภัณฑ์ใหม่หรือการด าเนินการใหม่ๆ  

โดยการมุ่งให้เกิดการเปลี่ยนแปลงใหม่ๆ บริการใหม่ๆ ค้นหาการเปลี่ยนแปลงหาจุดที่ท าให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงการแข่งขัน แต่ก็มักจะสูญเสียประสิทธิภาพในผลิตภัณฑ์หรือตลาดที่มีอยู่ในปัจจุบัน  
เพราะการค้นหาแต่สิ่งใหม่ๆ 
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กลยุทธ์ผู้วิเคราะห์ (Analyzer) 
ในธุรกิจที่ต้องพบเจอกับความไม่แน่นอนอยู่ตลอดเวลา กลยุทธ์เป็นผู้วิเคราะห์เป็นการ

ด าเนินงานพร้อมๆ กัน 2 อย่างคือ การรักษาความมีเสถียรภาพ ขณะเดียวกันก็มีการเปลี่ยนแปลง
ผลิตภัณฑ์และตลาดใหม่ด้วย การรักษาเสถียรภาพทางด้านการตลาดและผลิตภัณฑ์โดยการจัด
โครงสร้างของงานและธุรกิจเพ่ือด าเนินงานที่เป็นงานประจ าให้มีประสิทธิภาพสูงสุดการเปลี่ยนแปลง
ทางด้านการตลาดและแนวคิดใหม่ๆ ของคู่แข่งขันธุรกิจที่เป็นผู้วิเคราะห์ก็จะปล่อยให้บริษัทอ่ืนๆ เป็น
ผู้น าทางการตลาดด้วยการเสียค่าใช้จ่ายในการวิจัยและพัฒนาค่อนข้างสูงแล้วก็จะวิเคราะห์ว่าจะ
เลียนแบบอย่างไรให้เกิดผลส าเร็จหรือจะตามอย่างไรจึงจะแข่งขันกับผู้น าได้ 

กลยุทธ์ผู้ตอบโต้ (Reactor) 
การตอบสนองต่อความไม่แน่นอนผู้ตอบโต้จะมีพฤติกรรมตรงกันข้ามกับผู้แสวงหาโดยการรอ

คอยจังหวะที่จะตอบโต้อย่างเหมาะสม ผู้ตอบโต้จะค่อยๆ พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่หลังจากได้ศึกษาและ
พิจารณาแล้วอย่างดีว่า สิ่งที่เกิดขึ้นจริงเป็นอย่างไร กลยุทธ์การตอบโต้กระท าอย่างค่อนข้างล่าช้าและ
อย่าไม่ทันการ การที่องค์การจะเปลี่ยนแปลงตัวเองมักจะกระท าเมื่อเห็นว่าจ าเป็นต้องท าโดยการ
กดดันจากสภาพแวดล้อมที่เกิดขึ้น 
 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับ Michael E. Porter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3 แนวคิดการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ Michael E. Porter 
ที่มา:  Michael E. Porter (1985) 
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Michael E. Porter ได้ให้ได้แนวคิดการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในด้านต่างๆ ดังนี้ 
ผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) 
องค์การสามารถผลิตสินค้าด้วยต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน ซึ่งเปรียบเทียบกับประโยชน์ใช้สอย

ของสินค้านั้น โดยปกติต้นทุนต่ าจะเกิดขึ้นเมื่อตลาดใหญ่มากและสินค้าที่ผลิตจะต้องเป็นสินค้าที่มี
มาตรฐานเดียวกัน นั้นคือการที่ต้นทุนของสินค้าเพียงอย่างเดียวหรือสองอย่างต่ าเท่ านั้นไม่เพียงพอ 
แต่จะต้องเป็นต้นทุนส่วนรวมขององค์การและของทุกผลิตภัณฑ์ต่ าด้วย และผลดีของต้นทุนต่ าก็คือ 
บริษัทมีก าไรสูงกว่าก าไรปกติและขณะเดียวกันป้องกันคู่แข่งไม่ให้ลดราคาลง ป้องกันลูกค้าและผู้ขาย
วัตถุดิบกดดันในด้านราคาเพราะต้นทุนต่ าอยู่แล้ว 

การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
หมายถึง สินค้าและบริการขององค์การที่พิเศษไปจากสินค้าและบริการขององค์การอ่ืนไม่ทาง

ใดก็ทางหนึ่ง หรือหลายๆ ทางและความแตกต่างนี้ท าให้ผู้ซื้ออยากใช้สินค้านั้นและยินดีจะจ่ายซื้อ
สินค้านั้นในราคาท่ีสูงกว่าสินค้าอ่ืน 

 
การเจาะจงในตลาด (Focus) 
หมายถึง การที่ธุรกิจมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือบริการให้กับตลาดเฉพาะส่วน อาจจะเรียกว่าเป็น

ตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) เพ่ือที่ท าให้สามารถตั้งราคาขายได้สูง เนื่องจากลูกค้าจ าเป็นต้อง
ซื้อจากธุรกิจนั้น และไม่ต้องการเสี่ยงที่จะซื้อจากผู้อ่ืนอีก 
 

ทฤษฎีการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 

การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน Competitive Advantage คือสิ่งที่เป็นความสามรถ
พิเศษขององค์กรที่คู่แข่งนั้นไม่สามารถลอกเลียนแบบได้หรือจะต้องใช้ระยะเวลานานในการปรับ
เพ่ือที่จะลอกเลียนแบบได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายในองค์กร ระบบการบริหารองค์กร  
ภาพลักษณ์ขององค์กร เป็นต้นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (competitive advantage) 
ซึ่งเป็นหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์ ความได้เปรียบในการแข่งขันหรือ Competitive advantage 
คือ สิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษขององค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาใน
การปรับตัวเองมากก่อนที่เลียบแบบความสามารถของเรา ได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายใน
องค์กร ระบบการบริหารองค์กร ภาพลักษณ์ขององค์กรเป็นต้น ปัจจัยที่เป็นพ้ืนฐานที่ส าคัญมากที่สุด
ในการท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันก็คือ ความรู้ (Knowledge) ที่องค์กรต้องพยายามสร้าง
ขึ้ น มา ด้ วยการ เรียนรู้  (Learning) และพั ฒ นามาเป็ นองค์ ก รแห่ งการเรียน รู้  (Learning 
Organization) ให้ได้ จากนั้นผู้บริหารต้องดึงเอาความรู้ต่าง ๆ ที่บุคลากรมี เพ่ือมาสร้างนวัตกรรม 
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(Innovation) ให้กับองค์กรต่อไป ความได้เปรียบทางการแข่งขันจะขึ้นอยู่กับความสามารถที่เป็นเลิศ
ขององค์กรทั้ง 3 ด้านคือ ขายสินค้าและให้บริการที่ดีกว่า ขายสินค้าที่ถูกกว่า และตอบสนองต่อลูกค้า
ได้เร็วกว่าคู่แข่งขัน ค าว่าสินค้าและให้บริการที่ดีกว่าเรียกว่า “ ขายสินค้าหรือให้บริการที่แตกต่าง 
(differentiation) ” การขายสินค้าที่ ถูกกว่าจะต้องผลิตด้ วยต้นทุนต่ ากว่า เรียกว่า “ cost 
leadership ” และตอบสนองต่อลูกค้าได้เร็วกว่าก็คือ “ quick response ”ค าว่าสินค้าและบริการที่
แตกต่างไปจากองค์การอ่ืนหรือ differentiation นั้น หมายถึง สินค้าและบริการขององค์การที่พิเศษ
ไปจากสินค้าและบริการขององค์การอ่ืนไม่ทางใดก็ทางหนึ่ง หรือหลายๆ ทางและความแตกต่างนี้ท า
ให้ผู้ซื้ออยากใช้สินค้านั้นและยินดีจะจ่ายซื้อสินค้านั้นในราคาที่สูงกว่าสินค้าอ่ืน 

ความได้เปรียบทางด้านต้นทุนหรือ Cost leadership ก็คือ องค์การสามารถผลิตสินค้าด้วย
ต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน ซึ่งเปรียบเทียบกับประโยชน์ใช้สอยของสินค้านั้น โดยปกติต้นทุนต่ าจะ
เกิดขึ้นเมื่อตลาดใหญ่มากและสินค้าที่ผลิตจะต้องเป็นสินค้าที่มีมาตรฐานเดียวกัน นั้นคือการที่ต้นทุน
ของสินค้าเพียงอย่างเดียวหรือสองอย่างต่ าเท่านั้นไม่เพียงพอ แต่จะต้องเป็นต้นทุนส่วนรวมของ
องค์การและของทุกผลิตภัณฑ์ต่ าด้วย และผลดีของต้นทุนต่ าก็คือ บริษัทมีก าไรสูงกว่าก าไรปกติและ
ขณะเดียวกันป้องกันคู่แข่งไม่ให้ลดราคาลง ป้องกันลูกค้าและผู้ขายวัตถุดิบกดดันในด้านราคาเพราะ
ต้นทุนต่ าอยู่แล้ว 

การตอบสนองโดยรวดเร็ว (quick response) เป็นการสร้างความได้เปรียบทางด้านการ
แข่งขันอย่างหนึ่ง การตอบสนองโดยรวดเร็วหมายถึง ความเร็วในการท าผลิตภัณฑ์ใหม่ พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ และการตัดสินทางการบริหารที่รวดเร็วที่ส่งผลโดยตรงต่อลูกค้า การตอบสนองโดยรวดเร็ว
แสดงให้เห็นถึงการมีความยืดหยุ่นขององค์การ แม้องค์การจะสามารถเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว 
แต่ถ้าไม่มีความยืดหยุ่นพอการปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงก็ท าได้ยาก การตอบสนองอย่าง
รวดเร็วส่งผลไปถึงการสร้างความแตกต่างและการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนด้วย การตอบสนองอย่าง
รวดเร็วก่อให้เกิดผลดีในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การผลิตสินค้าตามความต้องการของลูกค้า การ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่ขายอยู่ให้ดีขึ้น การท าตามค าสั่งซื้อของลูกค้า และการตอบค าถามของลูกค้าได้
รวดเร็วผลดีเหล่านี้ท าให้องค์การตั้งราคาได้สูงกว่าโดยลูกค้ายอมรับได้ 

โดยการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเป็นภารกิจที่ส าคัญอย่างยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจทั้ง
ในอดีต จนถึงปัจจุบัน แต่ปัจจัยที่ก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันดังกล่าวก็มีการเปลี่ยน 
แปลงพัฒนาเรื่อยมา เช่นในอดีตองค์กรอาจได้เปรียบคู่แข่งเพราะสามารถสร้างเทคนิควิธีการผลิต 
สินค้าท่ีรวดเร็วกว่าคนอ่ืน หรือสามารถคิดค้นพัฒนาผลิตสินค้าใหม่ๆ ได้มากกว่าคนอ่ืน หรือแม้กระท่ัง
การมีความสามารถในการเข้าถึงแหล่งทุนได้หลากหลายกว่าคู่แข่ง คนอ่ืนๆ ปัจจัยที่ก่อให้เกิดความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันดังกล่าวนี้ ในปัจจุบันกลายเป็นปัจจัยธรรมดาที่องค์กรใดๆ ก็สามารถเข้าถึง
ได้หรือแม้กระทั่งสามารถลอกเลียนแบบได้ และก็จะพบว่ามีเพียงปัจจัยเดียวเท่านั้นที่ยังคงเป็นปัจจัย
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ที่สร้างความได้ เปรียบให้กับองค์กรได้ นั่นคือปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ที่เป็นศูนย์กลางแห่งความรู้ 
ประสบการณ์ ที่มีมูลค่าและมีลักษณะเฉพาะตัวขององค์กร และไม่มีใครสามารถลอกเลียนแบบได้
นั่นเอง (สุวรรณี อนันตสายนนท์, 2547) 
 

ประวัติโบรกเกอร์ประกันภัย 
 

หมายถึง การรวมกลุ่มกันของนายหน้าประกันภัยขึ้นเป็นบริษัทโบรกเกอร์ประกันภัย ซึ่งท า
หน้าที่ในการให้ค าปรึกษาข้อมูลและเรื่องการประกันภัยให้กับลูกค้าผู้ที่ต้องการท าประกันภัย ซึ่งโบรก
เกอร์ประกันภัยนั้นจะเป็นผู้ที่มีความเชี่ยวชาญทางด้านกฎหมายและมีความรู้ด้านการประกันภัย จึง
สามารถเป็นเสมือนตัวแทนและที่ปรึกษาของผู้ที่ต้องการท าประกันภัยได้เป็นอย่างดี โดยหน้าที่ของโบ
รกเกอร์ประกันภัยมีหน้าที่ในการท างานเพ่ือผลประโยชน์ของผู้ท าประกันภัยสามารถจัดหาตาราง
เปรียบเทียบ ราคา ความคุ้มครอง ข้อยกเว้น ของบริษัทประกันภัยหลายๆบริษัทประกันภัยให้ผู้ที่
สนใจ โบรกเกอร์ประกันภัยจะท าหน้าที่เปรียบเสมือนผู้ช่วยของผู้ท าประกันภัยในการเดินเรื่องตาม
เรื่องกรมธรรม์กับบริษัทประกันภัยแทนผู้ท าประกันภัยได้เพ่ือความรวดเร็วและปลอดภัย ซึ่งผู้ท า
ประกันภัยยังสามารถปรึกษาถึงข้อดี ข้อเสียของความคุ้มครอง ข้อยกเว้นของกรมธรรม์เพ่ือความ
เหมาะสมและเป็นธรรมส าหรับผู้ท าประกันภัยได้อีกทั้งในกรณีที่มีปัญหาเรื่องการเคลมเสียหาย (ค่า
สินไหมทดแทน) นั้นโบรกเกอร์ประกันภัยก็สามารถที่จะพูดคุยและเรียกร้องกับทางบริษัทประกันภัย
ได้ง่ายและรวดเร็วกว่าผู้ท าประกันภัยพูดคุยกับทางบริษัทประกันภัยเองโดยตรง  ที่ส าคัญการท า
ประกันภัยผ่านโบรกเกอร์ประกันภัยนั้นจะได้ราคาที่ถูกกว่าการท ากับบริษัทประกันภัยโดยตรงอยู่
พอสมควร เนื่องจากโบรคเกอร์ประกันภัยส่วนใหญ่นั้นจะมีฐานลูกค้าอยู่ในมืออยู่พอสมควรจึงสามารถ
ต่อรองและพูดคุยกับบริษัทประกันภัยได้สะดวกกว่าผู้ท าประกันภัยติดต่อกับบริษัทประกันภัยโดยตรง 
 
โบรคเกอร์ประกันภัยท่ีจัดเต็มรูปแบบ 

หมายถึง นิติบุคคลที่เป็นนายหน้าประกันวินาศภัยตามความในมาตรา 68 วรรคสองแห่ง
พระราชบัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ.2535 มาตรา 3 (1) แห่งพระชาบัญญัติคณะกรรมการก ากับและ
ส่งเสริมการประกอบการธุรกิจประกันภัย พ.ศ.2550 และมาตรา 72 วรรคสาม แห่งพระราชบัญญัติ
ประกันวินาศภัย (ฉบับที่ 2) พ.ศ.2551 ประกอบกับมติที่ประชุมคณะกรรมการก ากับและส่งเสริม
ธุรกิจประกันภัย ครั้งที่ 8/2554 เมื่อวันที่ 31 สิงหาคม พ.ศ.2554 มีเงื่อนไขดังต่อไปนี้ (1) เป็นบริษัท
จ ากัดตามประมวลกฎหมายเพ่งและพาณิชย์ บริษัทมหาชนจ ากัดตามกฎหมายว่าด้วยบริษัทมหาชน
จ ากัด หรือสถาบันการเงิน (2) ต้องมีส านักงานในประเทศไทย (3) มีวัตถุประสงค์ประกอบกิจการเป็น
นายหน้าประกันภัย (4) มีผู้ถือหุ้นได้ใช้เงินในหุ้นแล้วหรือมีทุนช าระแล้ว ไม่ต่ ากว่าสองล้านบาท
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แล้วแต่กรณี (5) ผู้มีอ านาจลงนามผูกพันนิติบุคคลหรือผู้มีอ านาจในการจัดการกิจการนายหน้าประกัน
วินาศภัยต้องสอบความรู้ตามข้อ 7 (6) มีพนักงานหรือลูกจ้าที่ได้รับใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกัน
วินาศภัยตามกฎหมายว่าด้วยการประกันวินาศภัยเป็นผู้ท าการแทนนิติบุคคลดังกล่าว (7) ไม่เคยถูก
เพิกถอนใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกันวินาศภัยในระยะเวลาห้าปี ทั้งนี้ในการจะขอรับใบอนุญาตเป็น
นิติบุคคลที่เป็นนายหน้าประกันวินาศภัยตามแบบที่นายทะเบียนก าหนด ต้องยื่นเอกสารดังต่อไปนี้ 
(1) รายละเอียดหลักฐานและข้อมูลของนิติบุคคล (2) รายละเอียดนโยบายและแผนการประกอบธุรกิจ 
นายหน้าประกันวินาศภัยในระยะเวลาไม่น้อยกว่าสอบปีข้างหน้า เช่น เงินลงทุน รายได้ ค่าใช้จ่าย 
ปริมาณธุรกรรมแผนการจัดการทรัพยากรบุคคลในการเสนอขายผลิตภัณฑ์ของนิติบุคคล และบริการ
ที่เกี่ยวเนื่องกับการประกอบธุรกิจนายหน้าประกันวินาศภัย เป็นต้น และต้องแสดงแผนภาพขั้นตอน
การปฏิบัติงาน ระบบงาน บุคลากร และเทคโนโลยีที่ใช้ในการประกอบธุรกิจนายหน้าประกันวินาศภัย 
ซึ่งต้องมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ การรับเบี้ยประกันภัยและการออกเอกสารแสดงการรับเงินของบริษัท
ให้แก่ผู้เอาประกันภัยทุกครั้งที่มีการรับเบี้ยประกันภัยในนามบริษัท  การน าส่งเบี้ยให้แก่บริษัท และ
การส่งรายงานตามแบบและรายการที่คณะกรรมการหรือนายทะเบียนก าหนด ทั้งนี้ต้องมีการแสดง
รายละเอียดเกี่ยวกับส านักงานและสาขาที่จะประกอบการธุรกิจนายหน้าประกันวินาศภัย อย่างน้อย
ดังต่อไปนี้ (1) สถานที่ตั้ง (2) พ้ืนที่ใช้สอยและอุปกรณ์ส านักงานที่เหมาะสมพร้อมด าเนินกิจการ
นายหน้าประกันวินาศภัยและมีสัดส่วนที่ชัดเจน (3) ผู้ที่จะเป็นผู้จัดการสาขาหรือผู้บริหารสาขา ต้อง
ได้รับใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกันวินาศภัยและไม่มีลักษณะต้องห้าม (4) รายชื่อนายหน้าประกัน
วินาศภัยที่จะปฏิบัติงานในส านักงานอย่างน้อยห้าคนและในแต่ละสาขาอย่างน้อยสามคน เมื่อได้ยื่นค า
ขอรับใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกันวินาศภัยแล้ว  นิติบุคคลต้องส่งผู้แทนนิติบุคคลที่มีอ านานลงนาม
ผูกพันนิติบุคคลหรือผู้มีอ านาจในการจัดการกิจการนายหน้าประกันวินาศภัยอย่างน้อยสองคน เข้ารับ
การทดสอบความรู้เกี่ยวกับการประกันวินาศภัยตามที่นายทะเบียนก าหนด โดยผู้แทนนิติบุคคลที่เข้า
รับการทดสอบความรู้ตามวรรคหนึ่ง ต้องเป็นผู้ที่ได้รับใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกันวินาศภัยมาแล้ว
ไม่น้อยกว่าหนึ่งปีก่อนวันยื่นค าขอรับใบอนุญาต มีความเข้าใจในการประกอบธุรกิจนายหน้าประกัน
วินาศภัย ไม่เคยเป็นผู้มีอ านาจลงนามผูกพันนิติบุคคลหรือผู้มีอ านาจในการจัดการกิจการนายหน้า
ประกันวินาศภัยของนิติบุคคลที่เคยฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบัติตามหลักเกณฑ์ วิธีการและเงื่อนไขที่นาย
ทะเบียนหรือคณะกรรมการประกาศก าหนดในระยะเวลาหนึ่งปีก่อนวันสอบ และไม่เคยเป็น
คณะกรรมการ ผู้จัดการหรือบุคคลซึ่งมีอ านาจกระท าการแทนบริษัทประกันวินาศภัยในช่วงเวลาที่
บริษัทนั้นถูกเพิกถอนใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกันวินาศภัย เว้นแต่เป็นผู้ซึ่งนายทะเบียนด้วย
ความเห็นชอบของคณะกรรมการแต่งตั้งให้ด ารงต าแหน่งเช่นว่านั้นในช่วงเวลาดังกล่าว 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ฐิตินันท์ ทองสาด (2556) ได้ท าการศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันและการด าเนินกิจกรรมความรับผิดชอบทางสังคมของผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ท
อ าเภอแก่งกระจาน จังหวัดเพชรบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การนสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันและการด าเนินกิจกรรมความรับผิดชอบทางสังคมของผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ท
อ าเภอแก่งกระจาน จังหวัดเพชรบุรี โดยศึกษารูปแบบการด าเนินงานธุรกิจและความรับผิดชอบต่อ
สังคมของผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ท โดยใช้วีการสังเกตแบบส่วนร่วม และสัมภาษณ์เชิงลึกในการ
บริหารจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ท ด้านกายภาพ สิ่งแวดล้อม และสิ่งอ านวยความ
สะดวก  

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจในระบบครอบครัวอาศัย
ประสบการณ์การเรียนรู้จากการท าธุรกิจ มีการพัฒนาศักยภาพและความสามารถในการให้บริหารอยู่
ตลอดเวลา และในด้านความรับผิดชอบทางสังคมผู้ประกอบการช่วยเหลือสังคมในด้านสิ่งแวดล้อม 
ชุมชนและกิจกรรมภายนอกร่วมกันเพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับอ าเภอแก่งกระจาน 

ทั้งนี้ผู้วิจัยเสนอแนวทางการพัฒนาระบบเศรษฐกิจเพ่ือผู้ประกอบการ ชุมชนและภาครัฐ
สามารถร่วมมือกันเพ่ือให้การท าธุรกิจและการด าเนินชีวิตของคนในชุมชนสามารถอยู่ได้อย่างสงบสุข
และเพ่ือรองรับการหมุนเวียงเศรษฐกิจที่มีแนวโน้มปรับตัวมากขึ้นจากจ านวนนักท่องเที่ยวที่เพ่ิมขึ้น
ดังนี้ (1) ภาครัฐเป็นส่วนช่วยประสานงานระหว่างประชาชนกับผู้ประกอบการในการชี้แจงปัญหา
สภาวะต่างๆเพ่ือหาแนวทางแก้ไข (2) การเพ่ิมศักยภาพหรือแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางด้าน
การตลาดเพื่อดึงดูดนักท่องเที่ยว ทั้งทางด้านคมนาคม การประชาสัมพันธ์และความปลอดภัย 

สรวิศ ปิ่นรัตนานนท์ (2555) ได้ท าการศึกษางานวิจัยเรื่อง ความได้เปรียบทางการแข่งขัน
และความสามารถของผู้ประกอบการต่อความส าเร็จทางการตลาดธุรกิจการท่องเที่ยวของประเทศไทย 
โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความได้เปรียบทางการแข่งขันและความสามารถของผู้ประกอบการมีผล
ต่อความส าเร็จทางการตลาดธุรกิจท่องเที่ยวของประเทศไทยประชากรที่ ใช้ ในการวิจัยคือ 
ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวที่จดทะเบียนเป็นนิติบุคคลในประเทศไทยจ านวน 4,516 องค์กร กลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 356 องค์กร เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยการแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานการทดสอบสมมติฐานของ
งานวิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์เส้นทาง (Path Analysis) 

ผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการที่เป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัดที่มีทุนจด
ทะเบียนสูงกว่า 5,000,000 บาท มีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจอยู่ระหว่าง 5-10 ปี จ านวนพนักงาน
มากกว่า 15 คนกลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวต่างชาติ การทดสอบสมมติฐานพบว่าความสามารถของ
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ผู้ประกอบการมีอิทธิพลต่อความส าเร็จทางการตลาดท่องเที่ยวของประเทศไทยทางตรงเท่ากับ0.336 
และทางอ้อมโดยผ่านความได้เปรียบทางการแข่งขัน ส่วนความได้เปรียบทางการแข่งขันส่งผลทางตรง
ต่อความส าเร็จทางการตลาดธุรกิจการท่องเที่ยวของประเทศไทยเท่ากับ0.237 และความสามารถของ
ผู้ประกอบการส่งผลความได้เปรียบทางการแข่งขันเท่ากับ0.873 

กัลยาลัชญ์ เลิศสกลพันธ์ (2558) ได้ท าการศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบจากการแข่งขันทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิตประเภทสะสมไมล์ของธนาคาร
พาณิชย์ของกลุ่มคนวัยท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการเข้าถึงความ
ต้องการของลูกค้าบัตรเครดิตประเภทสะสมไมล์เพ่ือการปรับปรุง พัฒนาเงื่อนไขต่าง ๆ ก าหนด
เป้าหมาย กลยุทธ์ และอ่ืน ๆ อันส่งผลต่อความพึงพอใจเลือกถือบัตรคงสถานะ และหรือเพ่ิมการใช้
จ่ายอันจะเป็นผลดีทั้งฝ่ายธนาคารพาณิชย์ผู้ออกบัตรเครดิตและผู้ใช้บริการทั้งสองฝ่าย กลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 400 คนโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ครั้งนี้ คือ
สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยค่าความถี่ ค่าร้อยละค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติ
เชิ งอนุมานใช้ ส ถิติ  Independent Samples t-test, One-WayAnova และPearson Product 
Moment Correlation เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นหญิงมากกว่าชายช่วงอายุที่ 31-40 ปี สถานภาพโสด
สมาชิกในครอบครัวมากกว่า 3 คน การศึกษาระดับปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้
ในช่วง 60,001-75,000 บาท และปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจคือดานราคา 
และการส่งเสริมการตลาดปัจจัยด้านกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจคือ ด้านการสร้างความแตกต่าง และปัจจัยที่เลือกใช้เพราะสิทธิประโยชน์ที่ได้รับ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มิได้ส่งผลต่อการเลือกใช้บัตร
เครดิตประเภทสะสมไมล์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด
ด้านราคาและ ด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บัตรเครดิตประเภทสะสมไมล์
อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เหมือนกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการ
สร้างความแตกต่างอย่างนัยส าคัญทางสถติิที่ระดับ0.05 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

สภาวะการแข่งขัน 
 

 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 4 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ลักษณะทั่วไปของผู้ประกอบการ 

 เพศ/อาย ุ

 การศึกษา 

 ประสบการณ์ท างาน 
ลักษระของกิจการ 

 ระยะเวลาด าเนินกิจการ 

 

กลยุทธ์การปรับตัวต่อการแข่งขัน 
1. กลยุทธ์ผู้ป้องกัน 
2. กลยุทธ์ผู้แสวงหา 
3. กลยุทธ์ผู้วิเคราะห ์
4. กลยุทธ์ผู้ตอบโต ้

การสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขัน 
1. ผู้น าด้านต้นทุน 
2. การสร้างความแตกต่าง 
3. การเจาะจงในตลาด 

กลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภยัที่เหมาะสม 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
 ในส่วนนี้จะกล่าวถึงขั้นตอนและวิธีการด าเนินการวิจัยกลยุทธการสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันของผู้ประกอบการตัวแทนธุรกิจประกันวินาศภัย โดยผู้ศึกษาจะด าเนินงานวิจัยประกอบด้วย
ขั้นตอนดังนี้ 

1. สถานที่ด าเนินการวิจัย 
2. ก าหนดประชากรและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
5. การหาคุณภาพของเครื่องมือ 
6. การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 

 
สถานที่ด าเนินการวิจัย 

 
ด าเนินการวิจัยพื้นที่จังหวัดจังหวัดเชียงใหม่ โดยท าการศึกษาจากผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประ

กันวินาศภัย ที่จดทะเบียนภาษีเต็มรูปแบบจ านวน 3 แห่ง 
 

ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 

กลุ่มตัวอย่างที่ ใช้ ในการศึกษากลยุทธการสร้างความได้ เปรียบในการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการนายหน้าธุรกิจประกันวินาศภัยมี 2 กลุ่มคือ 

1.  โบรคเกอร์ประกันวินาศภัยที่จดทะเบียนกับส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริม
การประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) จ านวน 3 แห่งดังนี้ 

2.1.1 บริษัท ธนากุลโบรคเกอร์ จ ากัด 
2.1.2 บริษัท ซีด้าโบรคเกอร์ประกันภัย จ ากัด 
2.1.3 บริษัท เอพี แฟมมิลี่กรุ๊ป โบรคเกอร์ จ ากัด 

2.  กลุ่มผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัยแต่ละแห่ง จ านวน 400 ชุด โดยการใช้วิธีคิด
ค านวณ Raosoft (2016) โดยก าหนดระดับความเชื่อม่ันที่ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% 

 



 25 

ได้ค่ากลุ่มตัวอย่างที่ 377 ตัวอย่าง เพ่ือลดความคลาดเคลื่อนผู้วิจัยจึงใช้กลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด โดยท า
การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจงไปที่กลุ่มลูกค้าผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัยที่เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างเท่านั้น โดยด าเนินการแจกแบบสอบถามให้แก่ผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัยทั้ง 3 แห่ง 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
ข้อมูลทุติยภูมิ 

ข้อมูลทุติยภูมิเป็นข้อมูลจากส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ
ประกันภัย (คปภ.) ข้อมูลที่เผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต บทความต่างๆ รายงาน วารสาร 
 
ข้อมูลปฐมภูมิ 

การศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของผู้ประกอบการนายหน้าประกันวินาศภัยข้อมูล
ปฐมภูมิจะได้จาก 2 กลุ่ม คือ 

กลุ่มท่ี 1 ข้อมูลการสัมภาษณ์จากกลุ่มของผู้ประกอบการนายหน้า (โบรคเกอร์ประกันภัย) 
  บริษัท ธนากุลโบรคเกอร์ประกันภัย  
  บริษัท ซีด้าโบรคเกอร์ประกันภัย 
  บริษัท เอพี แฟมมิลี่กรุ๊ป โบรคเกอร์ จ ากัด 
กลุ่มท่ี 2 ข้อมูลจากแบบสอบถามผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการ

ธุรกิจนายหน้าประกันวินาศภัย (โบรคเกอร์) แบ่งออกเป็น2 ส่วน ตามกลุ่มประชากรที่ศึกษา คือ 
1.  ผู้ประกอบการโดยจะท าการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างหรือ

แบบมาตรฐาน โดยจะมีหัวข้อดังต่อไปนี้ประสบการณ์ของผู้ประกอบการณ์สภาวะการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 

2.  ผู้ใช้บริการโดยจะท าการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 เป็นการสอบถามแบบมุ่งส ารวจข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพและรายได้ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นแบบสอบถามแบบ Multiple choices question 
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ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะการใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ได้แก่ การ
รู้จักโบรคเกอร์ประกันภัย ประวัติการท าประกันภัย ประเภทการท าประกันภัย จ านวนที่ท าประกันภัย 
ระยะเวลาในการท าประกันภัย ความต้องการที่ท าประกันภัย เหตุผลที่ท าประกันภัยผ่านโบรคเกอร์ป
ระกันภัย  ซึ่งเป็นแบบสอบถามแบบ Multiple choices question 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจเกี่ยวกับการของลูกค้าท่ีใช้บริการ เกี่ยวกับ
การให้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัย โดยใช้รูปแบบค าถามแบบมาตรส่วนประเมินค่า (Summated 
rating scale) ตามแนวคิดของ ไลเคอร์ท (Likert) โดยแต่ละข้อจะประมาณค่าเป็น 5  ระดับ ซึ่งค่า
คะแนนมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ให้คะแนนเท่ากับ 5 หมายความว่า ระดับความส าคัญเห็นด้วยมากที่สุด       
 ให้คะแนนเท่ากับ 4 หมายความว่า ระดับความส าคัญเห็นด้วยมาก              
 ให้คะแนนเท่ากับ 3 หมายความว่า ระดับความส าคัญปานกลาง                  
 ให้คะแนนเท่ากับ 2หมายความว่า ระดับความส าคัญเห็นด้วยน้อย             
 ให้คะแนนเท่ากับ 1หมายความว่า ระดับความส าคัญห็นด้วยน้อยที่สุด      

ส่วนที่ 4 เป็นการสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบของโบรคเกอร์ประกันภัย เพ่ือชักจูงให้ลูกค้ามาใช้บริการโดยใช้รูปแบบค าถามแบบมาตร
ส่วนประเมินค่า (Summated rating scale) ตามแนวคิดของไลเคอร์ท (Likert) โดยแต่ละข้อจะ
ประมาณค่เป็น 5 ระดับ ซึ่งค่าคะแนนมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ให้คะแนนเท่ากับ 5 หมายความว่า ระดับความส าคัญเห็นด้วยมากที่สุด       
 ให้คะแนนเท่ากับ 4 หมายความว่า ระดับความส าคัญเห็นด้วยมาก              
 ให้คะแนนเท่ากับ 3 หมายความว่า ระดับความส าคัญปานกลาง                  
 ให้คะแนนเท่ากับ 2 หมายความว่า ระดับความส าคัญเห็นด้วยน้อย             
 ให้คะแนนเท่ากับ 1 หมายความว่า ระดับความส าคัญห็นด้วยน้อยที่สุด      
ผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์การวัดปัจจัยต่างๆ ตามแนวคิดของไลเคอร์ท (Likert) ดังต่อไปนี้ 
 คะแนน 4.51-5.00 หมายถึง มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 
 คะแนน 3.51-4.50 หมายถึง มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
 คะแนน 2.51-3.50 หมายถึง มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 
 คะแนน 1.51-2.50 หมายถึง มีระดับความส าคัญอยู่ในอยู่ระดับน้อย 
 คะแนน 1.00-1.50 หมายถึง มีระดับความส าคัญในอยู่ระดับน้อยที่สุด 
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การหาคุณภาพของเครื่องมือ 
 

1.  แบบสัมภาษณ์ 
ผู้วิจัยน าหัวข้อแบบสัมภาษณ์ไปตรวจสอบความเที่ยงตรง โดยให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 4 ท่าน

ตรวจสอบข้อค าถามว่าครอบคลุม ครบถ้วนแล้วหรือไม่ โดยตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) โดยมีวิธีการดังนี้ 

ให้ผู้เชี่ยวชาญหรือผู้มีประสบการณ์ในรายวิชานั้นอย่างน้อย 3 คน ประเมินเป็นรายบุคคลว่าข้อ
ค าถามแต่ละข้อสามารถวัดได้ตรงกับจุดประสงค์ที่ก าหนดหรือไม่ 

น าไปปรับปรุงแก้ไขให้ตรงตามวัตถุประสงค์ตามที่ผู้เชี่ยวชาญได้ให้ความเห็น 
2.  แบบสอบถาม 
ผู้วิจัยน าแบบสอบถามให้คณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญจ านวน 5ท่าน  

ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา(Content validity)เพ่ือตรวจสอบการใช้ภาษาและความครอบคลุม
ของเนื้อหา ท าการหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ด้วยการน าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มลูกค้า
ที่ใช้บริการผ่านตัวแทนประกันวินาศภัย จ านวน20ชุด แล้วใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา  
(Aleph-coefficient) โดยคะแนนที่ได้ต้องไม่ต่ ากว่า 0.7 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 

หลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบทั้ง 2 ส่วน แล้วผู้วิจัยจะด าเนินการวิเคราะห์และตีความ
ข้อมูลทั้งหมด โดยมีวิธีการดังนี้ 
 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

การวิเคราะห์แก่นสาระ (Thematic Analysis)  
1.  วางแนวทางการวิเคราะห์เบื้องต้นโดยใช้ทฤษฎีที่หลากหลายที่มีความเกี่ยวข้องกับ

งานวิจัย 
2.  จัดระบบข้อมูลและแยกประเภทของข้อมูลให้เป็นหมวดหมู่ เช่นการลดทอนข้อมูลลง 

(data reduction) การให้ดัชนีข้อมูล (ดัชนีเชิงบรรยาย ดัชนีเชิงตีความ ดัชนีเชิงอธิบาย) 
3.  ใส่รหัส (code) ส าหรับการอ้างอิงหรือค้นหาข้อมูล ควรจัดประเภทของข้อมูลหรือดัชนีให้

เป็นระบบเดียวกัน วิธีการให้รหัสไม่มีกฎตายตัว แล้วแต่ความสะดวกของผู้วิจัยในการค้นหาข้อมูล 
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 4.  ตีความ (interpret) คือ การพยายามดึงความหมายออกมาจากข้อมูลที่มีอยู่ โดยการหา
ความเชื่อมโยงของข้อมูล ดูความสัมพันธ์ต่างๆ ที่ปรากฏ การตีความมี 2 แบบ คือ แบบบรรยาย และ
แบบสร้างความสัมพันธ์ 
 
การวิเคราะห์เชิงปริมาณ 
 ค านวณโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เป็นการจัดหมวดหมู่และท าให้
ทราบลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง และท าการวิเคราะห์โดยใช้ค่าความถี่ ร้อยละหาค่าเฉลี่ยเพ่ือวัด
ระดับความส าคัญและความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลพ้ืนฐานกับการรับรู้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 
หาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือที่จะพิจารณาความน่าเชื่อถือและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค านวณ
โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) หาค่าความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) 
โดยใช้ T-test ในการเปรียบเทียบระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตั วแปร โดยมีค่า
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาในหัวข้อเรื่อง การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพ่ือสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัยผลการวิจัยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน
ใหญ่ๆ คือผลวิจัยเชิงคุณภาพโดยการเก็บรวบข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการโบรคเก
อร์ประกันภัยรายใหญ่ของจังหวัดเชียงใหม่ 3 ราย และเชิงปริมาณโดยการเก็บจากแบบผู้ใช้บริ การ
ของโบรคเกอร์ประกันภัยจ านวน 400 คน ผลงานวิจัย ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ  

1.  งานวิจัยเชิงคุณภาพ (ประกอบด้วย การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
(Five-Force Analysis)กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ และกล
ยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนของผู้ประกอบการลักษณะของผู้ใช้บริการธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเก
อร์ประกันภัย)  

2.  งานวิจัยเชิงปริมาณ (ประกอบด้วย ลักษณะลูกค้า ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ต่อ
เดือน ระดับการศึกษา อาชีพ ส่งผลต่อโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกันความส าคัญเกี่ยวกับการใช้
ส่วนผสมทางด้านการตลาด ความส าคัญเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจ  
ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการการใช้กลยุทธ์การปรับตัวธุรกิจของไมลล์ แอนด์ สโนว์และการทดสอบ
สมมติฐาน 

สัญลักษณ์ท่ีใช้แทนในการวิเคราะห์ข้อมูล 
X  แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง X 
N แทน  จ านวนคน 
T แทน  ค่าสถิติที่ใช้ในการพิณาจาร (T- distribution) 
F แทน  ค่าสถิติที่ใช้ในการพิณาจาร (F- distribution) 
P แทน  ความน่าจะเป็น 
S.D แทน  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
Sig แทน  ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 

α แทน  ค่าความเชื่อมั่น 
df แทน  ระดับชั้นความเสรี 
SS แทน  ผลรวมของผลต่างก าลังสอง (Sum of Square) 
MS แทน  ค่าเฉลี่ยของผลบวกก าลังสองของคะแนน 
Ho แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 

 



 30 

H1 แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
* แทน  นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
ลักษณะท่ัวไปของผู้ประกอบการ 

 
 จากการศึกษาด้านผู้ประกอบการทั้ง 3 แห่ง พบว่า ผู้ประกอบการอยู่ช่วงอายุระหว่าง 40-60 
ปี ซึ่งถือว่าเป็นบุคคลที่มีประสบการณ์การท างานมาแล้ว และมีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 70,000-80,000 
บาทตามระดับเงินเดือนของผู้บริหารทั่วไป และด้านพนักงานภายในส านักงานของผู้ประกอบการทั้ง 3 
แห่งจะมีไม่ถึง 10 คน เนื่องจากทั้ง 3 ผู้ประกอบการต่างบอกว่าสภาพวะปัจจุบันซึ่งสามารถใช้
เทคโนโลยีแทนคนได้มา จึงไม่มีความจ าเป็นที่จะต้องจ้างพนักงานมาท าเหมือนสมัยก่อน เช่น การ
จัดท ากรมธรรม์สมัยก่อนต้องใช้คนเขียนทีละเล่ม แต่ปัจจุบันมีการใช้เทคโนโลยีมาช่วย ท าให้เกิดความ
รวดเร็ว ลดการผิดพลาดในการท างาน และที่ส าคัญเป็นการประหยัดต้นทุนของการบริหารงานได้อีก
ด้วย ส่วนตัวแทนหรือสายงานของโบรคเกอร์ประกันภัยนั้นของผู้ประกอบการ B และ C มีจ านวน 30 
คน ในขณะที่ผู้ประกอบการ A มีมากท่ีอสุดอยู่ที่ 40 คน และระยะเวลาการประกอบเป็นกิจการโบรค
เกอร์ประกันภัยอย่างเต็มรูปแบบนั้นผู้ประกอบการ A มีระยะเวลาด าเนินการน้อยที่สุด รองลงมาคือ
ผู้ประกอบการ C และผู้ประกอบการ B ที่มีระยะเวลาการด าเนินกิจกมาท่ีมากที่สุดคือ 9 ปี 
 
ตารางท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยรายใหญ่ของจังหวัดเชียงใหม่ 

ผู้ประกอบการ A ผู้ประกอบการ B ผู้ประกอบการ C 

- อายุ 46 ปี 
- รายได้ต่อปี 70,000 บาท  
- พนักงานประมาณ  9 คน 
- ตัวแทน ประมาณ 40 คน 
- ระยะเวลาด าเนินกิจการ 4 ปี 

- อายุ 56 ปี 
- รายได้ต่อปี 80,000บาท 
- พนักงานประมาณ 3 คน 
- ตัวแทน ประมาณ 30 คน 
- ระยะเวลาด าเนินกิจการ 9 ปี 

- อายุ 50 ปี 
- รายได้ต่อปี 80,000 บาท 
- พนักงานประมาณ 5 คน 
- ตัวแทนประมาณ 30 คน 
- ระยะเวลาด าเนินกิจการ 6 ปี 
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การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five-Force Analysis) ของโบรคเกอร์ประกันภัย  

1 . การวิ เคราะห์  (Five-Force Analysis) เป็ นการวิ เคราะห์ สภาวะการแข่ งขัน ใน
อุตสาหกรรม  ซึ่งประกอบด้วย 

(1) คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 
(2) ภัยคุมคามจากสินค้าทดแทน 
(3) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่ 
(4)อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า/ตัวแทนจ าหน่าย 
(5) การต่อรองของผู้ซื้อ 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 3 ราย พบว่า 
 
(1) คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 

โบรคเกอร์ประกันภัยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ใหญ่ๆคือ โบรคเกอร์ประกันวินาศภัยจด
ทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ และ โบรคเกอร์ประกันวินาศภัยจดทะเบียนเต็มรูปแบบ ซึ่งปัจจุบันมีจ านวน
หลายแห่ง ท าให้ภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงมากขึ้น ทางรัฐบาลและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องได้มีกฎหมาย ระเบียบ มาตรการที่คุมเข้าเพ่ือควบคุม หรือการจดทะเบียนเพ่ือเป็นนายหน้า
ประกันวินาศภัย จากการสัมภาษณ์ ของธุรกิจของโบรคเกอร์ประกันภัยพบว่า 

- ผู้ประกอบการ A B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกัน คือคู่แข่งในอุตสาหกรรม ซึ่ง
ประกอบด้วย นายหน้าประกันภัยวินาศภัย โบรคเกอร์ประกันภัยวินาศภัย (จดทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ) 
โบรคเกอร์ประกันภัยวินาศภัยจดทะเบียนเต็มรูปแบบ และ บริษัทประกันภัยวินาศภัยโดยตรง ดัง
ตารางที ่2  
 
ตารางท่ี 2 ด้านคู่แข่งในอุตสาหกรรม 

ผู้ประกอบการณ์ ด้านคู่แข่งในอุตสาหกรรม 

ผู้ประกอบการ A - นายหน้าประกันภัยวินาศภัย 10 คน  
- โบรคเกอร์ประกันภัยวินาศภัย (จดทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ) 5 แห่ง 
- โบรคเกอร์ประกันภัยวินาศภัยจดทะเบียนเต็มรูปแบบ 4 แห่ง 
- อ่ืนๆเช่น บริษัทประกันภัยวินาศภัยโดยตรง 34 แห่ง 
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ตารางท่ี 2 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการณ์ ด้านคู่แข่งในอุตสาหกรรม 

ผู้ประกอบการ B - ตัวแทนประกันวินาศภัย 
- นายหน้าประกันวินาศภัย 
- โบรคเกอร์ประกันวินาศภัย (จดทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ) 
- โบรคเกอร์ประกันวินาศภัย (จดทะเบียนเต็มรูปแบบ)   4 แห่ง 
- อ่ืนๆ เช่น บริษัทประกันวินาศภัยโดยตรง 

ผู้ประกอบการ C - นายหน้าประกันวินาศภัย10 ราย 
- โบรคเกอร์ประกันวินาศภัย (จดทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ) 5 แห่ง 
- โบรคเกอร์ประกันวินาศภัย (จดทะเบียนเต็มรูปแบบ)   4 แห่ง 
- อ่ืนๆ เช่น บริษัทประกันวินาศภัยโดยตรง 34 แห่ง 
- ความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่อโบรคเกอร์ มากกว่า 30% กลับมาใช้ 
บริการซ้ า 

 
สรุป คู่แข่งในธุรกิจโบรคเกอร์มีความรุนแรงที่สูง ผู้ประกอบการใหม่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม

ในธุรกิจนี้ได้ง่าย เพราะรัฐบาลและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้มีกฎหมาย ระเบียบ มาตรการที่คุมเข้าเพ่ือ
ควบคุม หรือการจดทะเบียนเพ่ือเป็นนายหน้าประกันวินาศภัย 

 
(2) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

จากการสัมภาษณ์โบรคเกอร์ประกันภัยพบว่า 
 ผู้ประกอบการAB และ C มีสินค้าทดแทน มีความคิดเห็นที่เหมือนกัน คือ 
- Telesale ทางโบรคเกอร์จะแจ้งต่อประกันให้กับลูกค้าทันที่ได้รับเอกสารหนังสือเตือน

ต่ออายุจากบริษัทประกันก่อนหมดอายุ 30 วัน โบรคเกอร์จะให้ความส าคัญกับลูกค้าทุกรายที่มาซื้อ
ประกันกับโบรคเกอร์  เพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจว่าจะได้รับบริการอยู่ตลอดและโบรคเกอร์มีตัวตนสามารถ
ติดตามได้  ซึ่งจะพยายามให้ลูกค้ามองเห็นความแตกต่างของการขายผ่านโทรศัพท์ อย่างเช่นลูกค้า
สามารถช าระเงินตอนรับกรมธรรม์หรือสามารถผ่อนช าระค่าเบี้ยประกันภัยได้ ซึ่งต่างจากการซื้อ
ประกันผ่านทางโทรศัพท์ที่จะต้องมีการช าระเงินก่อนถึงจะเกิดความคุ้มครอง 

- การซื้อประกันผ่านหน้าเว็บไซต์ ติดตามลูกค้า ให้ส่วนลดมากกว่า กระตุ้นการรับรู้ การ
ให้ความรู้ประกันการขายประกันผ่านสินเชื่อ ทุกบริการไม่มีคิดเพ่ิม เช่น การฝากต่อภาษี หากท าให้
ผ่านสินเชื่อลูกค้าจะต้องจ่ายเพิ่ม 300-500 บาท 
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- เมื่อลูกค้าจะท าสินค้า โบรคเกอร์จะจัดการท าสลักหลังและเสนอขายทุกครั้ง ผู้รับ
ผลประโยชน์ จัดหาประเภท 1 ภาคประกันภัย และทุนตามความต้องการของสินเชื่อ เพ่ือเป็นการ
รักษาลุกค้า  เพราะบางครั้งการที่ลูกค้าท าประกันภัยไม่ตรงกับเงื่อนไขของสินเชื่อ  โบรคเกอร์ก็จะเสีย
ลูกค้าไปให้กับสินเชื่อนั้นๆ ดังตารางที ่3 

 
ตารางท่ี 3 ด้านสินค้าทดแทน 

ผู้ประกอบการณ์ ด้านสินค้าทดแทน 

ผู้ประกอบการ A - Telesale จะแจ้งประกันลูกค้าก่อนหมด 30 วัน มีกระทบบ้างในการใช้จุดขาย
ผ่อนช าระ 0% 10 เดือน หรือการโทรแจ้งล่วงหน้านานก่อนประกันหมด 3-5 เดือน 
- การซื้อประกันผ่านหน้าเว็บไซต์ ติดตามลูกค้า ให้ส่วนลดมากกว่า กระตุ้นการรับรู้ 
การให้ความรู้ประกัน 
- การขายประกันผ่านสินเชื่อ ทุกบริการไม่มีคิดเพ่ิม เช่น การฝากต่อภาษี หากท าให้
ผ่านสินเชื่อลูกค้าจะต้องจ่ายเพิ่ม 300-500 บาท 
- เมื่อลูกค้าจะท าสินค้า โบรคเกอร์จะจัดการท าสลักหลังและเสนอขายทุกครั้ง ผู้รับ
ผลประโยชน์ จัดหาประเภท 1 ภาคประกันภัย และทุนตามความต้องการของ
สินเชื่อ เพ่ือเป็นการรักษาลุกค้า  เพราะบางครั้งการที่ลูกค้าท าประกันภัยไม่ตรงกับ
เงื่อนไขของสินเชื่อ  โบรคเกอร์ก็จะเสียลูกค้าไปให้กับสินเชื่อนั้นๆ 

ผู้ประกอบการ B - Telesale 
- การซื้อประกันผ่านหน้าเวปไซต์ 
- การขายประกันผ่านสินเชื่อ 
กระทบแต่น้อิมากเพราะลูกค้าที่มาท าส่วนใหญ่และกลับมาใช้บริการพร้อมบอก
ต่อมา  ส่วนใหญ่จะประทับใจในการให้ข้อมูล  การน าเสนอการขาย  โบรคเกอร์จะ
เน้นการขายที่ให้ข้อมูลที่เป็นจริงแก่ลูกค้า  ท าให้เกิดความประทับใจ  เพราะโบรค
เกอร์มีตัวตนจริง 

ผู้ประกอบการ C - Telesale 
- การซื้อประกันผ่านหน้าเวปไซต์ 
- การขายประกันผ่านสินเชื่อ 
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สรุปการท าธุรกิจในอุตสาหกรรมนี้มีสินค้าทดแทนไดง้่าย แตเ่ป็นธุรกิจที่ไม่มีความแน่นอน 
(3) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ 

เนื่องจากธุรกิจด้านโปรกเกอร์ประกันวินาศภัย เป็นธุรกิจที่มีผู้มาท าประกันภัยเป็นจ านวน
มาก เนื่องจากโปรกเกอร์ประกันวินาศภัยราคาถูก รวดเร็ว ปลอดภัย มากกว่าบริษัทประกันวินาศภัย 
ผู้ท าประกันภัยจึงหันมาท ากับโปรกเกอร์ ท าให้ผู้ที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญในด้านประกันภัย หรือผู้ที่
เคยท างานกับบริษัทประกันภัย หันมาเปิดเป็นโปรกเกอร์ประกันวินาศภัยเป็นจ านวนมาก แต่
เนื่องจากภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงมากข้ึน ทางรัฐบาลและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
ได้มีกฎหมาย ระเบียบ มาตรการที่คุมเข้าเพ่ือควบคุม หรือการจดทะเบียนเพ่ือเป็นนายหน้าประกัน
วินาศภัย ปัจจุบันในเชียงใหม่มีคู่แข่งทั้งหมด 4 แห่ง  จากการสัมภาษณ์ ของธุรกิจของโปรคเกอร์ประ
กันภัยพบว่า 

ผู้ประกอบการ A แนะน าว่า ถ้าเกิดคู่แข่งรายใหม่มองคู่แข่งเข้ามายาก/คุกคามไม่ได้ จะมี
นโยบายการขอยกเลิกภาษีประจ าปี และนโยบายการผูกขาดงานในพ้ืนที่ เช่น ตัวแทนในพ้ืนที่ต้องมา
ส่งงานผ่านโบรกเกอร์นี้เท่านั้น 

ส่วนผู้ประกอบ B และ Cมีความคิดเห็นที่เหมือนกัน  คือการที่จะมีโบรคเกอร์ประกันภัย
รายใหม่เกิดขึ้นในปัจจุบันมีความยาก เพราะเงื่อนไขในการขอใบอนุญาตบริษัทนายหน้าประกันภัย
แบบเต็มรูปแบบในปัจจุบันมียากข้ึน ดังตารางที ่4 

 
ตารางท่ี 4 ด้านภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 

ผู้ประกอบการ ด้านคู่แข่งรายใหม่ 

ผู้ประกอบการ A - การขอยกเลิกภาษีประจ าปี ปัจจุบันไม่ใช้นโยบายนี้ 
- การผูกขาดงานในพ้ืนที่  เช่น ตัวแทนในพ้ืนที่ต้องมาส่งงานผ่านโบรคเกอร์นี้
เท่านั้น ยังไม่มีโนบาย 

ผู้ประกอบการ B - การที่จะมีโบรคเกอร์ประกันภัยรายใหม่เกิดขึ้นในปัจจุบันมีความยาก เพราะ
เงื่อนไขในการขอใบอนุญาตบริษัทนายหน้าประกันภัยแบบเต็มรูปแบบในปัจจุบัน
มียากขึ้น 

ผู้ประกอบการ C - การที่จะมีโบรคเกอร์ประกันภัยรายใหม่เกิดขึ้นในปัจจุบันมีความยาก เพราะ
เงื่อนไขในการขอใบอนุญาตบริษัทนายหน้าประกันภัยแบบเต็มรูปแบบในปัจจุบัน
มียากขึ้น 
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(4) อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า/ตัวแทนจ าหน่าย 
เนื่องจากธุรกิจโปรคเกอร์ประกันวินาศภัยมีจ านวนมาก และมีนายหน้าประกันวินาศภัย 

การต่อรองราคากับบริษัทประกันภัย โดยโบรคเกอร์หรือนายหน้าประกันวินาศภัยจะรับประกัน
ยอดขายให้ เพ่ือของอัตราผลตอบแทนที่สูงกว่ามาตรฐาน ซึ่งหลักๆแล้วจะแบ่งไปแต่ละบริษัทเพ่ือ
ป้องกันการเกิดสินไหม เนื่องจากเป็นข้อตกลงกับบริษัทฯประกันไว้ว่าจะรักษายอดสินไหมไม่ให้เกิน 
50% ในการรับผลตอบแทนนั้นๆ เป็นการกระจายความเสี่ยงให้กับบริษัทฯประกันด้วย  จากการ
สัมภาษณ์ของธุรกิจของโบรคเกอร์ประกันภัยพบว่า 

ผู้ประกอบการ A แนะน าว่าควรมีอ านาจในการต่อรองของผู้ผลิต คือ ผลตอบแทนของค่า
คอมมิชชั่น ค่า Campaign/อัตราเบี้ยพิเศษที่ขายเฉพาะโบรคเกอร์เท่านั้น เช่น ป.3++ เบี้ย 4,500 
บาท ซึ่งราคาจะถูกกว่าที่อ่ืน จากประสบการณ์พบว่าในอนาคตคิดว่าในด้านการผูกขาดงานในพ้ืนที่ 
ตัวแทนในพ้ืนที่ต้องมาส่งงานผ่านโบรกเกอรเ์ท่านั้น  

ส่วนผู้ประกอบการ B มีความคิดเห็นว่า ควรอ านาจการต่อรองของผู้ผลิต คือใช้ยอดขาย
ในการต่อรองเท่านั้น 

จากประสบการณ์ของผู้ประกอบการ C แนะน าว่าควรมีอ านาจในการต่อรองของผู้ผลิต 
คือผลตอบแทนค่าคอมมิชชั่น ค่าCampaign และอัตราเบี้ยประกับภัยพิเศษ ดังตารางที ่5 
 
ตารางท่ี 5 ด้านอ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า 

ผู้ประกอบการณ์ อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า 

ผู้ประกอบการ A - ผลตอบแทนคอมมิชั่น 
- Campaign / อัตราเบี้ยพิเศษที่ขายเฉพาะโบรกเกอร์เท่านั้น เช่น ป.3++  
เบี้ย 4,500 บาท ซึ่งราคาจะถูกกว่าที่อ่ืน 
- การผูกขาดงานในพ้ืนที่ เช่น ตัวแทนในพ้ืนที่ต้องมาส่งงานผ่านโบรกเกอร์นี้
เท่านั้น ยังไม่มีโนบาย 

ผู้ประกอบการ B - ใช้ยอดขายในการต่อรองเท่านั้น 
ผู้ประกอบการ C - ผลตอบแทนคอมมิชชั่น 

- campaign 
- อัตราเบี้ยประกันภัยพิเศษ 
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(5) อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ 
เนื่องจากลูกค้ามีความรู้ประกันภัยมากผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ ท าให้การปิดการขายของ

พนักงานมีความยากขึ้น และลูกค้ามักจะให้การน าเสนอเบี้ยประกันเพ่ือการเปรียบเทียบเพ่ือการ
ตัดสินใจนาน บางรายต้องเสนอประเภทประกันภัย 2-3 แบบ และแต่ละครั้งต้องเสนอเบี้ยประกัน  4-
5 บริษัท ท าให้พนักงานท างานมากขึ้นและใช้เวลานานขึ้น จึงได้มีการต่อรองลูกค้าโดยการ มีส่วนลด
จากหน้าตารางกรมธรรม์ บริการต่อภาษี บริการจัดส่งกรมธรรม์ บริการโอนรถ หรือบริการที่ต้อง
ติดต่อกับกรมขนส่ง เพราะลูกค้ามีความสะดวกสบายมากกว่า จากการสัมภาษณ์ของธุรกิจของโบรคเก
อร์ประกันภัยพบว่า 

ผู้ประกอบการ A และ C แนะน าว่าควรมีอ านาจในการต่อรองของผู้ซื้อสินค้า คือ มี
ส่วนลดพิเศษจากหน้าตารางกรมธรรม์ มีบริการส่งกรมธรรม์ตามต้องการ บริการต่อภาษีฟรี มีบริการ
โอนรถ และบริการที่ต้องติดต่อกับกรมขนส่ง 

ส่วนผู้ประกอบการ B จากประสบการณ์พบว่า ควรมีอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อสินค้า คือ 
ใช้กลยุทธ์การขายอย่างมีจรรยาบรรณ คือชี้แจงเงื่อนไข อธิบายผลประโยชน์  ดูแลติดตามสินไหม
ทดแทนจนจบกระบวนการ จึงไม่มีปัญหาการต่อรองจากลูกค้าดังตารางที ่6 
 
ตารางท่ี 6 ด้านอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อสินค้า 

ผู้ประกอบการ อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อสินค้า 

ผู้ประกอบการ A -  ส่วนลดพิเศษจากหน้าตารางกรมธรรม์ มีบริการจัดส่งกรมธรรม์ตามต้องการ 
บริการต่อภาษีฟรี มีบริการโอนรถ บริการเกี่ยวกับกรมขนส่ง 

ผู้ประกอบการ B - ใช้กลยุทธ์การขายอย่างมีจรรยาบรรณ คือชี้แจงเงื่อนไข อธิบายผลประโยชน์  
ดูแลติดตามสินไหมทดแทนจนจบกระบวนการ จึงไม่มีปัญหาการต่อรองจาก
ลูกค้า 

ผู้ประกอบการ C - ส่วนลดจากหน้าตารางกรมธรรม์ บริการต่อภาษี บริการจัดส่งกรมธรรม์ , 
บริการโอนรถ หรือบริการที่ต้องติดต่อกับกรมขนส่ง เพราะลูกค้าสมัยนี้ต้องการ
ความสะดวกสบายมากกว่า 

 
สาเหตุหลักๆ ที่ผู้ท าประกันภัยนิยมมาใช้บริการโปรกเกอร์ประกันภัยมากกว่าบริษัท

ประกันภัยโดยตรง เพราะโปรกเกอร์ประกันภัยมีราคาที่ถูก รวดเร็ว ปลอดภัย ค่อยให้ท าปรึกษา
เกี่ยวกับประกันภัย หรือแม้แต่การต่อรอง การเรียกร้อง โปรกเกอร์ประกันภัยที่มีสิทธิ์มากกว่าผู้ที่ ท า
ประกันภัยไปคุยกับบริษัทประกันโดยตรง  
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สรุปจากการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five-Force Analysis)ของธุรกิจ
โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่พบว่า ปัจจุบันคู่แข่งขันรายใหม่มีความรุนแรงที่สูง และเข้า
มาธุรกิจนี้ได้ง่าย และเป็นธุรกิจมีสินค้าทดแทนได้ง่าย แต่เป็นธุรกิจที่ไม่มีความแน่นอน และไม่
สามารถคุกคามได้ ด้านอ านาจการต่อรอง คือ มีผลตอบแทนของค่าคอมมิชชั่น อัตราดอกเบี้ยพิเศษที่
ขายเฉพาะโบรคเกอร์เท่านั้นและการลดแรงกดดันเพ่ือ 
 
กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ 
 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ มี 3 ด้าน 
 1) ด้านต้นทุน 
 2)ด้านความแตกต่าง 
 3) ด้านมุ่งเฉพาะส่วน 

 
ปัจจุบันกลยุทธ์นั้นมีความจ าเป็นอย่างมากในการแข่งขันส าหรับธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 

เพราะสิ่งเหล่านี้จะกลายเป็นสิ่งที่ดึงดูดใจส าหรับลูกค้าที่อยากท าประกันภัย ดังนั้นการน ากลยุทธ์ด้าน
การค้าการตลาดการจัดการแบบใหม่ๆ เข้ามาต่อยอดธุรกิจมีให้มีเอกลักษณ์หรือสร้างความโดดเด่นให้ 
กับธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ถือได้ว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างมาก ถือได้ว่าผู้ประกอบการโบรคเกอร์  
ประกันภัยต่างก็มีการเพ่ิมศักยภาพของธุรกิจทั้งในด้านการบริหารงาน บริหารบุคคลและพัฒนาธุรกิจ
โปรคเกอร์ประกันภัย การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ในงานวิจัยนี้แบ่งออกเป็น กลยุทธ์ด้าน
ต้านทุน  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  และกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน  ผลการวิจัยเป็นดังต่อไปนี้ 

 
1) กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนของผู้ประกอบการธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย 
การบริหารต้นทุนในการท าธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยนั้น ถือได้เป็นสิ่งที่ส าคัญเพ่ือให้ธุรกิจ

นั้นอยู่รอด มีปัจจัยหลายอย่างที่ผู้ประกอบการต้องค านึงถึง โดยสิ่งที่ส าคัญนั่นคือ รายได้ของผู้ใช้ 
บริการธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยทีทางเดียว แต่รายจ่ายนั้นมีหลายทางออกไปทั้งเป็นค่าใช้คงที่ 
ค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม ดังนั้นกลยุทธ์การบริหารทางด้านต้นทุนสามารถจัดการได้หลายส่วนทั้งค่าใช้จ่าย
สาธารณูปโภค ค่าแรงงาน ค่าโฆษณาต่างๆ จากการสัมภาษณ์ของธุรกิจของโบรคเกอร์ประกันภัย
พบว่า  

ผู้ประกอบการ A แนะน าว่าการลดต้นทุนคือ การลดจ านวนพนักงานขาย โดยการ
กระจายความรับผิดชอบให้กับพนักงาน แบ่งพนักงาน 1 คน ดูแล 1 บริษัทประกัน และการใช้กลยุทธ์
ในการท าก าไรสูงกว่าคู่แข่งเสนองานกลุ่มใหญ่เพ่ือต่อรองค่าคอมมิชชั่น, เช่น การันตียอดขาย เดือนละ 
400 คัน แล้วขอผลตอบแทน 45% 



 38 

ส่วนผู้ประกอบการ B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกันในเรื่องการลดต้นทุน คือควรมี
การขายสินค้าโดยผ่านสื่อLine เน้นการขายความจริงและสร้างความประทับใจใช้กลยุทธ์ในการท า
ก าไรสูงกว่าคู่แข่งเน้นการท าให้พนักงานมีคุณภาพ สร้างคนให้มีประสิทธิภาพในการขาย การสร้าง
ก าไรกว่าคู่แข่งคือการกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่ทางโบรคเกอร์ไปต่อรองกับค่าผลตอบแทน
ที่จะได้รับ และคิดว่าควรกระจายความรับผิดชอบให้กับพนักงานดังตารางที ่7 
 
ตารางท่ี 7 ด้านต้นทุน 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์ด้านต้นทุน 
ผู้ประกอบการ A - ลดจ านวนพนักงานขาย กระจายความรับผิดชอบให้กับพนักงาน แบ่ง

พนักงาน 1 คน ดูแล 1 บริษัทประกัน 
- ใช้กลยุทธ์ในการท าก าไรสูงกว่าคู่แข่ง  เสนองานกลุ่มใหญ่เพ่ือต่อรองค่าคอม
มิชั่น, เช่น การันตียอดขาย เดือนละ 400 คัน แล้วขอผลตอบแทน 45% 

ผู้ประกอบการ B - การขายสินค้ า โดยผ่ านสื่ อ  Socialขายผ่ าน  Line เป็ นปกติ ของการ
ติดต่อสื่อสารในปัจจุบัน  เน้นการขายความจริงและสร้างความประทับใจ 
- ไม่มีนโยบายลดจ านวนพนักงานขาย กระจายความรับผิดชอบให้กับพนักงาน 
- ใช้กลยุทธ์ในการท าก าไรสูงกว่าคู่แข่งเน้นการท าให้พนักงานมีคุณภาพ สร้าง
คนให้มีประสิทธิภาพในการขาย การสร้างก าไรกว่าคู่แข่งคือการกระตุ้น
ยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่ทางโบรคเกอร์ไปต่อรองกับค่าผลตอบแทนที่จะ
ได้รับ 

ผู้ประกอบการ C - ขายผ่าน Line เป็นปกติของการติดต่อสื่อสารในปัจจุบัน เน้นการขายความ
จริงและสร้างความประทับใจ 
- ใช้กลยุทธ์ในการท าก าไรสูงกว่าคู่แข่งเน้นการท าให้พนักงานมีคุณภาพ สร้าง
คนให้มีประสิทธิภาพในการขาย การสร้างก าไรกว่าคู่แข่งคือการกระตุ้น
ยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่ทางโบรคเกอร์ไปต่อรองกับค่าผลตอบแทนที่จะ
ได้รับ 
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2) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
(ก) การสร้างความแตกต่างในด้านการบริหารงาน จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

โบรคเกอร์ประกันภัยในด้านการบริหารงาน ท าให้ทราบถึงลักษณะของความแตกต่างด้านการ
บริหารงานโดยขึ้นอยู่ระบบของการลงทุนและการวางแผนงาน ดังนั้นในส่วนของการวางระบบนั้นต้อง
รวมถึงการเข้าถึงลูกค้าหรือการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าท่ีแตกต่างด้วยเช่นกัน มีการวางระบบ
การบริหารงานไว้ออกเป็นฝ่ายงานอย่างชัดเจน เพ่ือการรักษาคุณภาพการให้บริการได้อย่างดีรวมถึง
ในทุกไตรมาสจะมีการสรุปผลการด าเนินงานและสรุปยอดผลก าไร เพ่ือน ามาปรับแผนการด าเนินงาน 
ทั้งด้านบุคลากรและการบริหารจัดฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพการบริการให้ดียิ่งขึ้นไป เมื่อพิจารณา
แต่ละบริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ A แนะน าว่า ควรมีการสร้างความแตกต่างในการบริหารงานคือมีการการัน
ตียอดส่งเดือนละ 100 คัน ส าหรับประกันชั้น 3 ในอัตราเบี้ยพิเศษที่บริษัท จัดมาส าหรับโบรคเกอร์นี้
เท่านั้น 

ส่วนผู้ประกอบการ B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกัน คือต้องมีการสร้างความแตกต่าง
ในการบริหารงานซ่ึงไม่มีสินค้าตัวไหน/ผลิตภัณฑ์ตัวไหนพิเศษกว่าที่อ่ืนแต่จะเน้นกลยุทธ์การขายอย่าง
มีประสิทธิภาพ เช่นการให้ข้อมูลการขายที่เป็นจริง ไม่หลอกลวงลูกค้าเพ่ือปิดการขายเร็วแต่มีปัญหา
ภายหลัง และการมีความจริงใจกับลูกค้า สร้างความประทับใจหลังการขาย เน้นการบริการหลังการ
ขาย ให้ค าตอบลูกค้าทันที เช่น เงื่อนไขต่างๆที่ลูกค้าพึงจะได้รับความคุ้มครองจากกรมธรรม์ที่ลูกค้า
จะซื้อดังตารางที ่8 
 
ตารางท่ี 8 ด้านการสร้างความแตกต่างในการบริหารงาน 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างในการบริหารงาน 
ผู้ประกอบการ A - การันตียอดส่งเดือนละ 100 คัน ส าหรับประกันชั้น 3 ในอัตราเบี้ยพิเศษที่

บริษัท จัดมาส าหรับโบรคเกอร์นี้เท่านั้น 

ผู้ประกอบการ B - ไม่มีสินค้าตัวไหน/ผลิตภัณฑ์ตัวไหนพิเศษกว่าที่อ่ืนแต่เน้นกลยุทธ์การขาย
อย่างมีประสิทธิภาพ เช่นการให้ข้อมูลการขายที่เป็นจริง ไม่หลอกลวงลูกค้า
เพ่ือปิดการขายเร็วแต่มีปัญหาภายหลัง โบรคเกอร์จะไม่ใช้นโยบายนี้ 
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ตารางท่ี 8 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างในการบริหารงาน 

ผู้ประกอบการ C - ไม่มีสินค้าตัวไหน/ผลิตภัณฑ์ตัวไหนพิเศษกว่าที่อ่ืนแต่เน้นกลยุทธ์การขาย
อย่างมีประสิทธิภาพ เช่นการให้ข้อมูลการขายที่เป็นจริง ไม่หลอกลวงลูกค้า
เพ่ือปิดการขายเร็วแต่มีปัญหาภายหลัง โบรคเกอร์จะไม่ใช้นโยบายนี้ 
- การมีความจริงใจกับลูกค้า สร้างความประทับใจหลังการขาย เน้นการบริการ
หลังการขาย ให้ค าตอบลูกค้าทันที เช่น เงื่อนไขต่างๆที่ลูกค้าพึงจะได้รับความ
คุ้มครองจากกรมธรรม์ที่ลูกค้าจะซื้อ 

 
(ข) การสร้างความแตกต่างของช่องทางการให้บริการจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

ธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยในด้านช่องทางการให้บริการ ท าให้ทราบว่าโบรคเกอร์ประกันภัยนั้นส่วน
ใหญ่จะเน้นไปถึงการโฆษณาช่องทางการขายผ่านทางสื่อออนไลน์ หรือ การบริหารหลังการขาย มี
พนักงานดูแลเรื่องสินใหม่ ลูกค้าสมาชิกโดยแจ้งเหตุได้โดยตรงตลอด 24 ชั่วโมง พร้อมติดตามจนปิด
เรื่องเคลมสิ้นสุด ลูกค้าได้รับรถ ส่วนด้านสินค้า สินค้าตัวไหนที่สามารถสร้างความแตกต่างกว่าโบรค
เกอร์รายอ่ืน การันตียอดส่งเดือนละ 100 คัน ส าหรับประกันชั้น 3 ในอัตราเบี้ยพิเศษที่บริษัท จัดมา
ส าหรับโปรคเกอร์นี้เท่านั้น เมื่อพิจารณาแต่ละบริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ AB และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกัน คือการสร้างความแตกต่างของ
ช่องทางการให้บริการมีลูกค้าสมาชิกโดยแจ้งเหตุได้โดยตรงตลอด 24 ชั่วโมงและการขายสินค้าโดย
ผ่านสื่อ Social ขายผ่านFacebook page และมีการแจ้งท าผ่าน Lineดังตารางที ่9  

 
ตารางท่ี 9 ด้านการสร้างความแตกต่างในการบริหารงาน 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างในด้านช่องทางการให้บริการ 
ผู้ประกอบการ A - ลูกค้าสมาชิกโดยแจ้งเหตุได้โดยตรงตลอด 24 ช่ัวโมง 

- การขายสินค้าโดยผ่านสื่อ Social ขายผ่าน Facebook page และมีการแจ้งท าผ่าน Line 

ผู้ประกอบการ B - ลูกค้าสมาชิกโดยแจ้งเหตุได้โดยตรงตลอด 24 ช่ัวโมง 
- การขายสินค้าโดยผ่านสื่อ Social ขายผ่าน Facebook page และมีการแจ้งท าผ่าน Line 

ผู้ประกอบการ C - ลูกค้าสมาชิกโดยแจ้งเหตุได้โดยตรงตลอด 24 ช่ัวโมง 
- การขายสินค้าโดยผ่านสื่อ Social ขายผ่าน Facebook page และมีการแจ้งท าผ่าน Line 
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(ค) การสร้างความแตกต่างของบุคลากรผู้ให้บริการ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโบรค
เกอร์ประกันภัยในด้านบุคลากรผู้ให้บริการ ท าให้ทราบว่า การสร้างความแตกต่างในด้านของ
บุคคลากรนั้นถือได้ว่าเป็นสิ่งส าคัญเช่นเดียวกัน ซึ่งจะสามารถท าธุรกิจการบริการให้ประสบ
ความส าเร็จได้ เพราะลูกค้าที่เลือกมาที่ธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย เพ่ือหวังได้รับบริการที่ดี โดยการ
บริการนั้นต้องมีหลากสิ่งเป็นตัวประกอบโดยปัจจัยส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าประทับใจและมั่นใจที่จะ
กลับมาใช้บริการอีกครั้งคือ ตัวบุคคลกร โดยในการท าธุรกิจโบรคเกอรประกันภัยนั้น บุคคลากรมี
ความจ าเป็นอย่างยิ่งที่ควรจะมีการพัฒนายิ่งขึ้นไป ดังนั้นในแต่ละโบรคเกอร์ประกันภัยเอง ในด้านของ
ประสิทธิภาพของบุคคลากรในการให้บริการก็จะแตกต่างกันออกไปเช่นกัน ผู้ประกอบการธุรกิจโบรค
เกอร์ประกันภัยส่วนใหญ่ไม่ได้ให้ความส าคัญกับบุคลากรมาก เพราะเน้นให้การบริการที่เป็นกันเองกับ
ลูกค้า มีการประชุมเพ่ือติดตามผลการด าเนินงานด้านการให้บริการอย่างชัดเจนเมื่อพิจารณาแต่ละ
บริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ AB และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกัน คือการสร้างความแตกต่างของ
บุคลากรผู้ให้บริการ คือพนักงานจะต้องดูแลเรื่องสินไหม และติดตามจนปิดเรื่อง / เคลมสิ้นสุดให้กับ
ลูกค้าอย่างใส่ใจ และการมีความจริงใจกับลูกค้า สร้างความประทับใจหลังการขาย เพ่ือให้ลูกค้า
กลับมาซื้อซ้ า หรือ มีบอกต่อ เพราะสินไหมทดแทนเปรียบเสมือนการบริการหลังการขาย จะเป็น
จุดเด่นที่สามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้อย่างดีดังตารางที่ 10 

 
ตารางที่ 10 การวิเคราะห์กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ
โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ ด้านการสร้างความแตกต่างในด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างในด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 

ผู้ประกอบการ A - พนักงานดูแลเรื่องสินไหม และติดตามจนปิดเรื่อง / เคลมสิ้นสุด 
ผู้ประกอบการ B - พนักงานดูแลเรื่องสินไหม และติดตามจนปิดเรื่อง / เคลมสิ้นสุด 
ผู้ประกอบการ C - พนักงานดูแลเรื่องสินไหม และติดตามจนปิดเรื่อง / เคลมสิ้นสุด 
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(ง) กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยในด้านการมุ่งเฉพาะส่วนนั้น

ควรมีการพัฒนาปรับปรุงให้มีความทันสมัยและปรับปรุงให้มีความทันสมัยแน่นอนว่าแต่ละโบรคเก
อร์ประกันภัยต้องมีวิสัยทัศน์ในการรองรับและตอบสนองลูกค้าในแต่ละกลุ่มแตกต่างกันออกไป
เพ่ือที่จะสามารถให้บริการได้หลากหลายรูปแบบตามที่ลูกค้าต้องการเมื่อพิจารณาแต่ละบริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ Aแนะน าว่า ในการมุ่งเฉพาะส่วนของผู้ประกอบการ คือ กลุ่มลูกค้า คือ 
กลุ่มงานอัคคีภัย ประกันการขนส่งสินค้า ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น เน้นงานประกันภัยรถยนต์เป็น
หลัก พรบ. และประเภท ป.3 

ผู้ประกอบการ B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกันในเรื่องการมุ่งเฉพาะส่วนของ
ผู้ประกอบการ คือลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเน้นประกันภัยรถยนต์เป็นหลัก ทั้งภาคบังคับ (พรบ.) และ
ประกันภัยภาค-สมัครใจ (ประเภท 1 2 3) ดังตารางที่ 11 
 
ตารางท่ี 11 ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนของผู้ประกอบการ 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนของผู้ประกอบการ 
ผู้ประกอบการ A - ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มใหม่ เช่น กลุ่มงานอัคคีภัย ประกันการขนส่ง

สินค้า ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น เน้นงานประกันภัยรถยนต์เป็นหลัก พรบ. 
และประกันภาคสมัครใจ 

ผู้ประกอบการ B - ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยการเน้นรถยนต์เป็นหลัก ทั้งภาคบังคับ (พรบ.) และ
ประกันภัยภาค-สมัครใจ (ประเภท 1 2 3 ) 

ผู้ประกอบการ C - ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยการเน้นรถยนต์เป็นหลัก ทั้งภาคบังคับ (พรบ.) และ
ประกันภัยภาค-สมัครใจ (ประเภท 1 2 3 ) 

 
สรุปการวิเคราะห์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเก

อร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ โดยประยุกต์ใช้กลยุทธ์ของไมลล์แอนด์สโนว์  พบว่าด้านต้นทุนเป็น
สิ่งส าคัญเพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอด ดังนั้นควรมีการลดต้นทุน โดยการลดจ านวนพนักงานขายลดลง แล้ว
น าไปขายสินค้าผ่านสื่อ Line เน้นการขายความจริงและเป็นที่น่าประทับใจท าให้ก าไรมากกว่าคู่แข่ง 
โดยการเน้นให้พนักงานมีคุณภาพและประสิทธิภาพในการขาย ส่วนการสร้างความแตกต่าง ในเรื่องตัว
ผลิตภัณฑ์ไม่มีความแตกต่างกันมากนัก แต่จะเน้นในเรื่องของการขายที่มีประสิทธิภาพ ให้ข้อมูลกับ
ลูกค้าที่เป็นจริง ไม่มีการหลอกหลงลูกค้า สามารถตอบค าถามลูกค้าทันทีที่ลูกค้ามีข้อสงสัย และส่วน
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ด้านการมุ่งเฉพาะส่วน ควรมีการพัฒนาปรับปรุงให้ทันสมัย และกลุ่มลูกค้า คือ  กลุ่มงานอัคคีภัย 
ประกันการขนส่งสินค้า ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น 
 
กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโน ของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
 กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโน เปรียบมี 3 ข้อ 
 1. ด้านการป้องกัน 
 2. ด้านการวิเคราะห์ข้อมูล 
 3. ด้านการฉวยโอกาส 
 

1) กลยุทธ์ป้องกันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ ท าให้ทราบถึงสถานการณ์การพัฒนาด้านกล

ยุทธ์ป้องกันและวิธีการรักษาฐานลูกค้าเดิม ผู้ประกอบการจะต้องมีการขยายงานใหม่ส าหรับกลุ่ม
ลูกค้าเดิม กระตุ้นการแนะน าจากลูกค้ากลุ่มเดิม มีการติดตามงานต่ออายุ โทรติดตาม และการกระตุ้น
ผ่านตัวแทนสมาชิกเมื่อพิจารณาแต่ละบริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ Aเสนอแนะว่าในเรื่องกลยุทธ์การป้องกันควรมีการขยายงานใหม่ส าหรับ
กลุ่มลูกค้าเดิม โดยกระตุ้นการแนะน าจากลูกค้ากลุ่มเดิม มีการติดตามงาน ต่ออายุ โทรติดตาม 
กระตุ้นผ่านตัวแทนสมาชิก 

ส่วนผู้ประกอบการ B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนในเรื่องกลยุทธ์การป้องกัน ควรมี
การขยายงานใหม่ส าหรับกลุ่มลูกค้าเดิมใช้กลยุทธ์ความจริงใจกับลูกค้า ไม่ค่อยจะมีลูกค้าปฏิเสธการ
ต่ออายุกรมธรรม์ และควรมีการติดตามงานต่ออายุฐานลูกค้าเดิมต่ออายุประกัน 100% และแนะน า
กันมาท าเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเนื่องดังตารางที่ 12 
 
ตารางท่ี 12 ด้านกลยุทธ์การป้องกัน 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์การป้องกัน (Defender) 

ผู้ประกอบการ A มีการขยายงานใหม่ส าหรับกลุ่มลูกค้าเดิม กระตุ้นการแนะน าจากลูกค้ากลุ่ม
เดิม มีการติดตามงาน ต่ออายุ โทรติดตาม กระตุ้นผ่านตัวแทนสมาชิก 

ผู้ประกอบการ B - การขยายงานใหม่ส าหรับกลุ่มลูกค้าเดิมใช้กลยุทธ์ความจริงใจกับลูกค้า ไม่
ค่อยจะมีลูกค้าปฏิเสธการต่ออายุกรมธรรม์ 
- การติดตามงานต่ออายุฐานลูกค้าเดิมต่ออายุประกัน 100% และแนะน ากัน
มาท าเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง 
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ตารางท่ี 12 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์การป้องกัน (Defender) 

ผู้ประกอบการ C -ใช้กลยุทธ์ความจริงใจกับลูกค้า ไม่ค่อยจะมีลูกค้าปฏิเสธการต่ออายุกรมธรรม์ 
- ฐานลูกค้าเดิมต่ออายุประกัน 100% และแนะน ากันมาท าเพ่ิมมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง 

  
2) กลยุทธ์วิเคราะห์ของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ ท าให้ทราบถึงสถานการณ์การพัฒนาด้านกล
ยุทธ์การวิเคราะห์ และวิธีที่จะหางานใหม่ผู้ประกอบการจะต้องมีวิธีการหากลุ่มลูกค้ารายใหม่ มีการ
เปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้า เปิดตรวจ (สถานตรวจภาพ) เพ่ิมลูกค้า พรบ. มีการใช้
ผลิตภัณฑ์ในการขยายกลุ่มลูกค้า ขายงานผ่านตัวแทน จากการสัมภาษณ์ของธุรกิจของโบรคเกอร์ประ
กันภัยพบว่าเมื่อพิจารณาแต่ละบริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ A แนะน าว่าในเรื่องด้านกลยุทธ์การวิเคราะห์ข้อมูล ควรมีการเปลี่ยน
กลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้า โดยการเปิดตรวจ (สภาพตรวจสภาพ) เพ่ิมลูกค้า พรบ มีการขาย
ผ่านตัวแทน 

ผู้ประกอบการ B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกันในเรื่องด้านกลยุทธ์การวิเคราะห์
ข้อมูล คือควรมีการวิธีหากลุ่มลูกค้ารายใหม่การบอกต่อจากกลุ่มลูกค้ารายเดิมมีการเปลี่ยน
กลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้าแนะน าตัวกับกลุ่มลูกค้าองค์กร บริษัท ห้างร้าน โบรคเกอร์เชื่อว่าตัว
ตัวโบรคเกอร์มีความน่าเชื่อถือในระดับหนึ่ง  เพราะมีตัวตนในพ้ืนที่และมีหลักประกันกับกรมการ
ประกันภัยที่ลูกค้าสามารถตรวจสอบได้และใช้ผลิตภัณฑ์ในการขยายกลุ่มลูกค้า โดยใช้หลักความ
ถูกต้องตามเงื่อนไขประกันภัย (เน้นการให้ข้อมูลที่เป็นจริง)  และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับโบรคเกอร์ 
ดังตารางที ่13 
 
ตารางท่ี 13 ด้านกลยุทธ์การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้ประกอบการณ์ กลยุทธ์การวิเคราะห์ข้อมูล(Analyzer) 
ผู้ประกอบการ A มีการเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้า โดยการเปิดตรวจ (สภาพตรวจ

สภาพ) เพ่ิมลูกค้า พรบ มีการขายผ่านตัวแทน 
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ตารางท่ี 13 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์การวิเคราะห์ข้อมูล (Analyzer) 

ผู้ประกอบการ B - วิธีการหากลุ่มลูกค้ารายใหม่การบอกต่อจากกลุ่มลูกค้ารายเดิม 
- มีการเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้าแนะน าตัวกับกลุ่มลูกค้าองค์กร 
บริษัท ห้างร้าน โบรคเกอร์เชื่อว่าตัวตัวโบรคเกอร์มีความน่าเชื่อถือในระดับ
หนึ่ง เพราะมีตัวตนในพ้ืนที่และมีหลักประกันกับกรมการประกันภัยที่ลูกค้า
สามารถตรวจสอบได ้
- ใช้ผลิตภัณฑ์ในการขยายกลุ่มลูกค้า โดยใช้หลักความถูกต้องตามเงื่อนไข
ประกันภัย (เน้นการให้ข้อมูลที่เป็นจริง) และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับโบรค
เกอร์ 

ผู้ประกอบการ C - วิธีกรหากลุ่มลูกค้ารายใหม่จะใช้การบอกต่อจากกลุ่มลูกค้ารายเดิม 
- การเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้าแนะน าตัวกับกลุ่มลูกค้าองค์กร 
บริษัท ห้างร้าน โบรคเกอร์เชื่อว่าตัวตัวโบรคเกอร์มีความน่าเชื่อถือในระดับ
หนึ่ง เพราะมีตัวตนในพ้ืนที่และมีหลักประกันกับกรมการประกันภัยที่ลูกค้า
สามารถตรวจสอบได ้
- ใช้หลักความถูกต้องตามเงื่อนไขประกันภัย (เน้นการให้ข้อมูลที่เป็นจริง)  
และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับโบรคเกอร์ 

 
3) กลยุทธ์ฉวยโอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยนั้น ท าให้ทราบถึงสถานการณ์
การพัฒนาด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส และการใช้นวัตกรรมในการบริหารงานในระบบสารสนเทศ เพจ 
Facebook Line การบริการแจ้งแคลมเบื้องต้นส าหรับลูกค้าเคลมสด และเคลมแห้ง มีพนักงานไป
ดูแลลูกค้าทันทีที่แจ้งมาทางโปรคเกอร์ประกันภัย พร้อมประสานงานกับบริษัทฯ ประกันโดยตรง เมื่อ
พิจารณาแต่ละบริษัทพบว่า 

ผู้ประกอบการ A B และ C มีความคิดเห็นที่เหมือนกันในเรื่องกลยุทธ์การฉวยโอกาส คือ 
นวัตกรรมที่ใช้บริหารงาน คือ ระบบสารสนเทศ Facebook, line โดยการบริการแจ้งเคลมเบื้องต้น
ส าหรับลูกค้า เคลมสด และเคลมแห้ง มีพนักงานไปดูแลลูกค้าทันทีที่แจ้งมาทางโปรคเกอร์ พร้อม
ประสานงานกับบริษัทฯ ประกันโดยตรง ให้บริการลูกค้าที่มีปัญหาด้านสินไหมทดแทน โดยจัดสถานที่
อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าและพนักงานเคลม ดังตารางที ่14 
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ตารางท่ี 14 ด้านกลยุทธ์การฉวยโอกาส 

ผู้ประกอบการ กลยุทธ์การฉวยโอกาส (Prospector) 

ผู้ประกอบการ A นวัตกรรมที่ใช้บริหารงาน คือ ระบบสารสนเทศ , Facebook, line โดยการ
บริการแจ้งเคลมเบื้องต้นส าหรับลูกค้า เคลมสด และเคลมแห้ง มีพนักงานไป
ดูแลลูกค้าทันทีที่แจ้งมาทางโปรกเกอร์ พร้อมประสานงานกับบริษัทฯ ประกัน
โดยตรง  
- มีนโยบายให้พนักงานสินไหมทดแทนของแต่ละบริษัทฯ สามารถมาเปิดเค

ลม ให้บริการลูกค้าที่มีปัญหาด้านสินไหมทดแทน โดยจัดสถานที่อ านวย
ความสะดวกให้กับลูกค้าและพนักงานเคลม 

ผู้ประกอบการ B - ระบบสารสนเทศ เพจ , Facebook, Line 
- บริการแจ้งเคลมเบื้องต้นส าหรับลูกค้า คือ เคลมสด และเคลมแห้ง 
มีนโยบายให้พนักงานสินไหมทดแทนของแต่ละบริษัทฯ สามารถมาเปิดเคลม 
ให้บริการลูกค้าที่มีปัญหาด้านสินไหมทดแทน  โดยจัดสถานที่อ านวยความ
สะดวกให้กับลูกค้าและพนักงานเคลม 

ผู้ประกอบการ C  - ระบบสารสนเทศ เพจ , Facebook, Line 
- บริการแจ้งเคลมเบื้องต้นส าหรับลูกค้า คือ เคลมสด และเคลมแห้ง 
มีนโยบายให้พนักงานสินไหมทดแทนของแต่ละบริษัทฯ สามารถมาเปิดเคลม 
ให้บริการลูกค้าที่มีปัญหาด้านสินไหมทดแทน โดยจัดสถานที่อ านวยความ
สะดวกให้กับลูกค้าและพนักงานเคลม 

 
สรุปการวิเคราะห์การประยุกต์ใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันโดยใช้กลยุทธ์

ทางธุรกิจของไมลล์ แอนด์ สโนว์ พบว่า ด้านการป้องกันควรมีการขยายงานใหม่จากกลุ่มเดิม โดยการ
ให้ความจิงใจกับลูกค้า ควรมีใส่ใจลูกค้า เช่น การติดตามผลงาน การต่ออายุ การโทรติดตาม ส่วนด้าน
การวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ควรมีการเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้า โดยการเปิดตรวจ 
(สภาพตรวจสภาพ) รับท าพรบ และการบอกต่อจากลูกค้าเดิม เพราะถ้าเราบริการดี ให้ข้อมูลที่เป็น
จริง ลูกค้ากลุ่มเดิมจะมีการบอกต่อ ซึ่งจะท าให้ เพ่ิมลูกค้ามากขึ้น ส่วนด้านฉวยโอกาส ต้องมีการ
บริการแจ้งเครมเบื้องต้นส าหรับลูกค้า มีการเคลมสดและเคลมแห้ง และจะมีพนักงานไปดูแลลูกค้าทัน
ที่แจ้งมาทางโบรคเกอร์ พร้อมประสานงานกับบรษัทประกันโดยตรง และมีการจัดสถานที่อ านวย
ความสะดวกให้กลับลูกค้าและพนักงานเคลม 
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ลักษณะของผู้ใช้บริการโปรคเกอร์ประกันวินาศภัยในจังหวัดเชียงใหม่ 
  
 เป็นการวิเคราะห์ลักษณะของผู้ ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย  เป็นการเก็บข้อมูล
แบบสอบถามผู้ใช้บริการ จ านวน 400 คน โดยใช้ตัวแปร เพศ (ชาย, หญิง) , อายุ (ช่วงอายุ 20-30 ปี 
,31-40 ปี ,41-50 ปี ,51-60 ปี และมากกว่า 60 ปีขึ้นไป) ,สถานภาพ (โสด, สมรส, และหย่าร้าง)
รายได้ (ช่วงรายได้ประมาณ 5,000-10,000 บาท, 10,001-15,000 บาท และ 15,000 บาทขึ้นไป) 
ระดับการศึกษา (ต่ ากว่าปริญญาตรี , ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี)  อาชีพ (รับจ้างทั่วไป 
เกษตรกร พนักงานเอกชน รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจส่วนตัว และนักเรียน/นักศึกษา)   
 
เพศและอายุ 
 การวิเคราะห์เพศและอายุผู้ใช้บริการโปรคเกอร์ประกัยภัยพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุ 
ระหว่าง  31 – 50 ปี  จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 61.01 ขณะที่เพศชายที่มาใช้บริการก็อยู่
ในช่วงอายุเช่นเดียวคิด จ านวน 127 คนคิดเป็นร้อยละ 69.79 
 
ตารางท่ี 15 จ านวนและร้อยละของผู้ใช้บริการ จ าแนกตามเพศ/อายุ 

เพศ/อายุ 
เพศชาย (182) 45.50% เพศหญิง (218) 54.50% 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

20-30 ปี 32 17.58 47 21.56 
31-40 ปี 55 30.23 64 29.36 
41-50 ปี 72 39.56 69 31.65 
51-60 ปี 12 6.59 33 15.14 

มากกว่า 60 ปีขึ้นไป 11 6.04 5 2.29 
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สถานภาพ 
การวิเคราะห์สถานภาพของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกัยภัยพบว่า ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 

จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.50 และมีสถานหย่าร้าง จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 16 จ านวนและร้อยละของผู้ใช้บริการ จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน (400) ร้อยละ 

โสด 162 40.50 
สมรส 208 52.00 

หย่าร้าง 30 7.50 
รวม 400 100.00 

 
รายได้ 

การวิเคราะห์รายได้ของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกัยภัยพบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ประมาณ 
15,000 บาทขึ้นไป จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมาคือ รายได้ประมาณ 10,001-
15,000 บาท จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 และมีรายได้ประมาณ 5,000-10,000 บาท 
จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 17 จ านวนและร้อยละของผู้ใช้บริการ จ าแนกตามรายได้ 

รายได้ จ านวน (400) ร้อยละ 
5,000-10,000 บาท 93 23.25 

10,001-15,000 บาท 146 36.50 

15,000 บาท ขึ้นไป 161 40.25 

รวม 400 100.00 
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ระดับการศึกษา 
การวิเคราะห์ระดับการศึกษาของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกัยภัย พบว่าส่วนใหญ่มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.25 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 และมีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 
29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 18 จ านวนและร้อยละของผู้ใช้บริการ จ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (400) ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 29 7.25 
ปริญญาตรี 241 60.25 
สูงกว่าปริญญาตรี 130 32.50 

รวม 400 100.00 

 
อาชีพ 

การวิเคราะห์อาชีพของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกัยภัย พบว่าส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน
เอกชน จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 74 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.50 อาชีพเกษตรกร จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 อาชีพรับจ้างทั่วไป 66 คน 
คิดเป็นร้อยละ 66 คน อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 19 จ านวนและร้อยละของผู้ใช้บริการ จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (400) ร้อยละ 
รับจ้างทั่วไป 66 16.50 

เกษตรกร 72 18.00 

พนักงานเอกชน 150 37.50 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 23 5.75 

ธุรกิจส่วนตัว 74 18.50 

นักเรียน/นักศึกษา 15 3.75 

รวม 400 100.00 
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ลักษณะของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย  
เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามในลักษณะการใช้บริการ ซึ่ งเป็น

ประกอบด้วย รู้จักโบรคเกอร์ประกันภัยจากแหล่งใด เช่น สถานที่/หน้าร้อน เว็บไซต์ และเพ่ือน
แนะน า ประวัติการท าประกันภัย เช่น เพ่ิงใช้บริการครั้งแรก 1 -2 ปี 3 ปีขึ้นไป และประเภทการ
ท างานประกันภัย เช่น ประกันภัยภาคบังคับพรบ. ประกันภัยภาคสมัครใจรถยนต์ (ป.1 , ป.2, ป.3) 
ประกันภัยอัคคีภัยประกันภัยสุขภาพ/ประกันภัยอุบัติเหตุส่วนบุคคล และประกันภัยเบ็ดเตล็ด 
(ประกันเสี่ยงภัย ประกันการขนส่ง ฯลฯ) จ านวนที่ท าประกันภัย เช่น 1-2 กรมธรรม์ และ 3-4 
กรมธรรม์ เหตุผลที่ท าประกันภัยผ่านโบรคเกอร์ประกันภัย เช่น ติดต่อสื่อสารสะดวกให้บริการที่ดีมี
การบริการหลักการขายที่ดี และสามารถน าเสนอสินค้าได้ตรงตามความต้องการ จากการวิเคราะห์
สามารถสรุปดังตารางที่ 18 

 
ตารางท่ี 20 จ านวนและร้อยละของผู้ใช้บริการ จ าแนกตามข้อมูลลักษณะการใช้บริการ 

ข้อมูลลักษณะการใช้บริการ 
จ านวนผู้ใช้บริการ 

(400) 
ร้อยละ 

รู้จักโบรคเกอร์ประกันภัยจากแหล่ง   
สถานที่/หน้าร้อน 113 28.25 
เว็บไซต์ 178 44.50 
เพ่ือนแนะน า 109 27.25 

ประวัติการท าประกันภัย   

เพ่ิงใช้บริการครั้งแรก 142 35.50 
1-2 ปี 150 37.50 
3 ปีขึ้นไป 108 27.00 

ประเภทการท าประกันภัย   

ประกันภัยภาคบังคับ พรบ. 169 42.25 

ประกันภัยภาคสมัครใจรถยนต์ (ป.1, ป.2, ป.3) 91 22.75 

ประกันภัยอัคคีภัย 68 17.00 

ประกันภัยสุขภาพ/ประกันภัยอุบัติเหตุส่วนบุคคล 39 9.75 

ประกันภัยเบ็ดเตล็ด (ประกันเสี่ยงภัย, ประกันการขนส่ง ฯลฯ) 33 8.25 
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ตารางท่ี 20 (ต่อ) 

ข้อมูลลักษณะการใช้บริการ 
จ านวนผู้ใช้บริการ 

(400) 
ร้อยละ 

จ านวนที่ท าประกันภัย   
1-2 กรมธรรม์ 308 75.50 
3-4 กรมธรรม์ 98 24.50 

เหตุผลที่ท าประกันภัยผ่านโบรคเกอร์ประกันภัย   
ติดต่อสื่อสารสะดวก 100 25.00 
ให้บริการที่ด ี 119 29.75 
มีการบริการหลักการขายที่ดี 95 23.75 
สามารถน าเสนอสินค้าได้ตรงตามความต้องการ 86 21.50 

 
ที่มา: จากการส ารวจ 

 
จากตารางที่ 18 พบว่าผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัยจากแหล่งเว็บไซต์ จ านวน 178 คน 

คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมาจากแหล่งสถานที่/หน้าร้อน จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 
และ จากแหล่งเพื่อนแนะน า จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 ตามล าดับ 

ด้านประวัติการท างานประกันภัย พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีประวัติการท างานประกันภัย 
ประมาณ 1-2 ปี จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมามีประวัติการท างานประกันภัยเพ่ือ
ใช้บริการครั้งแรก จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 และมีประวัติการท างานประกันภัย 
ประมาณ 3 ปีขึ้นไป จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 ตามล าดับ 

ด้านประเภทการท าประกันภัย พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ท าประเภทประกันภัยภาคบังคับ 
พรบ. จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.25 รองลงมาประเภทประกันภัยภาคสมัครใจรถยนต์ (ป.1 , 
ป.2, ป.3) จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 ประเภทประกันภัยอัคคีภัย จ านวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 ประเภทประกันภัยสุขภาพ/ประกันภัยอุบัติเหตุส่วนบุคคล 
จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 และประเภทประภัยเบ็ดเตล็ด (ประกันเสี่ยงภัย/ประกันการ
ขนส่ง ฯลฯ) จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 ตามล าดับ 

ด้านจ านวนที่ท าประกันภัย พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีประกันภัยจ านวน 1 -2 กรมธรรม์ 
จ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 75.50 และมีประกันภัยจ านวน 3-47 กรมธรรม์ จ านวน 98 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.50 ตามล าดับ 
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ด้านเหตุผลที่ท าประกันภัยผ่านโบรคเกอร์ประกันภัย พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้บริการที่ดี 
จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 รองลงมาติดต่อสื่อสารสะดวก จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อย
ละ 25.00 การบริการหลักการขายที่ดี จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 และสามารถน าเสนอ
สินค้าได้ตามความต้องการ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ตามล าดับ 
 
 4.2.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้ส่วนประสมทางด้านการตลาดของโบรคเกอร์ประกันภัย 
 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางด้านการตลาดของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย ซึ่งประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน และ
ด้านกระบวนการผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้ส่วนประทางด้านการตลาดของธุรกิจ
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean)และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)แสดงดังนี้ 

 
ตารางที่ 21 ภาพรวมในแต่ละด้านตามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้ส่วนประสมทางด้านการตลาดของ

ธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแสดงโดยภาพรวม 

การใช้ส่วนประสมทางด้านการตลาด
ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย 

Mean S.D. ระดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.03 0.50 มาก 
ด้านราคา 4.02 0.50 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.08 0.56 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.09 0.55 มาก 
ด้านพนักงาน 4.06 0.48 มาก 
ด้านกระบวนการ 4.05 0.51  มาก 

รวม 4.05 0.35 มาก 

 
จากตารางที่ 21 พบว่าผู้ใช้บริการของ โบรคเกอร์ประกันภัย มีระดับความส าคัญในฐานะ

ผู้ใช้บริการของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดเป็นรายด้านพบว่า มีระดับความคิดมากที่สุดด้านการส่งเสริมการตลาด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09) รองลงมา คือด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08) ด้าน
พนักงาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) ด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย
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เท่ากับ 4.03) และด้านราคา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02) ตามล าดับ และเมื่อพิจารณาในแต่ละด้านเป็นราย
ด้านสามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านผลิตภัณฑ์ ที่ประกอบไปด้วย ความหลากหลายบริษัทประกันภัยให้
เลือกผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอมีความโดดเด่นน่าซื้อมีบริการหลังการขายที่ตอบสนองความต้องการได้เป็น
อย่างดีโดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 
หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่า ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการของ
โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มี
ความหลากหลายบริษัทประกันภัยให้เลือก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19) รองลงมาผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอมี
ความโดดเด่นน่าซื้อ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01) และมีบริการหลังการขายที่ตอบสนองความต้องการได้เป็น
อย่างดี (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88) ตามล าดับ ดังตารางที่ 20 

 
ตารางท่ี 22 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ

ของโบรคเกอร์ประกันภัยด้านผลิตภัณฑ์ 

 
 
 
 

ด้านผลิตภัณฑ ์
น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เบ่ียงเบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1. มีความหลากหลาย
บริษัทประกันภยัให้
เลือก 

0 
(0.00) 

 

10 
(2.50) 

 

45 
(11.25) 

 

204 
(51.00) 

 

141 
(35.25) 

 

4.19 
 

0.73 มาก 

2. ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ
มีความโดดเด่นน่าซื้อ 

0 
(0.00) 

5 
(1.25) 

46 
(11.50) 

288 
(72.00) 

61 
(15.25) 

4.01 
 

0.57 
 

มาก 
 

3. มีบริการหลังการขาย
ที่ตอบสนองความ
ต้องการไดเ้ป็นอย่างด ี

0 
(0.00) 

 

30 
(7.50) 

50 
(12.50) 

 

258 
(64.50) 

62 
(15.50) 

 

3.88 
 

0.75 
 

มาก 

รวม      4.03 0.50 มาก 
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ด้านราคา 
การวิเคราะห์ในด้านราคา ประกอบไปด้วย เมื่อเทียบกับที่อ่ืนแล้วราคาดีกว่าราคามีความ

เหมาะสมกับบริการที่ได้รับ และราคาของประกันภัยมีความน่าสนใจโดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 
หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด 
จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ด้านราคา โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญ
ของผู้ใช้บริการ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีราคาของประกันภัยมีความน่าสนใจ (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.30) รองลงมาราคามีความเหมาะสมกับบริการที่ได้รับ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93) และเมื่อเทียบ
กับท่ีอ่ืนแล้วราคาดีกว่า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85) ตามล าดับดังตารางที่ 21 
 
ตารางท่ี 23 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ 

โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านราคา 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ที่ประกอบไปด้วย มีการใช้สื่อออนไลน์เพ่ือช่วย
ให้การใช้บริการมีการง่ายขึ้นให้บริการลูกค้าได้หลากหลาย เช่น การขายที่หน้าร้าน และการเสนอขาย
โดยตรงจากพนักงาน และสามารถติดต่อซื้อประกันง่าย โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อย
ที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์
พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่
ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญของ
ผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีการใช้สื่อออนไลน์เพื่อช่วยให้การใช้บริการมีการ

ด้านราคา 
น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เบ่ียงเบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1.เมื่อเทียบกับท่ีอื่นแล้ว
ราคาดีกว่า 

0 
(0.00) 

31 
(7.75) 

69 
(17.25) 

231 
(57.75) 

69 
(17.25) 

3.85 0.80 มาก 

2. ราคามีความ
เหมาะสมกับบริการที่
ได้รับ 

0 
(0.00) 

 

18 
(4.50) 

 

50 
(12.50) 

 

276 
(69.00) 

56 
(14.00) 

 

3.93 0.66 มาก 

3.ราคาของประกันภยัมี
ความน่าสนใจ 

3 
(0.75) 

6 
(1.50) 

31 
(7.75) 

190 
(47.50) 

170 
(42.50) 

4.30 0.74 มาก 

รวม      4.03 0.50 มาก 
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ง่ายขึ้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) รองลงมาให้บริการลูกค้าได้หลากหลาย เช่น การขายที่หน้าร้านและ
การเสนอขายโดยตรงจากพนักงาน และสามารถติดต่อซื้อประกันง่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.04) 
ตามล าดับดังตารางที่ 22 
 
ตารางท่ี 24 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ

โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านส่งเสริมการตลาด ที่ประกอบไปด้วย มีการจัดโปรโมชั่นที่น่าสนใจอยู่
สม่ าเสมอ มีการแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ที่น่าซื้อ ประกันภัยมีความหลากหลาย โดยมีระดับ
ความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 5 
หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 เมื่อพิจารณาราย
ด้าน พบว่า ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีการจัดโปรโมชั่นที่
น่าสนใจอยู่สม่ าเสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16) รองลงมามีการแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ที่น่าซื้อ และ
ประกันภัยมีความหลากหลาย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05) ตามล าดับดังตารางที่ 23 

 

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เบ่ียง 
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1.มีการใช้สื่อออนไลน์
เพื่อช่วยให้การใช้
บริการมีการง่ายขึ้น 

4 
(1.00) 

0 
(0.00) 

42 
(10.50) 

239 
(59.75) 

115 
(28.75) 

4.15 0.68 มาก 

2.ให้บริการลูกคา้ได้
หลากหลาย เช่น การ
ขายท่ีหน้าร้านและการ
เสนอขายโดยตรงจาก
พนักงาน 

8 
(2.00) 

 

11 
(2.75) 

 

28 
(7.00) 

 

265 
(66.25) 

88 
(22.00) 

 

4.04 0.76 มาก 

3.สามารถติดต่อซื้อ
ประกันง่าย 

1 
(0.25) 

7 
(1.75) 

45 
(11.25) 

269 
(67.25) 

78 
(19.50) 

4.04 0.63 มาก 

รวม      4.08 0.56 มาก 
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ตารางท่ี 25 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ 
โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
ด้านพนักงาน 

การวิเคราะห์ในด้านพนักงานที่ประกอบไปด้วย พนักงานมีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์เป็นอย่าง
ดีพนักงานให้บริการสุภาพเรียบร้อยพนักงานสามารถอธิบายเงื่อนไข โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 
หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด 
จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัย ด้านพนักงาน โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญ
ของผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ พนักงานมีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี 
และพนักงานสามารถอธิบายเงื่อนไขประกันชัดเจน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.10) รองลงมาพนักงาน
ให้บริการสุภาพเรียบร้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) ตามล าดับ ดังตารางที่ 24 

 
 
 
 
 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1.มีการจัดโปรโมชั่น
ที่น่าสนใจอยู่
สม่ าเสมอ 

3 
(0.75) 

8 
(2.00) 

43 
(10.75) 

213 
(53.25) 

133 
(33.25) 

4.16 0.75 มาก 

2. มีการแนะน า
ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ที่
น่าซื้อ 

0 
(0.00) 

 

13 
(3.25) 

 

39 
(9.75) 

 

264 
(66.00) 

84 
(21.00) 

 

4.05 0.66 มาก 

3.ประกันภัยมีความ
หลากหลาย 

5 
(1.25) 

9 
(2.25) 

46 
(11.50) 

242 
(60.50) 

98 
(24.50) 

4.05 0.75 มาก 

รวม      4.09 0.55 มาก 
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ตารางท่ี 26 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ
ของโบรคเกอร์ประกันภัย ด้านพนักงาน 

 
ด้านกระบวนการ 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านกระบวนการ ที่ประกอบไปด้วย ความรวดเร็วในการให้บริการความ
ถูกต้องในการให้บริการการแจ้งเตือนวันหมดอายุและการต่ออายุ  และ สามารถติดต่อได้ทุกครั้งที่มี
ปัญหา โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 
หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการของ
โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ 
ความถูกต้องในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16) รองลงมาการแจ้งเตือนวันหมดอายุ และการต่อ
อายุ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) สามารถติดต่อได้ทุกครั้งที่มีปัญหา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02) และความ
รวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) ตามล าดับ ดังตารางที่ 25 
 
 
 
 

ด้านพนักงาน 
น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1.พนักงานมีความรู้
ด้านผลิตภัณฑ์เป็น
อย่างดี 

0 
(0.00) 

12 
(3.00) 

39 
(9.75) 

248 
(62.00) 

101 
(25.25) 

4.10 0.68 มาก 

2.พนักงานให้บริการ
สุภาพเรียบร้อย 

0 
(0.00) 

7 
(1.75) 

58 
(14.50) 

273 
(68.25) 

62 
(15.50) 

3.98 0.61 มาก 

3.พนักงานสามารถ
อธิบายเงื่อนไข
ประกันชัดเจน 

0 
(0.00) 

4 
(1.00) 

65 
(16.25) 

218 
(54.50) 

113 
(28.25) 

4.10 0.69 มาก 

รวม      4.06 0.48 มาก 
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ตารางท่ี 27 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ
โบรคเกอร์ประกันภัยด้านกระบวนการ 

 
ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของโบรคเกอร์ประกันภัย 
 การวิเคราะห์การใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของโบรคเกอร์ประกันภัย ซึ่งประกอบด้วย 
ด้านกลยุทธ์ด้านต้นทุน ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนผลการ
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของโบรคเกอร์ประกันภัยโดย
ใช้ค่าเฉลี่ย (mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)แสดงดังนี้ 

 
ตารางที่ 28 ภาพรวมในแต่ละด้าน ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ

ของโบรคเกอร์ประกันภัยแสดงโดยภาพรวม 
การใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของ

โบรคเกอร์ประกันภัย 
Mean S.D. ระดับ 

ด้านกลยุทธ์ด้านต้นทุน 4.08 0.59 มาก 
ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 4.06 0.47 มาก 
ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน 4.07 0.59 มาก 

รวม 4.07 0.42 มาก 

ด้านกระบวนการ 
น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
 

ปาน 
กลาง 

มาก 
 

มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1. ความรวดเร็วใน
การให้บริการ 

3 
(0.75) 

11 
(2.75) 

75 
(18.75) 

214 
(53.50) 

97 
(24.25) 

3.98 0.78 มาก 

2. ความถูกต้องใน
การให้บริการ 

5 
(1.25) 

9 
(2.25) 

44 
(11.00) 

201 
(50.25) 

141 
(35.25) 

4.16 0.80 มาก 

3. การแจ้งเตือนวัน
หมดอายุและการต่อ
อายุ 

4 
(1.00) 

8 
(2.00) 

41 
(10.25) 

257 
(64.25) 

90 
(22.50) 

4.06 0.70 มาก 

4. สามารถติดต่อได้
ทุกครั้งที่มีปัญหา 

0 
(0.00) 

8 
(2.00) 

51 
(12.75) 

265 
(66.25) 

76 
(19.00) 

4.02 0.63 มาก 

รวม      4.05 0.51 มาก 
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จากตารางที่ 26 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการประยุกต์ใช้กล
ยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของโบรคเกอร์ประกันภัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.07 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดเป็นรายด้านพบว่า มีระดับความคิดมากที่สุด คือ ด้านกลยุทธ์การ
สร้างความได้เปรียบ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08) รองลงมาด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ
4.07) และด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) ตามล าดับ และเมื่อพิจารณาใน
แต่ละด้านเป็นรายด้านสามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 
กลยุทธ์ด้านต้นทุน 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านกลยุทธ์ด้านต้นทุนเพ่ือสร้างความได้เปรียบ ที่ประกอบไปด้วย มีการ
ขายสินค้าผ่าน Socail Media และมีการขายทางโทรศัพท์แจ้งเตือนต่ออายุประกันภัย , น าเสนอ
ประกันประเภทใหม่โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง 
ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของ
ผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัย กลยุทธ์ด้านต้นทุน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ย
เท่ากับ 4.08 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์ด้าน
ต้นทุนล าดับแรก คือ มีการขายสินค้าผ่าน Socail Media (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ4.10)รองลงมา.มีการขาย
ทางโทรศัพท์แจ้งเตือนต่ออายุประกันภัย  น าเสนอประกันประเภทใหม่ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.06)
ตามล าดับดังตารางที่ 27 

 
ตารางท่ี 29 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ

โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านกลยุทธ์ด้านต้นทุน 

ด้านกลยุทธ์การสร้าง
ความได้เปรียบ 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1.มีการขายสินค้าผา่น 
Social Media 

0 
(0.00) 

6 
(1.50) 

52 
(13.00) 

239 
(59.75) 

103 
(25.75) 

4.10 0.66 มาก 

2.มีการขายทาง
โทรศัพท์แจ้งเตือนต่อ
อายุประกันภยั น าเสนอ
ประกันประเภทใหม ่

0 
(0.00) 

 

7 
(1.75) 

 

64 
(16.00) 

 

229 
(57.25) 

100 
(25.00) 

 

4.06 0.69 มาก 
 

รวม      4.08 0.59 มาก 
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ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
เป็นการวิเคราะห์ในด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ที่ประกอบไปด้วย การน าเสนอ

ประกันภัยรูปแบบใหม่อยู่เสมอการบริการหลังการขายที่รวดเร็ว เช่น การแจ้งเคลมประกัน เป็นต้นมี
การแนะน าประกันภัยอย่างต่อเนื่อง ครอบคลุมความต้องการ เช่นประกันภัยบ้าน ประกันภัยทรัพย์สิน 
เป็นต้น และพนักงานอธิบายเงื่อนไขความคุ้มครอง การจ่ายค่าสินไหมทดแทนได้อย่างแม่นย า  และมี
ประกันภัยที่เหมาะสมส าหรับลูกค้า เช่น ประกันภัยรถยนต์ส าหรับผู้ใช้รถน้อย ประกันภัยส าหรับผู้ที่
หยุดใช้รถ เป็นต้น โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง 
ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของ
ผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมี
คะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ล าดับแรก คือ พนักงานอธิบายเงื่อนไขความ
คุ้มครอง และการจ่ายค่าสินไหมทดแทนได้อย่างแม่นย า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.14) รองลงมามีการ
น าเสนอประกันภัยรูปแบบใหม่อยู่เสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09) มีประกันภัยที่เหมาะสมส าหรับลูกค้า  
เช่น ประกันภัยรถยนต์ส าหรับผู้ใช้รถน้อย ประกันภัยส าหรับผู้ที่หยุดใช้รถ เป็นต้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.05) มีการแนะน าประกันภัยอย่างต่อเนื่อง ครอบคลุมความต้องการ เช่น ประกันภัยบ้าน ประกันภัย
ทรัพย์สิน เป็นต้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04) และการบริการหลังการขายที่รวดเร็ว เช่น การแจ้งเคลม 
ประกัน เป็นต้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01) ตามล าดับดังตารางที่ 28 
 
ตารางท่ี 30 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ

โบรคเกอร์ประกันภัยกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

 
 
 
 
 

กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1. มีการน าเสนอ
ประกันภัยรูปแบบ
ใหม่อยู่เสมอ 

0 
(0.00) 

9 
(2.25) 

61 
(15.25) 

215 
(53.75) 

115 
(28.75) 

4.09 0.72 มาก 
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ตารางท่ี 30 (ต่อ) 
 

กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

2. การบริการหลัง
การขายที่รวดเร็ว 
เช่น การแจ้งเคลม
ประกัน เป็นต้น 

3 
(0.75) 

4 
(1.00) 

75 
(18.75) 

223 
(55.75) 

95 
(23.75) 

4.01 
 

0.73 มาก 

3. มีการแนะน า
ประกันภัยอย่าง
ต่อเนื่อง ครอบคลุม
ความต้องการ  เช่น
ประกันภัยบ้าน 
ประกันภัยทรัพย์สิน 
เป็นต้น 

0 
(0.00) 

7 
(1.75) 

64 
(16.00) 

236 
(59.00) 

93 
(23.25) 

4.04 0.68 มาก 

4. พนักงานอธิบาย
เงื่อนไขความ
คุ้มครอง และ การ
จ่ายค่าสินไหม
ทดแทนได้อย่าง
แม่นย า 

0 
(0.00) 

1 
(0.25) 

51 
(12.75) 

240 
(60.00) 

108 
(27.00) 

4.14 0.62 มาก 

5.มีประกันภัยที่
เหมาะสมส าหรับ
ลูกค้า เช่น 
ประกันภัยรถยนต์
ส าหรับผู้ใช้รถน้อย 
ประกันภัยส าหรับผู้ที่
หยุดใช้รถ เป็นต้น 

0 
(0.00) 

 

2 
(0.50) 

 

49 
(12.25) 

 

278 
(69.50) 

71 
(17.50) 

 

4.05 0.57 มาก 
 

รวม      4.06 0.47 มาก 
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ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน 
เป็นการวิเคราะห์ในด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน ที่ประกอบไปด้วย จากที่มีการน าเสนอ

ประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมาใช้บริการจากโบรคเกอร์อยู่เสมอการต่ออายุกรมธรรม์กับโบรค
เกอร์มักได้ส่วนลดหรือความประทับใจ โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง 
น้อย 3 หมายถึง ปาน กลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับ
ความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญผู้ใช้บริการโบรค
เกอร์ประกันภัยล าดับแรก คือ จากที่มีการน าเสนอประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมาใช้บริการ จา
กโบรกเกอร์อยู่เสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07) รองลงมาการต่ออายุกรมธรรม์กับโปรคเกอร์มักได้ส่วนลด
หรือความประทับใจ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) ตามล าดับดังตารางที่ 29 

 
ตารางท่ี 31 จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการ

โบรคเกอร์ประกันภัย ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน 

 

ด้านกลยุทธ์การมุ่ง
เฉพาะส่วน 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1. จากที่มีการ
น าเสนอประกัน
รูปแบบใหม่ ลูกค้า
มักจะมาใช้บริการจา
กโบรคเกอร์อยู่เสมอ 

0 
(0.00) 

5 
(1.25) 

58 
(14.50) 

240 
(60.00) 

97 
(24.25) 

4.07 0.66 มาก 

2. การต่ออายุ
กรมธรรม์กับโบรค
เกอร์มักได้ส่วนลด
หรือความประทับใจ 

0 
(0.00) 

 

5 
(1.25 

 

56 
(14.00) 

 

250 
(62.50) 

89 
(22.25) 

 

4.06 0.64 มาก 
 

รวม      4.07 0.59 มาก 
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ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการประยุกตใ์ช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ 
ประกันภัย 

การวิเคราะห์การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของโบรคเกอร์ประกันภัย ซึ่ง
ประกอบด้วย ด้านกลยุทธ์ป้องกัน กลยุทธ์วิเคราะห์ และกลยุทธ์ฉวยโอกาส ผลการวิเคราะห์ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยโดยใช้
ค่าเฉลี่ย (mean)และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แสดงดังนี้ 

 
ตารางที่ 32 ภาพรวมในแต่ละด้าน ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ 

ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่แสดงโดยภาพรวม 

การใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย 

Mean S.D. ระดับ 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) 4.02 0.64 มาก 
ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer) 3.98 0.60 มาก 
ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) 3.95 0.59 มาก 

รวม 3.98 0.48 มาก 

 
จากตารางที่ 30 พบว่า ผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่

ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดเป็นรายด้านพบว่า มีระดับ
ความคิดมากที่สุด คือด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02) ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) และด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95)
ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาในแต่ละด้านเป็นรายด้านสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

1) ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) 
เป็นการวิเคราะห์ในด้านกลยุทธ์ป้องกัน ที่ประกอบไปด้วย ลูกค้ามักจะแนะน าเพ่ือน ญาติ 

คนใกล้ตัวมาท าประกันภัยกับโบรกเกอร์นี้การแจ้งเตือนก่อนประกันหมดอายุ ท าให้ได้รับความ
คุ้มครองอย่างต่อเนื่อง โดยมีระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง 
ปาน กลาง 4 หมายถึง มาก 5 หมายถึง มากท่ีสุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับระดับความส าคญัของ
ผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมี
คะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญที่ผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์
การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์โบรกเกอร์ประกันภัยล าดับแรก คือ จากที่มีการ
น าเสนอประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมาใช้บริการ จากโบรกเกอร์อยู่เสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07)
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รองลงมามีการแจ้งเตือนก่อนประกันหมดอายุ ท าให้ได้รับความคุ้มครองอย่างต่อเนื่อง(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.06) ตามล าดับดังตารางที่ 31 

 
ตารางท่ี 33 ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) 

 
2) ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer) 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านกลยุทธ์ป้องกัน ที่ประกอบไปด้วย แบบประกันภัยมีความ
หลากหลายเหมาะส าหรับความต้องการและมีการในน าประกันที่เหมาะกับลูกค้าได้แม่นย า โดยมี
ระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 
5 หมายถงึ มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender)โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 
4.07 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญที่ผู้ใช้บริการล าดับแรก คือ จากที่มีการน าเสนอ
ประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมาใช้บริการ จากโบรกเกอร์อยู่เสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07)รองลงมา
มีการแจ้งเตือนก่อนประกันหมดอายุ ท าให้ได้รับความคุ้มครองอย่างต่อเนื่อง(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.06)
ตามล าดับดังตารางที่ 32 
 
 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน
(Defender) 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1.ลูกค้ามักจะแนะน า
เพ่ือน ญาติ คนใกล้
ตัว  มาท าประกันภัย
กับโบรกเกอร์นี้ 

0 
(0.00) 

5 
(1.25) 

58 
(14.50) 

240 
(60.00) 

97 
(24.25) 

4.07 0.66 มาก 

2.มีการแจ้งเตือน
ก่อนประกันหมดอายุ 
ท าให้ได้รับความ
คุ้มครองอย่าง
ต่อเนื่อง 

0 
(0.00) 

 

5 
(1.25 

 

56 
(14.00) 

 

250 
(62.50) 

89 
(22.25) 

 

4.06 0.64 มาก 
 

รวม      4.07 0.59 มาก 
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ตารางท่ี 34 ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer) 

 
3) ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) 

เป็นการวิเคราะห์ในด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส ที่ประกอบไปด้วย การใช้นวัตกรรมที่แปลก
ใหม่ เช่น พร้อมเพย์ การผ่อนช าระตัดผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น และการให้ส่วนลดมากกว่าที่อ่ืน โดยมี
ระดับความส าคัญ คือ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง น้อย 3 หมายถึง ปานกลาง 4 หมายถึง มาก 
5 หมายถึง มากที่สุด จากการวิเคราะห์พบว่าระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย
ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 3.92 เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญผู้ใช้บริการล าดับแรก คือ มีการใช้นวัตกรรมที่แปลกใหม่ 
เช่น พร้อมเพย์ การผ่อนช าระตัดผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) รองลงมามีการให้
ส่วนลดมากกว่าที่อ่ืน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) ตามล าดับ ดังตารางที่ 33 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านกลยุทธ์
วิเคราะห์ 

(Analyzer) 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1. แบบประกันภัยมี
ความหลากหลาย
เหมาะส าหรับความ
ต้องการ 

0 
(0.00) 

5 
(1.25) 

58 
(14.50) 

240 
(60.00) 

97 
(24.25) 

4.02 0.71 มาก 

2. มีการในน า
ประกันที่เหมาะกับ
ลูกค้าได้แม่นย า 

0 
(0.00) 

 

5 
(1.25 

 

56 
(14.00) 

 

250 
(62.50) 

89 
(22.25) 

 

3.93 0.71 มาก 
 

รวม      3.98 0.60 มาก 
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ตารางท่ี 35 ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) 

 
 
 
 
  

ด้านกลยุทธ์ 
ฉวยโอกาส 

(Prospector) 

น้อย 
ที่สุด 

น้อย 
ปาน 
กลาง 

มาก 
มาก 
ที่สุด 

ค่า 
เฉลี่ย 

ส่วน
เปลี่ยน
เบน 

ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

1. มีการใช้นวัตกรรม
ที่แปลกใหม่ เช่น 
พร้อมเพย์ การผ่อน
ช าระตัดผ่านบัตร
เครดิต เป็นต้น 

3 
(0.75) 

5 
(1.25) 

69 
(17.25) 

245 
(61.25) 

78 
(19.50) 

3.98 0.70 มาก 

2. มีการให้ส่วนลด
มากกว่าที่อ่ืน 

3 
(0.75) 

9 
(2.25) 

75 
(18.75) 

244 
(61.00) 

69 
(17.25) 

3.92 0.72 มาก 
 

รวม      3.94 0.59 มาก 
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การทดสอบสมมุติฐาน 
สมมติฐานข้อที่  1ลักษณะลูกค้า ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ต่อเดือน ระดับ

การศึกษา อาชีพ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการ
โบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน งานวิจัยนี้ได้ตั้งสมมติฐานทางสถิติได้ดังนี้ 

สมมติฐานข้อที่ 1.1 เพศที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

H0 :เพศที่ แตกต่ างกันส่ งผลต่อการประยุกต์ ใช้ กลยุทธ์  ไมลล์  แอนด์  สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

H1 :เพศที่ แตกต่ างกันส่ งผลต่อการประยุกต์ ใช้ กลยุทธ์  ไมลล์  แอนด์  สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 
 
 โดยผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ของการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยจ าแนกตามเพศทั้ง 3 ด้าน คือ ด้านกลยุทธ์ป้องกัน 
ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ และด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส พบว่า เพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้
กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 36 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของ

ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัย จ าแนกตามเพศ 

ตัวแปรที่ศึกษา เพศ 
t-test for Equality of Means 

N Mean S.D. t Sig. 
ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) ชาย 

หญิง 
218 
182 

4.05 
3.99 

0.62 
0.65 

0.89 
 

0.97 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer) ชาย 
หญิง 

218 
182 

4.04 
3.92 

0.59 
0.60 

1.86 
 

0.71 

ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) ชาย 
หญิง 

218 
182 

4.02 
3.89 

0.55 
0.61 

2.29 
 

0.05 

ปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว ์ ชาย 
หญิง 

218 
182 

4.04 
3.94 

0.47 
0.49 

2.08 
 

0.37 

Sig < 0.05 
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สมมติฐานข้อที่  1 .2อายุที่ แตกต่างกันส่ งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์  แอนด์  สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

H0 :อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการ
โบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

H1 : อายุที่ แตกต่างกันส่ งผลต่อการประยุกต์ ใช้ กลยุทธ์ ไมลล์  แอนด์  สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

 
 ผลการวิ เคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่าง ของกลยุทธ์  ไมลล์  แอนด์  สโนว์  ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามอายุ ค่า Sig. ที่น้อยกว่า 0.05 มี 
2 ด้าน ได้แก่ ด้านกลยุทธ์ป้องกัน และด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ หมายความว่า อายุที่แตกต่างกัน ส่งผล
ต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อโดยใช้สถิติ LSD ซึ่งได้
ผลลัพธ์ดังตารางที่ 36-37 
 
ตารางที่ 37 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่าง ของการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 

ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัย จ าแนกตามอายุ 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหล่งของ 

ความแปรปรวน 
SS df MS F Sig 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน  
(Defender) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

7.92 
153.65 
161.57 

4 
385 
399 

1.98 
0.39 

5.09 0.00** 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

10.66 
132.09 
142.75 

4 
385 
399 

2.66 
0.33 

7.97 0.00** 

ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส 
(Prospector) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.40 
134.19 
136.59 

4 
385 
399 

0.60 
0.34 

1.77  0.13 

กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

6.33 
86.91 
93.24 

4 
385 
399 

1.58 
0.22 

 

7.19 0.00** 

Sig < 0.05 
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การเปรียบเทียบระหว่างอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัย ในด้านกลยุทธ์ป้องกัน พบว่า จากการวิเคราะห์ผล ISD ในด้าน
การป้องกันพบว่ามีผลต่อช่วงอายุ 41-50 ปี โดยเฉพาะด้านลูกค้าแนะน ารวมถึงการแจ้งเตือน
ประกันภัยก่อนหมดอายุมากกว่าช่วงอายุ 31-40 ปี ซึ่งกลุ่มอายุในช่วง20-30 ปี มีค่าเฉลี่ยน้อยกว่า
กลุ่มอายุ 31-40 ปี และ 41-50 ปีและ 51-60 ปี โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และมี
ผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.34 0.39 และ 0.26 ตามล าดับ 

 
ตารางที่  38 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างลักษณะลูกค้าที่มีอายุกับปัจจัย 

การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจ ไมลล์ แอน์ด สโนว์ 
 
ด้านกลยุทธ์ป้องกัน 

อายุ ค่าเฉลี่ย 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี มากกว่า 60 ปี 
3.74 4.08 4.12 4.00 4.06 

20-30 ปี 3.74 - -0.34 
(0.00**) 

-0.39 
(0.00**) 

-0.26 
(0.03*) 

-0.33 
(0.06) 

31-40 ปี 4.08 - - -0.48 
(0.54) 

0.75 
(0.49) 

0.13 
(0.94) 

41-50 ปี 4.12 - - - 0.12 
(0.25) 

0.06 
(0.71) 

51-60 ปี 4.00 - - - - -0.62 
(0.73) 

มากกว่า 
60 ปี 

4.06 - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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การเปรียบเทียบระหว่างอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ 
แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย ในด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ พบว่า จากการวิเคราะห์ผล ISD 
มีผลต่อช่วงอายุ 41-50 ปี มากกว่า ช่วงอายุ 31-40 ปี ด้านความหลากหลายและการให้ค าแนะน ามี
ผลมากกว่าช่วงอายุ 20-30 ปี 

 
ตารางที่  39 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างลักษณะลูกค้าที่มีอายุกับปัจจัย 

การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจ ไมลล์ แอน์ด สโนว์ 
 
ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 

อายุ ค่าเฉลี่ย 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี มากกว่า 60 ปี 
3.65 4.05 4.07 3.93 4.19 

20-30 ปี 3.65 - -0.40 
(0.00**) 

-0.42 
(0.00**) 

-0.28 
(0.01*) 

-0.54 
(0.00**) 

31-40 ปี 4.05 - - -0.296 
(0.71) 

0.11 
(0.27) 

-0.14 
(0.36) 

41-50 ปี 4.07 - - - 0.14 
(0.16) 

-0.12 
(0.45) 

51-60 ปี 3.93 - - - - -0.25 
(0.13) 

มากกว่า 60 
ปี 

4.19 - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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สมมติฐานข้อที่ 1.3 สถานภาพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

H0 : สถานภาพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

H1 : สถานภาพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ของกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเก
อร์ประกันภัยจ าแนกตามสถานภาพ ทั้ง 3 ด้าน คือ ด้านกลยุทธ์ป้องกัน ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ และ
ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส พบว่าสถานภาพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

 
ตารางที่ 40 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่าง ของกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการ
โบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามสถานภาพ 

 
ตัวแปรที่ศึกษา 

แหล่งของ 
ความ

แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน  
(Defender) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.17 
161.40 
161.57 

2 
397 
399 

0.08 
0.41 

0.20 0.82 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.04 
141.71 
14.75 

2 
397 
399 

0.52 
0.36 

1.45 0.24 

ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส 
(Prospector) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.84 
135.75 
136.59 

2 
397 
399 

0.42 
0.34 

1.23 0.29 

กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.39 
92.85 
93.24 

2 
397 
399 

0.19 
0.23 

0.84 0.43 

Sig < 0.05 
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สมมติฐานข้อที่ 1.4 รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ 
แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

H0 :รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อกลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการ
โบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

H1 :รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการ
โบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 
ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ของการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัย จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน ค่า Sig. ที่น้อยกว่า 0.05 มี 1 ด้าน 
ได้แก่ ด้านกลยุทธ์ป้องกัน หมายความว่า รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อโดยใช้สถิติ LSD  

 
ตารางที่ 41 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่าง ของกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการ

โบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 

 
ตัวแปรที่ศึกษา 

แหล่งของ 
ความ

แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน  
(Defender) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.83 
158.74 
161.57 

2 
397 
399 

1.41 
0.40 

3.54 
 

0.03* 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.14 
140.61 
142.75 

2 
397 
399 

107 
0.35 

3.02 0.05 

ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส 
(Prospector) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.73 
140.61 
142.75 

2 
397 
399 

0.87 
0.34 

2.55 0.08 

กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.18 
91.06 
93.24 

2 
397 
399 

1.09 
0.23 

4.76 0.01* 

Sig < 0.05 
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การเปรียบเทียบระหว่างอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัย ในด้านกลยุทธ์ป้องกัน พบว่า จากการวิเคราะห์ผล ISD มีผลต่อ
รายได้ต่อเดือนประมาณ 15,000 บาทขึ้นไป มากกว่า รายได้ต่อเดือนประมาณ 10,001-15,000 บาท
ขึ้นไป โดยความหลากหลายมีผลต่อรายได้ต่อเดือน 10,001-15,000 บาทมาก ซึ่งกลุ่มรายได้ต่อเดือน 
10,001-15,000 บาท มีค่าเฉลี่ยน้อยกว่ากลุ่มรายได้ต่อเดือน 15 ,000 บาทขึ้นไป โดยมีค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.82  ตามล าดับ 

 
ตารางที่  42 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างลักษณะลูกค้าที่มีอายุกับปัจจัย 

การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
ด้านกลยุทธ์ป้องกัน 

รายได้ต่อเดือน ค่าเฉลี่ย 
5,000-1,000 บาท 10,001-15,000 บาท 15,000 บาทขึ้นไป 

3.91 4.07 4.09 

5,000-1,000 บาท 3.91 - 0.16 
(0.06) 

-0.23 
(0.78) 

10,001-15,000 บาท 4.07 - - -1.82 
(0.01*) 

15,000 บาทขึ้นไป 4.09 - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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สมมติฐานข้อที่ 1.5 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ 
แอนด์ สโนว์ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

H0 : ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

H1 : ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

ผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความแตกต่าง ของกลยุทธ์ ไมลล์  แอนด์ สโนว์ ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามระดับการศึกษา ค่า Sig. ที่น้อย
กว่า 0.05 มี 2 ด้าน ได้แก่ ด้านกลยุทธ์ป้องกัน  และด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ หมายความว่า ระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัย
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่
ต่อโดยใช้สถิติ LSD  

 
ตารางที่ 43 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่าง ของกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการ

โบรคเกอร์ประกันภัย จ าแนกตามระดับการศึกษา 

ตัวแปรที่ศึกษา 
แหล่งของ 

ความแปรปรวน 
SS df MS F Sig 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน  
(Defender) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

4.77 
156.79 
161.57 

2 
397 
399 

2.38 
039 

6.05 0.00** 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

4.48 
138.27 
142.75 

2 
397 
399 

2.24 
0.35 

6.43 0.00** 

ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส 
(Prospector) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.62 
134.97 
136.59 

2 
397 
399 

0.81 
0.34 

2.39 0.09 

กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

3.45 
89.79 
93.24 

2 
397 
399 

1.73 
0.23 

7.63 0.0** 

Sig < 0.05 
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 การเปรียบเทียบระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านกลยุทธ์ป้องกัน พบว่า จาก
การวิเคราะห์ผล ISD มีผลต่อระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมากว่า ระดับต่ ากว่าปริญญาตรีโดย
ความหลากหลายมีผลต่อระดับปริญญาตรีมาก ซึ่งกลุ่มระดับการศึกษา ต่ ากว่าปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ย
น้อยกว่าปริญญาตรี และกลุ่มปริญญาตรี มีค่าน้อยกว่า สูงกว่าปริญญาตรี โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 และมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.29 และ 0.20 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 44 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างลักษณะลูกค้า ที่มีระดับการศึกษากับ
ปัจจัยการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของโบรคเกอร์ประกันภัย 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน 

ระดับการศึกษา ค่าเฉลี่ย 
ต่ ากว่า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า 
ปริญญาตรี 

3.81 3.91 4.11 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 3.81 - -0.29 
(0.02*) 

-0.10 
(0.45) 

ปริญญาตรี 3.91 - - 0.20 
(0.00**) 

สูงกว่าปริญญาตรี 4.11 - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

การเปรียบเทียบระหว่างระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่  ในด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ พบว่า จากการ
วิเคราะห์ผล ISD มีผลต่อระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมากว่า ระดับปริญญาตรีโดยความ
หลากหลายมีผลต่อระดับต่ ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรีมาก ซึ่งกลุ่มระดับการศึกษา ต่ ากว่า
ปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าปริญญาตรี และกลุ่มปริญญาตรี มีค่าน้อยกว่า สูงกว่าปริญญาตรี โดยมี
ค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.30 และ 0.18 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 45 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างลักษณะลูกค้า ที่มีระดับการศึกษากับ
ปัจจัยการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 

ระดับการศึกษา ค่าเฉลี่ย 
ต่ ากว่า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า 
ปริญญาตรี 

3.76 3.87 4.06 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 3.76 - -0.30 
(0.01*) 

-0.11 
(0.45) 

ปริญญาตรี 3.87 - - 0.18 
(0.00**) 

สูงกว่าปริญญาตรี 4.06 - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

สมมติฐานข้อที่ 1.6 อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

H0 : อาชีพที่ แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ ใช้กลยุทธ์ ไมลล์  แอนด์  สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

H1 : อาชีพที่ แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ ใช้กลยุทธ์ไมลล์  แอนด์  สโนว์ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่าง ของการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ จ าแนกตามอาชีพ ค่า Sig. ที่น้อยกว่า 
0.05 มี 1 ด้าน ได้แก่ ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ 
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ดังนั้นผู้วิจัยจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ต่อโดยใช้สถิติ LSD  
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ตารางที่ 46 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่าง ของการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยจ าแนกตามอาชีพ 

 
ตัวแปรที่ศึกษา 

แหล่งของ 
ความ

แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig 

ด้านกลยุทธ์ป้องกัน  
(Defender) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.99 
158.57 
161.57 

5 
394 
399 

0.59 
0.40 

1.49 0.19 

ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.61 
140.14 
142.75 

5 
394 
399 

0.52 
0.36 

1.47 0.20 

ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส 
(Prospector) 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

3.92 
132.67 
136.59 

5 
394 
399 

0.78 
0.34 

2.33 0.04* 

กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.55 
90.69 
93.24 

5 
394 
399 

0.51 
0.23 

2.22 0.05 

Sig < 0.05 
 
การเปรียบเทียบระหว่างอาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ ในด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส พบว่า จากการ
วิเคราะห์ผล ISD มีผลต่ออาชีพนักเรียน/นักศึกษามากว่า อาชีพธุรกิจส่วนตัวโดยความหลากหลายมี
ผลต่ออาชีพรับจ้าง และเกษตรกรมาก ซึ่งกลุ่มอาชีพรับจ้างทั่วไป มีค่าเฉลี่ยน้อยกว่าเกษตรกร และรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และกลุ่มเกษตรกร มีค่าน้อยกว่าพนักงานเอกชน โดยมีค่าระดับนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 และมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.20 0.35 และ 0.19 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 47 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างลักษณะลูกค้า ที่มีระดับการศึกษากับ
ปัจจัยกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 

 
ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส 

อาชีพ ค่าเฉลี่ย 
รับจ้าง
ทั่วไป 

เกษตรกร 
พนักงาน
เอกชน 

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

นักเรียน/
นักศึกษา 

3.67 3.82 3.90 3.67 4.01 4.02 

รับจ้าง
ทั่วไป 

3.67 - 0.20 
(0.04*) 

0.01 
(0.88) 

0.35 
(0.01*) 

0.05 
(0.56) 

0.12 
(0.46) 

เกษตรกร 3.82 - - -0.19 
(0.04*) 

0.16 
(0.56) 

-0.15 
(0.07) 

-0.81 
(0.50) 

พนักงาน
เอกชน 

3.90 - - - 0.34 
(0.50) 

0.04 
(0.99) 

0.11 
(0.08) 

รับ
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

3.67 - - - - -0.29 
(0.53) 

-0.23 
(0.32) 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

4.01 - - - - - 0.31 
(0.09) 

นักเรียน/
นักศึกษา 

4.02 - - - - - - 

*แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางท่ี 48 สรุปทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐาน 
ผลจากการทดสอบ

สมมุติฐาน 

1. ลูกค้าท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์  
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

ไม่เป็นไปตามสมมุติฐาน 

2. ลูกค้าท่ีมีอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์  
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

เป็นไปตามสมมุติฐาน 

3. ลูกค้าที่มีสถานภาพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

ไมไ่ปตามสมมุติฐาน 

4. ลูกค้าที่มีรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

เป็นไปตามสมมุติฐาน 

5. ลูกค้าที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

เป็นไปตามสมมุติฐาน 

6. ลูกค้าท่ีมอีาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์  
ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยไมแ่ตกต่างกัน 

ไม่เป็นไปตามสมมุติฐาน 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่องการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพ่ือสร้างความได้เปรียบใน

การแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย โดยใช้สัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการโบรค
เกอร์ประกันภัยรายใหญ่ของจังหวัดเชียงใหม่ 3 ราย และเชิงปริมาณโดยการเก็บจากแบบสอบถาม
ผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัยจ านวน 400 คน  

ทั้งนี้ส าหรับวิธีวิเคราะห์ผลการวิจัย ผู้วิจัยได้ด าเนินการเบื้องต้นด้วยการน าข้อมูลที่ได้จากแบบ
สัมภาษณ์มาวิเคราะห์ และแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมค านวณทางสถิติ โดยใช้ความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือจ าแนกข้อมูลปัจจัยที่น ามาศึกษา จากนั้นผู้วิจัยได้ทดสอบ
สมมติฐานระหว่างต้นแปรอิสระและตัวแปรตามด้วยสถิติ IndependentSamples t-test,One-way 
Analysis เพ่ือวิเคราะห์และอธิบายความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระที่มีต่อตัวแปรตาม 
 

สรุปผล 
 
แบบสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยรายใหญ่ของจังหวัดเชียงใหม่ 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันภัยรายใหญ่ของจังหวัดเชียงใหม่ 
- ผู้ประกอบการ Aอายุ 46 ปี รายได้ต่อปี 70,000 บาท พนักงานประมาณ 9 คน 

ตัวแทน ประมาณ 40 คน และระยะเวลาด าเนินกิจการ 4 ปี 
- ผู้ประกอบการ Bอายุ 56 ปี รายได้ต่อปี 80,000 บาท พนักงานประมาณ 3 คน 

ตัวแทน ประมาณ 30 คน และระยะเวลาด าเนินกิจการ 9 ปี 
- ผู้ประกอบการ Cอายุ 50 ปี รายได้ต่อปี 80,000 บาท พนักงานประมาณ 5 คน 

ตัวแทน ประมาณ 30 คน และระยะเวลาด าเนินกิจการ 6 ปี 
 
การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five-Force Analysis) ของธุรกิจโปรคเกอร์ 
ประกันภัย  

(1). คู่แข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจโปรกเกอร์ประกันภัยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ใหญ่ๆ
คือ โปรกเกอร์ประกันวินาศภัยจดทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ และ โปรกเกอร์ประกันวินาศภัยจดทะเบียน
เต็มรูปแบบ ซึ่งปัจจุบันมีจ านวนหลายแห่ง ท าให้ภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงมาก
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ขึ้น ทางรัฐบาลและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้มีกฎหมาย ระเบียบ มาตรการที่คุมเข้าเพ่ือควบคุม หรือ
การจดทะเบียนเพื่อเป็นนายหน้าประกันวินาศภัย 

(2) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
(2.1) Telesale ทางโบรคเกอร์จะแจ้งต่อประกันให้กับลูกค้าทันที่ได้รับเอกสารหนังสือ

เตือนต่ออายุจากบริษัทประกันเพ่ือเป็นการติดตามลูกค้า โดยโบรคเกอร์จะให้ความส าคัญกับลูกค้าทุก
รายที่มาซื้อประกันกับโบรคเกอร์ เพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจว่าจะได้รับบริการอยู่ตลอดและโบรคเกอร์มีตัวตน
สามารถติดตามได้ ซึ่งจะพยายามให้ลูกค้ามองเห็นความแตกต่างของการขายผ่านโทรศัพท์ อย่างเช่น
ลูกค้าสามารถช าระเงินตอนรับกรมธรรม์หรือสามารถผ่อนช าระค่าเบี้ยประกันภัยได้ ซึ่งต่างจากการซื้อ
ประกันผ่านทางโทรศัพท์ที่จะต้องมีการช าระเงินก่อนถึงจะเกิดความคุ้มครอง 

(2.2) การซื้อประกันผ่านหน้าเว็ปไซต์ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเอาแค่ค่าเบี้ยมาเพ่ือ
เปรียบเทียบ เพราะลูกค้าที่เจอส่วนใหญ่อยากได้ข้อมูลที่มากกว่าและลูกค้ายังไม่ค่อยไว้วางใจ เพราะ
ลูกค้าที่ท ากับโบรคเกอร์นั้น โบรคเกอร์จะให้ความรู้ อธิบายเงื่อนไขอย่างชัดเจนให้กับลูกค้า เลยคิดว่า
ส่วนนี้ไม่ค่อยกระทบ 

(2.3) การขายประกันผ่านสินเชื่อทุกครั้งที่มีการปิดการขายประกัน โบรคเกอร์จะถาม
ลูกค้าก่อนว่ามีการจัดสินเชื่อหรือไม่ เพื่อที่จะได้ท าการระบุผู้รับผลประโยชน์ (ตามเงื่อนไขของสินเชื่อ) 
หรือจะแจ้งลูกค้าว่าหากจะท าสินเชื่อให้ลูกค้าแจ้งมายังโบรคเกอร์เพ่ือท าการแจ้งสลักหลัง ผู้รับ
ผลประโยชน์ให้ (บริการฟรี) ทั้งนี้เพ่ือเป็นการรักษาลุกค้า เพราะบางครั้งการที่ลูกค้าท าประกันภัยไม่
ตรงกับเงื่อนไขของสินเชื่อโบรคเกอร์ก็จะเสียลูกค้าไปให้กับสินเชื่อนั้นๆ 

(3)ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่เนื่องจากธุรกิจด้านโปรกเกอร์ประกันวินาศภัย เป็นธุรกิจที่
มีผู้มาท าประกันภัยเป็นจ านวนมาก เนื่องจากโปรกเกอร์ประกันวินาศภัยราคาถูก รวดเร็ว ปลอดภัย 
มากกว่าบริษัทประกันวินาศภัย ท าให้ผู้ท าประกันวินาศภัยจึงหันมาท าให้กับโปรกเกอร์ประกันวินาศ
ภัย ท าให้ผู้ที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญในด้านประกันภัย หรือผู้ที่เคยท างานกับบริษัทประกันภัย หันมา
เปิดเป็นโปรกเกอร์ประกันวินาศภัยเป็นจ านวนมาก แต่เนื่องจากภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมมี
ความรุนแรงมากขึ้น ทางรัฐบาลและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้มีกฎหมาย ระเบียบ มาตรการที่คุมเข้า
เพ่ือควบคุม หรือการจดทะเบียนเพ่ือเป็นนายหน้าประกันวินาศภัย ปัจจุบันในเชียงใหม่มีคู่แข่งท้ังหมด 
4 แห่ง  

(4) อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า/ตัวแทนจ าหน่ายเนื่องจากธุรกิจโปรกเกอร์ประกัน
วินาศภัยมีจ านวนมาก และมีนายหน้าประกันวินาศภัย 10 ราย การต่อรองราคากับบริษัทประกันภัย  
โดยโปรกเกอร์หรือนายหน้าประกันวินาศภัยจะรับประกันยอดขายให้ เพ่ือของอัตราผลตอบแทนที่สูง
กว่ามาตรฐาน ซึ่งหลักๆแล้วจะแบ่งไปแต่ละบริษัทเพ่ือป้องกันการเกิดสินไหม  เนื่องจากเป็นข้อตกลง
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กับบริษัทฯประกันไว้ว่าจะรักษายอดสินไหมไม่ให้เกิน 50% ในการรับผลตอบแทนนั้นๆ เป็นการ
กระจายความเสี่ยงให้กับบริษัทฯประกันด้วย 

(5) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อเนื่องจากลูกค้ามีความรู้ประกันภัยมากผ่านสื่อออนไลน์
ต่างๆ ท าให้การปิดการขายของพนักงานมีความยากขึ้น และลูกค้ามักจะให้การน าเสนอเบี้ยประกัน
เพ่ือการเปรียบเทียบเพ่ือการตัดสินใจนาน บางรายต้องเสนอประเภทประกันภัย 2-3 แบบ และแต่ละ
ครั้งต้องเสนอเบี้ยประกัน 4-5 บริษัท ท าให้พนักงานท างานมากขึ้นและใช้เวลานานขึ้น จึงได้มีการ
ต่อรองลูกค้าโดยการ มีส่วนลดจากหน้าตารางกรมธรรม์ บริการต่อภาษี บริการจัดส่งกรมธรรม์  
บริการโอนรถหรือบริการที่ต้องติดต่อกับกรมขนส่ง เพราะลูกค้ามีความสะดวกสบายมากกว่า 

 
กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย  

ปัจจุบันกลยุทธ์นั้นมีความจ าเป็นอย่างมากในการแข่งขันส าหรับธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
เพราะสิ่งเหล่านี้จะกลายเป็นสิ่งที่ดึงดูดใจส าหรับลูกค้าที่อยากท าประกันภัย ดังนั้นการน ากลยุทธ์ด้าน
การค้าการตลาดการจัดการแบบใหม่ๆ เข้ามาต่อยอดธุรกิจมีให้มีเอกลักษณ์หรือสร้างความโด่ดเด่นให้ 
กับธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ถือได้ว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างมาก ถือได้ว่าผู้ประกอบการโบรคเกอร์  
ประกันภัยต่างก็มีการเพ่ิมศักยภาพของธุรกิจทั้งในด้านการบริหารงาน บริหารบุคคลและพัฒนาธุรกิจ
โปรคเกอร์ประกันภัย การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ในงานวิจัยนี้แบ่งออกเป็น กลยุทธ์ด้าน
ต้านทุน  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  และกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน  ผลการวิจัยเป็นดังต่อไปนี้ 

(1) กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
การบริหารต้นทุนในการท าธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ถือได้เป็นสิ่งที่ส าคัญเพ่ือให้

ธุรกิจนั้นอยู่รอด มีปัจจัยหลายอย่างที่ผู้ประกอบการต้องค านึงถึง โดยสิ่งที่ส าคัญนั่นคือ รายได้ของ
ผู้ใช้บริการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยทีทางเดียว แต่รายจ่ายนั้นมีหลายทางออกไปทั้งเป็นค่าใช้คงที่ 
ค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม ดังนั้นกลยุทธ์การบริหารทางด้านต้นทุนสามารถจัดการได้หลายส่วนทั้งค่าใช้จ่าย
สาธารณูปโภค ค่าแรงงาน ค่าโฆษณาต่างๆ โดยวิจัยได้สัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประ
กันภัยได้ผลการวิจัยดังนี้ 

จากการสัมภาษณ์ ของธุรกิจของโปรคเกอร์ประกันภัยที่การวางแผนใช้จ่ายอย่างเป็น
ระบบ ในรายรับนั้นผู้ประกอบการต้องจัดสรรค์กับค่าแรง โดยการแบ่งพนักงาน 1 คน ดูแล 1 บริษัท
ประกัน มีการขายสินค้าโดยผ่านสื่อ Social ขายผ่าน Facebook page และมีการแจ้งท าผ่าน Line มี
การใช้กลยุทธ์ในการท าก าไรสูงกว่าคู่แข่ง เสนองานกลุ่มใหญ่เพ่ือต่อรองค่าคอมมิชั่น เช่น การันตี 
ยอดขาย เดือนละ 400 คัน แล้วขอผลตอบแทนพิเศษในระดับที่สูงกว่ามาตรฐาน และส่วนค่าใช้จ่าย 
นอกจากค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค ค่าแรงงาน ค่าโฆษณาต่างๆ แต่ผู้ประกอบการจะมีการลดจ านวน
พนักงานขาย เพ่ือกระจายความรับผิดชอบให้กับพนักงาน  
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(2) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
(2.1) การสร้างความแตกต่างในด้านการบริหารงาน จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

ธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยในด้านการบริหารงานท าให้ทราบถึงลักษณะของความแตกต่างด้านการ
บริหารงานโดยขึ้นอยู่ระบบของการลงทุนและการวางแผนงาน ดังนั้นในส่วนของการวางระบบนั้นต้อง
รวมถึงการเข้าถึงลูกค้าหรือการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าท่ีแตกต่างด้วยเช่นกัน มีการวางระบบ
การบริหารงานไว้ออกเป็นฝ่ายงานอย่างชัดเจน เพ่ือการรักษาคุณภาพการให้บริการได้อย่างดีรวมถึง
ในทุกไตรมาสจะมีการสรุปผลการด าเนินงานและสรุปยอดผลก าไร เพ่ือน ามาปรับแผนการด าเนินงาน 
ทั้งด้านบุคลากรและการบริหารจัดฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพการบริการให้ดียิ่งขึ้นไป 

(2.2) การสร้างความแตกต่างของช่องทางการให้บริการ ช่องทางการให้บริการของ
ผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้นส่วนใหญ่จะเน้นไปถึงการโฆษณาช่องทางการขายผ่าน
ทางสื่อออนไลน์ หรือ การบริหารหลังการขาย มีพนักงานดูแลเรื่องสินใหม่ ลูกค้าสมาชิกโดยแจ้งเหตุ
ได้โดยตรงตลอด 24 ชั่วโมง พร้อมติดตามจนปิดเรื่องเคลมสิ้นสุด ลูกค้าได้รับรถ ส่วนด้านสินค้า สินค้า
ตัวไหนที่สามารถสร้างความแตกต่างกว่าโปรคเกอร์รายอ่ืน การันตียอดส่งเดือนละ 100 คัน ส าหรับ
ประกันชั้น 3 ในอัตราเบี้ยพิเศษที่บริษัท จัดมาส าหรับโปรคเกอร์นี้เท่านั้น 

(2.3) การสร้างความแตกต่างของบุคลากรผู้ให้บริการ การสร้างความแตกต่างในด้าน
ของบุคคลากรนั้นถือได้ว่าเป็นสิ่งส าคัญเช่นเดียวกัน ซึ่งจะสามารถท าธุรกิจการบริการให้ประสบ
ความส าเร็จได้ เพราะลูกค้าที่เลือกมาที่ธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย เพ่ือหวังได้รับบริการที่ดี โดยการ
บริการนั้นต้องมีหลากสิ่งเป็นตัวประกอบโดยปัจจัยส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าประทับใจและมั่นใจที่จะ
กลับมาใช้บริการอีกครั้งคือ ตัวบุคคลกร โดยในการท าธุรกิจโปรคเกอรประกันภัยนั้น บุคคลากรมี
ความจ าเป็นอย่างยิ่งที่ควรจะมีการพัฒนายิ่งขึ้นไป ดังนั้นในแต่ละธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย เอง ใน
ด้านของประสิทธิภาพของบุคคลากรในการให้บริการก็จะแตกต่างกันออกไปเช่นกัน ผู้ประกอบการ
ธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยส่วนใหญ่ไม่ได้ให้ความส าคัญกับบุคลากรมาก เพราะเน้นให้การบริการที่
เป็นกันเองกับลูกค้า มีการประชุมเพื่อติดตามผลการด าเนินงานด้านการให้บริการอย่างชัดเจน 

 (2.4) กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
จากการสัมภาษณ์กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ท าให้

ทราบถึงสถานการณ์การพัฒนาด้านการบริหารธุรกิจและวิธีการด าเนินงานของบุคคลากรและการ
ให้บริการลูกค้าว่าผู้ประกอบการจะต้องมีการติดตามข่าวสารการทันยุคทันสมัยเพ่ือที่จะก้าวให้ทัน
ความต้องการของลูกค้าและสามารถตอบสนองลูกค้าได้อย่างตรงจุดและเกิดความประทับใจเพ่ือให้
เกิดการกลับมาใช้บริการอีกจนกลายเป็นลูกค้าประจ า ซึ่งกลุ่มลูกค้าของเรามีหลายกลุ่ม คือ กลุ่มงาน
อัคคีภัย ประกันการขนส่งสินค้า ประกันภัยรถยนต์ เป็นต้น เน้นงานประกันภัยรถยนต์เป็นหลัก พรบ. 
และประเภท ป.3 
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กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย 
(1) กลยุทธ์ป้องกันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยจากการสัมภาษณ์กลยุทธ์

ของไมลล์ แอนด์ สโนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ท าให้ทราบถึงสถานการณ์การ
พัฒนาด้านกลยุทธ์ป้องกันและวิธีการรักษาฐานลูกค้าเดิม ผู้ประกอบการจะต้องมีการขยายงานใหม่
ส าหรับกลุ่มลูกค้าเดิม กระตุ้นการแนะน าจากลูกค้ากลุ่มเดิม มีการติดตามงานต่ออายุ โทรติดตาม 
และการกระตุ้นผ่านตัวแทนสมาชิก 

(2) กลยุทธ์วิเคราะห์ของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยจากการสัมภาษณ์กล
ยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ท าให้ทราบถึงสถานการณ์
การพัฒนาด้านกลยุทธ์การวิเคราะห์ และวิธีที่จะหางานใหม่ผู้ประกอบการจะต้องมีวิธีการหากลุ่ม
ลูกค้ารายใหม่ มีการเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้า เปิดตรวจ (สถานตรวจภาพ) เพ่ิมลูกค้า 
พรบ.  มีการใช้ผลิตภัณฑ์ในการขยายกลุ่มลูกค้าขายงานผ่านตัวแทน 

(3)กลยุทธ์ฉวยโอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยจากการสัมภาษณ์กล
ยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยนั้น ท าให้ทราบถึงสถานการณ์
การพัฒนาด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส และการใช้นวัตกรรมในการบริหารงานในระบบสารสนเทศ เพจ 
Facebook Line การบริการแจ้งแคลมเบื้องต้นส าหรับลูกค้า เคลมสด และเคลมแห้ง มีพนักงานไป
ดูแลลูกค้าทันทีท่ีแจ้งมาทางโปรคเกอร์ประกันภัย พร้อมประสานงานกับบริษัท ฯ ประกันโดยตรง 

 
แบบสอบถามของผู้ใช้บริการของโบรคเกอร์ประกันภัยจ านวน 400 คนโดยใช้ความถี่ ร้อยละ 

ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

1) ลักษณะของผู้ใช้บริการธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ 

จากการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเพศหญิง 218 คน อายุ 41 -50 ปี 
สถานภาพสมรส รายได้ 10,001-15,000 บาท ระดับปริญญาตรี จ านวน 241 คน  อาชีพพนักงาน
เอกชน รู้จักโบรคเกอร์ประกันภัยจากเว็บไซต์ ประวัติการท าประกันภัย 1-2 ปี ประเภทการท า
ประกันภัย ภาคบังคับ พรบ. จ านวนทีท าประกันภัย 1-2 กรมธรรม์ เหตุผลที่ท าประกันภัยผ่านโบรค
เกอร์ประกันภัย ให้บริการที่ดี 

2) ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้ส่วนประสมทางด้านการตลาด ของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์
โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้ส่วนประทางด้านการตลาดของธุรกิจไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) แสดงดังนี้ 
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เป็นการแสดงระดับความคิดเห็นในแต่ละด้าน ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้ส่วนประสม
ทางด้านการตลาดของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ แสดงโดย
ภาพรวม 

จากการพิจารณาในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความส าคัญในฐานะ
ผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
ในรายละเอียดเป็นรายด้านพบว่าด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ตามล าดับ และเมื่อพิจารณาในแต่ละ
ด้านเป็นรายด้านสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญ
ของผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีความหลากหลาย
บริษัทประกันภัยให้เลือก รองลงมาผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอมีความโดดเด่นน่าซื้อ และมีบริการหลังการ
ขายที่ตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดีตามล าดับ 

ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญของ
ผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีราคาของประกันภัยมี
ความน่าสนใจรองลงมา ราคามีความเหมาะสมกับบริการที่ได้รับและเมื่อเทียบกับที่อ่ืนแล้วราคาดีกว่า
ตามล าดับ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มี
การใช้สื่อออนไลน์เพ่ือช่วยให้การใช้บริการมีการง่ายขึ้น รองลงมาให้บริการลูกค้าได้หลากหลาย เช่น 
การขายที่หน้าร้าน  และการเสนอขายโดยตรงจากพนักงาน และสามารถติดต่อซื้อประกันง่าย 
ตามล าดับ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับ
ความส าคัญของผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีการ
จัดโปรโมชั่นที่น่าสนใจอยู่สม่ าเสมอ รองลงมามีการแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ที่น่าซื้อ และประกันภัยมี
ความหลากหลาย ตามล าดับ 

ด้านพนักงาน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญ
ของผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ พนักงานมีความรู้
ด้านผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี และพนักงานสามารถอธิบายเงื่อนไขประกันชัดเจน รองลงมาพนักงาน
ให้บริการสุภาพเรียบร้อย ตามล าดับ 
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ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมอยู่ ในระดับมากเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับ
ความส าคัญของผู้ใช้บริการของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ ความ
ถูกต้องในการให้บริการรองลงมาการแจ้งเตือนวันหมดอายุ และการต่ออายุสามารถติดต่อได้ทุกครั้งที่
มีปัญหา และความรวดเร็วในการให้บริการตามล าดับ 

 
ความส าคัญเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
โบรคเกอร์ประกันภัย 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจ
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่โดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean)และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)แสดงดังนี้ 

เป็นระดับความส าคัญในแต่ละด้าน ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์โบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่แสดงโดยภาพรวม 

จากการพิจารณาการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์โบรคเก
อร์ประกันภัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์โบรคเกอร์ประกันภัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดเป็นรายด้านพบว่า มีระดับความคิดมากที่สุด คือ ด้านกลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบรองลงมาด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน และด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างตามล าดับ 
และเม่ือพิจารณาในแต่ละด้านเป็นรายด้านสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

ด้านกลยุทธ์ต้นทุน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับ
ความส าคัญของผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบรค
เกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีการขายสินค้าผ่าน Socail Mediaรองลงมา.มีการขายทางโทรศัพท์
แจ้งเตือนต่ออายุประกันภัย , น าเสนอประกันประเภทใหม่ ตามล าดับ 

ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน 
พบว่า ระดับความส าคัญของผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ โบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ พนักงานอธิบายเงื่อนไขความคุ้มครอง และ การจ่ายค่า
สินไหมทดแทนได้อย่างแม่นย ารองลงมามีการน าเสนอประกันภัยรูปแบบใหม่อยู่เสมอ มีประกันภัยที่
เหมาะสมส าหรับลูกค้า  เช่น ประกันภัยรถยนต์ส าหรับผู้ใช้รถน้อย  ประกันภัยส าหรับผู้ที่หยุดใช้รถ  
เป็นต้น  มีการแนะน าประกันภัยอย่างต่อเนื่อง ครอบคลุมความต้องการ  เช่นประกันภัยบ้าน 
ประกันภัยทรัพย์สิน เป็นต้น  และการบริการหลังการขายที่รวดเร็ว เช่น การแจ้งเคลม ประกัน เป็น
ต้นตามล าดับ 
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ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
ระดับความส าคัญผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ โบ
รกเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ จากที่มีการน าเสนอประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมา ใช้บริการ 
จากโบรกเกอร์อยู่เสมอ รองลงมาการต่ออายุกรมธรรม์กับโบรกเกอร์มักได้ส่วนลดหรือความประทับใจ  
ตามล าดับ 

 
ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประ
กันภัย 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรค
เกอร์ประกันภัยโดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แสดงดังนี้ 

ระดับความส าคัญในแต่ละด้าน ตามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยในจังหวัดเชียงใหม่ แสดงโดยภาพรวม 

จากการพิจารณาพบว่าผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเก
อร์ประกันภัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความส าคัญผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ 
แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดเป็น
รายด้านพบว่า มีระดับความคิดมากที่สุด คือด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender)ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ 
(Analyzer)และด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector)ตามล าดับ และเมื่อพิจารณาในแต่ละด้านเป็น
รายด้านสามารถอธิบายได้ดังนี้ 

(1) ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
ระดับความส าคัญที่ผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
โบรกเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ จากที่มีการน าเสนอประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมาใช้บริการ 
จากโบรกเกอร์อยู่เสมอ  รองลงมามีการแจ้งเตือนก่อนประกันหมดอายุ ท าให้ได้รับความคุ้มครอง
อย่างต่อเนื่อง ตามล าดับ 

(2) ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 
เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความส าคัญผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของ
ธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ แบบประกันภัยมีความหลากหลายเหมาะส าหรับความ
ต้องการ รองลงมา.มีการในน าประกันที่เหมาะกับลูกค้าได้แม่นย า ตามล าดับ 

(3) ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 
3.92 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับความพึงพอใจผู้ใช้บริการมีการใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ 
สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย ล าดับแรก คือ มีการใช้นวัตกรรมที่แปลกใหม่ เช่น พร้อมเพ  
การผ่อนช าระตัดผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น) รองลงมามีการให้ส่วนลดมากกว่าที่อ่ืน ตามล าดับ 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะลูกค้าที่มีเพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ 

แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน พบว่า เพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ 
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 2 ลักษณะลูกค้าที่มีอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ 
แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกันพบว่า อายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกลยุทธ์ 
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 3 ลักษณะลูกค้าที่มีสถานภาพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ 
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน พบว่าสถานภาพที่แตกต่างกัน ส่งผล
ต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 4 ลักษณะลูกค้าที่มีรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้ 
กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกันพบว่า รายได้ต่อเดือนที่
แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย
แตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 5 ลักษณะลูกค้าที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้
กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน  พบว่า ระดับการศึกษาที่
แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย
แตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 6 ลักษณะลูกค้าที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ 
ไมลล์ แอนด์ สโนว์ ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยแตกต่างกัน พบว่า ลักษณะลูกค้าที่มีอาชีพที่
แตกต่างกันส่งผลต่อการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ไมลล์ แอนด์ สโนว์ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัยไม่
แตกต่างกัน 
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อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพื่อสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัยตามที่ได้กล่าวข้างต้น ผู้วิจัยสามารถน า
ข้อสรุปมาอภิปรายผลตามแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยงข้อง ได้ดังนี้  

(1) กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประ
กันภัยจังหวัดเชียงใหม่ แบ่งออกเป็น กลยุทธ์ด้านต้านทุน กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และกลยุทธ์
การมุ่งเฉพาะส่วน ซึ่งจากการวิเคราะห์พบว่า  

(1.1) ด้านต้นทุน ของธุรกิจของโปรคเกอร์ประกันภัยที่การวางแผนใช้จ่ายอย่างเป็นระบบ 
ในรายรับนั้นผู้ประกอบการต้องจัดสรรกับค่าแรง  มีการขายสินค้าโดยผ่านสื่อ Social ขายผ่าน Line  
เน้นการขายความจริงและสร้างความประทับใจเน้นการท าให้พนักงานมีคุณภาพ สร้างคนให้มี
ประสิทธิภาพในการขาย การสร้างก าไรกว่าคู่แข่งคือการกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่ทาง
โบรคเกอร์ไปต่อรองกับค่าผลตอบแทนที่จะได้รับ 

(1.2) ด้านความแตกต่าง ในส่วนของการบริหารงานพบว่า ธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยใช้
กลยุทธ์การขายอย่างมีประสิทธิภาพ เช่นการให้ข้อมูลการขายที่เป็นจริง ไม่หลอกลวงลูกค้ามีความ
จริงใจกับลูกค้า สร้างความประทับใจหลังการขาย เน้นการบริการหลังการขาย ให้ค าตอบลูกค้าทันที  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิตินันท์ ทองสาด (2556) จากการวิเคราะห์พบว่าแต่ละรีสอร์ทมีการ
วางแผนค่าใช้จ่ายอย่างเป็นระบบ ในรายรับนั้นผู้ประกอบการต้องจัดสรรส าหรับค่าแรง ซ่ึงถือเป็น
ค่าใช้จ่ายคงที่และรวมไปถึงค่าวัตถุดิบในการประกอบอาหารและสิ่งที่ส าคัญเลยคือค่าสาธารณูปโภค
ต่างๆที่น ามาใช้ในรีสอร์ท เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าน้ ายาท าความสะอาดต่างๆ และของใช้ภายในห้องพักรี
สอร์ท ดังนั้นแต่ละรีสอร์ทจึงคิดหาวิธีประหยัดต้นทุนเหล่านี้ รีสอร์ทบางแห่งมีวิธีการให้พนักงาน
ประหยัดการใช้จ่ายไฟบางส่วนทีÉไม่จ าเป็น และในส่วนของค่าใช้จ่ายส าหรับซ่อมแซมอาคารหรือ
สร้างเพ่ิมผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเป็นผู้ดูแลตัดสินใจเองเพ่ือลดความผดพลาดในการบริหาร
ค่าใช้จ่าย ส่วนการให้บริการพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัยเน้นการโฆษณาช่องทาง
การขายผ่านทางสื่อออนไลน์ หรือ การบริหารหลังการขาย มีพนักงานดูแลเรื่องสินใหม่ ลูกค้าสมาชิก
โดยแจ้งเหตุได้โดยตรงตลอด 24 ชั่วโมง พร้อมติดตามจนปิดเรื่องเคลมสิ้นสุด ลูกค้าได้รับรถ ส่วนด้าน
สินค้า สินค้าตัวไหนที่สามารถสร้างความแตกต่างกว่าโปรคเกอร์รายอ่ืน 

ส่วนบุคลากรผู้ให้บริการพบว่า พนักงานดูแลลูกค้าสินใหม่ติดตามจนปิดเรื่อง/เคลมสิ้นสุด 
มีความจริงใจกับลูกค้า สร้างความประทับใจหลังการขาย เน้นการบริการหลังการขาย ให้ค าตอบ
ลูกค้าทันที เช่น เงื่อนไขต่างๆที่ลูกค้าพึงจะได้รับความคุ้มครองจากกรมธรรม์ที่ลูกค้าจะซื้อซึ่ง
สอดคล้องงานวิจัยของ ฐิตินันท์ ทองสาด (2556) จากการวิเคราะห์พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์
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ทส่วนใหญ่ไม่ได้ให้ความส าคัญกบับุคลากรมากเพราะเน้นให้การบริการที่เป็นกันเองกับลูกค้า ไม่ได้ท า
การประเมิน ติดตามผลงานและในส่วนของค่าตอบแผนก็เพ่ิมขึ้นใหตามช่วงเทศกาลและอายุการ
ท างานที่มากขึ้นต่างจารีสอร์ทบางแห่งที่ท างานในระบบองค์กรอย่างเต็มรูปแบบที่มีการประเมินงาน 
ประชุมเพ่ือติดตามผลการด าเนินงานด้านการ ให้บริการอย่างชัดเจนมีการเปลี่ยนยายหน้าที่งานตาม
ความเหมาะสมของผู้บริหาร 

(1.3) ด้านการมุ่งเฉพาะส่วน ของธุรกิจของโปรคเกอร์ประกันภัยพบว่า ผู้ประกอบการ
จะต้องมีการติดตามข่าวสารการทันยุคทันสมัยเพื่อที่จะก้าวให้ทันความต้องการของลูกค้าและสามารถ
ตอบสนองลูกค้าได้อย่างตรงจุดและเกิดความประทับใจเพ่ือให้เกิดการกลับมาใช้บริการอีกจน
กลายเป็นลูกค้าประจ า ซึ่งลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มงานอัคคีภัย  ประกันการขนส่งสินค้า ประกัน
รถยนต์ เป็นต้น โดยการเน้นรถยนต์เป็นหลัก ทั้งภาคบังคับ (พรบ.) และประกันภัยภาค -สมัครใจ 
(ประเภท 1 2 3 )ซึ่งสอดคล้องงานวิจัยของ ฐิตินันท์ ทองสาด (2556) จากการวิเคราะห์พบว่า
ผู้ประกอบการรีสอร์ทมักเล็งเห็นความส าคัญของกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย ไม่ได้มุ่งเน้นเพียงลูกค้านัก
ธุรกิจหรือลูกค้าที่รักการท่องเที่ยวผจญภัยเพียงอย่างเดียว แต่ยังมีกิจกรรมหรือห้องพักส าหรับ
ครอบครัวขนาดเล็ก และลูกค้ากลุ่มเล็กด้วย ดังนั้นห้องพักให้บริการจะมีหลายรูปแบบ ทั้งบ้านพัก 
ห้องเดี่ยว ห้องขนาดใหญ่ รวมถึงกิจกรรมที่เล่นเป็นกลุ่ม เช่น แพยาง ยิงบีบีกันร้องคาราโอเกะ เป็น
ต้น ในส่วนของอาหาร ผู้ประกอบการสามารถจดและคิดราคาค่าอาหารแบบเหมาได้หลายรูปแบบ
สามารถปรับเปลี่ยนตามโอกาสได้เช่นเดียวกันขึ้นอยู่กบการตกลงกับลูกค้าเช่น ราคาชุด ราคารายหัว 
เป็นต้น 

(2) กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนของผู้ประกอบการธุรกิจโปรคเกอร์ประกันภัย ในจังหวัด
เชียงใหม่ แบ่งออกเป็น กลยุทธ์การป้องกัน กลยุทธ์การวิเคราะห์ และกลยุทธ์ฉวยโอกาส จากการ
วิเคราะห์พบว่า  

(2.1) กลยุทธ์ป้องกัน พบว่า มีการขยายงานใหม่ส าหรับกลุ่มลูกค้าเดิม กระตุ้นการแนะน า
จากลูกค้ากลุ่มเดิม มีการติดตามงาน ต่ออายุ โทรติดตาม กระตุ้นผ่านตัวแทนสมาชิก ใช้กลยุทธ์ความ
จริงใจกับลูกค้า ไม่ค่อยจะมีลูกค้าปฏิเสธการต่ออายุกรมธรรม์ฐานลูกค้าเดิมต่ออายุประกัน 100% 
และแนะน ากันมาท าเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง 

(2.2)กลยุทธ์วิเคราะห์ พบว่า มีการเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายใหม่ของกลุ่มลูกค้า โดยการเปิด
ตรวจ (สภาพตรวจสภาพ) เพ่ิมลูกค้า พรบ มีการขายผ่านตัวแทน การบอกต่อจากกลุ่มลูกค้ารายเดิม
ใช้ผลิตภัณฑ์ในการขยายกลุ่มลูกค้า โดยใช้หลักความถูกต้องตามเงื่อนไขประกันภัย (เน้นการให้ข้อมูล
ที่เป็นจริง)  และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับโบรคเกอร์ 

(2.3) กลยุทธ์ฉวยโอกาส พบว่า นวัตกรรมที่ ใช้บริหารงาน คือ ระบบสารสนเทศ
Facebook, line โดยการบริการแจ้งเคลมเบื้องต้นส าหรับลูกค้า เคลมสด และเคลมแห้ง มีพนักงาน
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ไปดูแลลูกค้าทันทีที่แจ้งมาทางโปรกเกอร์ พร้อมประสานงานกับบริษัทฯ ประกันโดยตรง  และจัด
สถานที่อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าและพนักงานเคลม 

(3) การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five-Force Analysis) ของธุรกิจโปรค
เกอร์ประกันภัย แบ่งออกเป็น คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนภัยคุกคามจากคู่
แข่งขันใหม่อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า/ตัวแทนจ าหน่ายอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ซึ่งจากการ
วิเคราะห์พบว่า 

(3.1) คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม พบว่า มีนายหน้าประกันวินาศภัยโบรกเกอร์ประกันวินาศ
ภัย (จดทะเบียนไม่เต็มรูปแบบ) โบรคเกอร์ประกันวินาศภัย (จดทะเบียนเต็มรูปแบบ)บริษัทประกัน
วินาศภัยโดยตรง  และ ความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่อโบรคเกอร์  มากกว่า 30% กลับมาใช้บริการ
ซ้ า 

(3.2) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน พบว่า มีTelesale จะเป็นแจ้งประกันลูกค้าก่อนหมด 
30 วัน มีกระทบบ้างในการใช้จุดขายผ่อนช าระ 0% 10 เดือน หรือการโทรแจ้งล่วงหน้านานก่อน
ประกันหมด 3-5 เดือนการซื้อประกันผ่านหน้าเว็บไซต์ ติดตามลูกค้า ให้ส่วนลดมากกว่า กระตุ้นการ
รับรู้ การให้ความรู้ประกันการขายประกันผ่านสินเชื่อ ทุกบริการไม่มีคิดเพ่ิม โบรกเกอร์จัดการท าสลัก
หลังและเสนอขายทุกครั้ง เมื่อลูกค้ามีสินเชื่อจะท าสลักหลังผู้รับผลประโยชน์ จัดหาประเภท 1 ภาค
ประกันภัย และทุนตามความต้องการของสินเชื่อ เพ่ือลดปัญหาการแย่งงานโดยสินเชี่อ  ซึ่งสอดคล้อง
งานวิจัยของ ฐิตินันท์ ทองสาด (2556) จากการวิเคราะห์พบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่จึงเล็งเห็น
การสร้างสรรค์สิ่งอานวยความสะดวกเพ่ิมเติมนอกจากการให้บริหารที่พักอย่างเช่น ร้านกาแฟสด ร้าน
ขายของทีÉระลึก ร้านอาหาร ซึ่งสิ่งเหล่านี้ถือได้ว่าเป็นสินค้าทดแทนจากเดิมทีÉผู้ประกอบการให้
ความสนใจเพียงที่พักเท่านั้น และนอกจากนี้กิจกรรมทดแทนมากกว่าการเล่นน้ าเริ่มได้เริ่มความนิยม
มากขั้นเนื่องจากอ าเภอแก่งกระจานเป็นพ้ืนที่สภาวะแวดล้อมอุดมสมบูรณ์รีสอร์ทส่วนใหญ่จึงใช้ข้อดี
เหล่านี้เพ่ิมเติมกิจกรรมใหม่ๆ ที่เข้ากับธรรมชาติ เช่น บอลลูนน้ า ขับรถเอทีวี สนามยิงปืนบีบีกัน ที่
เอาใจลูกค้าที่รักการผจญภัย ออกก าลังกายกลางแจงโดยสั่งเกตจากกิจกรรมส่วนใหญ่ท าขั้นเพ่ือลูกค้า
ทีม่าเป็นกลุ่มคณะ เพ่ือให้สอดคลอ้งกับเป้าหมายลูกค้าส่วนใหญ่ของผู้ประกอบการนั้นเอง 

(3.3) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่ พบว่า โปรกเกอร์ประกันวินาศภัยราคาถูก รวดเร็ว 
ปลอดภัย มากกว่าบริษัทประกันวินาศภัย ท าให้ผู้ท าประกันวินาศภัยจึงหันมาท าให้กับโปรกเกอร์ประ
กันวินาศภัย ท าให้ผู้ที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญในด้านประกันภัย หรือผู้ที่ เคยท างานกับบริษัท
ประกันภัย หันมาเปิดเป็นโปรกเกอร์ประกันวินาศภัยเป็นจ านวนมาก แต่เนื่องจากภาวะการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมมีความรุนแรงมากขึ้น ทางรัฐบาลและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้มีกฎหมาย ระเบียบ 
มาตรการที่คุมเข้าเพ่ือควบคุม หรือการจดทะเบียนเพ่ือเป็นนายหน้าประกันวินาศภัย 
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(3.4) อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตสินค้า/ตัวแทนจ าหน่าย พบว่า โปรกเกอร์หรือนายหน้า
ประกันวินาศภัยจะรับประกันยอดขายให้ โดยต่อรองให้ผลตอบแทนคอมมิชั่นCompaign / อัตราเบี้ย
พิเศษที่ขายเฉพาะโบรกเกอร์เท่านั้น เช่น ป.3++ เบี้ย 4,500 บาท ซึ่งราคาจะถูกกว่าที่อ่ืน การผูกขาด
งานในพ้ืนที่ เช่น ตัวแทนในพ้ืนที่ต้องมาส่งงานผ่านโบรกเกอร์นี้เท่านั้น ซึ่งสอดคล้องงานวิจัยของ
ฐิตินันท์ ทองสาด (2556) จากการวิเคราะห์พบว่าการแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ทนั้น
เกิดขึ้นเนื่องจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการเริ่มต้นธุรกิจในเวลาที่ใกล้เคียงกันดังนั้นรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจหรือการให้บริการกิจกรรมนั้นส่วนใหญ่จะเป็นไปในทิศทางเดียวอีกทั้งสภาพแวดล้อม
ทีเ่อ่ืออ านวยและการติดสินใจเลือกพ้ืนทÉีปลูกสร้างรีสอร์ทอยู่ในลักษณะภูมิศาสตร์ทีÉคล้ายกันนั้นคือ
บริเวณลุ่มแม่น้ าดังนั้นการเกิดการแข่งขนหรือแรงกดดันในการท าธุรกิจก็จะเกิดขึ้นตามมา แต่
เนื่องจากปริมาณของรีสอร์ทที่ยังไม่สามารถรองรับนักท่องเที่ยวหรือลูกค้าได้อย่างเต็มที่เนื่องจาก
อ าเภอแก่งกระจานเพ่ิงจะเป็นที่นิยมในหมู่ผู้รักการท่องเที่ยวธรรมชาติได้ไม่นานมากนัก จึงท าให้การที่
จะเกิดการแข่งขนัหรือการได้เปรียบทางด้านธุรกิจยังไม่รุนแรงมากนัก 

(3.5) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ พบว่า ผู้ประกอบการโปรกเกอร์ประกันภัยมีการส่วนลด
พิเศษจากหน้าตารางกรมธรรม์ มีบริการจัดส่งกรมธรรม์ตามต้องการ บริการต่อภาษีฟรี มีบริการโดน
รถ บริการเกี่ยวกับกรมขนส่งใช้กลยุทธ์การขายอย่างมีจรรยาบรรณ คือชี้ แจงเงื่อนไข อธิบาย
ผลประโยชน์ ดูแลติดตามสินไหมทดแทนจนจบกระบวนการ จึงไม่มีปัญหาการต่อรองจากลูกค้าซึ่ง
สอดคล้องงานวิจัยของ ฐิตินันท์  ทองสาด (2556) จากการวิ เคราะห์พบว่าธุรกิจรีสอร์ท
ผู้ประกอบการจะต้องจัดการและเลือกสรรราคาหรือต้นทุนทีÉคุ้มค่าที่สุดแต่ต้องอยู่ในเกณฑ์ที่ได้
คุณภาพเช่นกันโดยวัตถุดิบหลักๆส่วนใหญ่คือ อาหารและเครื่องดื่ม เนื่องจากพ้ืนที่อ าเภอแก่งกระจาน
อยู่ไกลจะชุมชนหรือความเจริญในเมืองวัตถุดิบในการปรุงอาหารต่างๆก็ต้องรับเขามาก จากตัวเมือง
ซ่ึงอาจจะมีราคาที่สูงขึ้นตามไปด้วย อย่างเช่น น้ าแข็ง เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ซึ่งผู้ค้ารายใหญ่หรือค าสั่ง
ยังมีจ านวนอยู่น้อยรายท าให้ผู้จ าหน่ายวัตถุดิบมีอ านาจในการต่อรองราคาได้มากกว่า เพราะถือว่า
ผู้ค้าอานวยความสะดวกให้รีสอร์ท มีบริการส่งถึงทีหรือลดราคาในบางโอกาสและในด้านของกิจกรรม 
อุปกรณ์ส าหรับการท ากิจกรรมทางน้ าอย่างเช่น เสื้อชูชีพหรือแพยาง ยังมีผู้จ าหน่ายอยู่น้อยรายที่ขาย
อยู่ในเมืองหรือพ้ืนที่ อ าเภอใกล้เคียงแต่ด้วยจ านวนของที่ผู้ประกอบการต้องการเป็นจ านวนมาก 
อ านาจในการต่อรองราคาย่อมท าให้ผู้ค้าได้สิทธ์มากกว่าเช่นเดียวกนั 
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ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งนี้ 

1. ส่วนประสมทางด้านการตลาด 
1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ควรมีบริการหลังการขาย

ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอมีความโดดเด่นน่าซื้อ โดย
การบอกลักษณะของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน บอกข้อดีและช้อเสีย เพ่ือให้ลูกค้าได้ตัดสิ้นมากขึ้น 

1.2 ด้านราคา จาการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ควรมีการเทียบราคากับคู่แข่ง 
เพ่ือจะได้ตั้งราคาที่ถูกกว่าคู่แข่ง ราคาควรมีความเหมาะสมกับการให้บริการแต่ละประเภทเพ่ือให้
ลูกค้าหันมาท ากับบริษัทเรามากยิ่งขั้น 

1.2 ด้านพนักงาน จาการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ .พนักงานต้องให้บริการกับ
ลูกค้าอย่างสุภาพเรียบร้อย ต้องมีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี และสามารถอธิบายเงื่อนไขประกัน
ชัดเจน เพ่ือป้องกันจากผิดพลาดของพนักงาน ยิ่งพนักงานพูดสุขภาพ ยิ่งจะท าให้ลูกค้ากลับมาใช้
บริการใหม่อีกครั้ง หรืออาจะมีการบอกต่อให้ผู้อื่นมาใช้บริการของเรา 

 
2. กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 

2.1 กลยุทธ์การร้างความได้เปรียบ จากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ควรมีการ
ขายสินค้าให้หลายช่องทาง นอกจากผ่าน Socail Media นอกจากทาง Line แล้ว ควรมีการขายผ่าน
ทางFacebook เป็นต้น เพ่ือสามารถเพ่ิมลูกค้ามากขึ้น การขายทางโทรศัพท์ควรมีการแจ้งเตือนต่อ
อายุประกันภัย น าเสนอประกันประเภทใหม่อย่างสม่ าเสมอ 

2.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างจากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ควรมีการ
บริการหลังการขายที่รวดเร็ว เช่น การแจ้งเคลม ประกัน เป็นต้นมีการแนะน าประกันภัยอย่างต่อเนื่อง 
ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า เช่น ประกันภัยบ้าน ประกันภัยทรัพย์สิน เป็นต้น และจะต้องมี
เสนอประกันภัยรูปแบบใหม่อย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้ลูกค้าอัพเดรดข่าวสารอย่างรวดเร็ว และทันสมัย 

2.3 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างจากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ไม่ว่า
ลูกค้าใหม่ หรือลูกค้าเดิมเพ่ือท าการต่ออายุกรมธรรม์กับโบรคเกอร์ โปรคเกอร์ควรมีการส่วนลด 
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประใจมากขึ้น ควรมีการน าเสนอประกันรูปแบบใหม่ๆอยู่สม่ าเสมอ เพ่ือลูกค้า
จะไดม้าใช้บริการจากโบรคเกอร์ตลอด และส่วนคนอ่ืนมาใช้บริการ 
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3. กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
3.1 กลยุทธ์ป้องกัน จากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ควรมีการแจ้งเตือนก่อน

ประกันหมดอายุทุกครั้ง เพ่ือจะท าให้ได้รับความคุ้มครองอย่างต่อเนื่อง และจะท าให้ลูกค้าจะได้
แนะน าเพื่อน ญาติ คนใกล้ตัว  มาท าประกันภัยกับโบรกเกอร์นี้ 

3.2 กลยุทธ์วิเคราะห์จากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ ควรมีการวิเคาะห์ว่า
ประเภทของประกันตัวไหนที่เหมาะสมกับลูกค้า โดยการสอบถามความต้องการลูกค้าก่อนท าการซื้อ
ประเภทของประกันภัย เพ่ือจะท าเกิดประโยชน์สูงสุดกับลูกค้า และจะต้องมีประกันภัยมีความ
หลากหลาย เพ่ือจะให้ลูกค้าสามารถเลือกใช้ประเภทชองประกันภัยได้อย่างเหมาะสม และเป็น
ประโยชน์กับตัวลูกค้ามากชึ้น 

3.3 กลยุทธ์ฉวยโอกาสจากการวิเคราะห์นักวิจัยมีข้อเสนอแนะ คือ  มีการให้ส่วนลด
มากกว่าที่อ่ืนมีการใช้นวัตกรรมที่แปลกใหม่ เช่น พร้อมเพ การผ่อนช าระตัดผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 

ผู้วิจัยได้ศึกษาการเฉพาะกลุ่มนายหน้าประกันภัยที่จดเบียนนิติบุคคลเท่านั้น ไม่ได้ศึกษากับ
นายหน้าประกันภัยที่เป็นรายบุคคลทั่วไปแต่อย่างใด ซึ่งนายหน้าประกันภัยกลุ่มนี้จะมีกลยุทธ์ที่
แตกต่างกันออกไปเนื่องจากอัตราผลตอบแทนและโปรโมชั่นส่งเสริมการขายที่จะไม่เหมือนกับ
นายหน้าประกันภัยแบบนิติบุคคล ซึ่งอาจเป็นขนาดกิจการที่เล็กแต่ก็มีมากเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องใน
ปัจจุบัน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจของไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพื่อสร้างความได้เปรียบใน 
การแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 

 
ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาวิทยานิพนธ์ ระดับปริญญาโท สาขาการจัดการคณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ เพ่ือศึกษาคุณภาพด้านการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจของไมลล์ 
แอนด์ สโนว์ เพื่อสร้างความได้เปรียบใรการแข่งขันของผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย 
 โดยข้อมูลการตอบแบบสอบถามของท่านจะเก็บเป็นความลับและน าไปใช้ประโยชน์ต่อการวิจัย
เท่านั้น เพ่ือความสมบูรณ์ในการวิจัยจึงขอความกรุณา ท่านให้ข้อมูลตามความจริง ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ
ท่านที่ให้ข้อมูลมา ณ โอกาสนี้ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน  
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 ลักษณะการใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย 
  ส่วนที่ 3 ความส าคัญเกี่ยวกับการใช้ส่วนประสมทางด้านการตลาด  
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 

ค าชี้แจงกรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดหรือเติมข้อความ
ลงในช่องว่างให้ตรงกับความเป็นจริงเพียงค าตอบเดียว 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
 1) ชาย     2) หญิง 
 

2. อายุ 
 1) 20-30 ปี     2) 31 – 40 ปี 
 3) 41 – 50 ปี    4) 51-60 ปี 
 5) มากกว่า 60 ปี ขึ้นไป 
 

3. สถานภาพ 
1)   โสด     2) สมรส 
3)   หย่าร้าง  

 
4. รายได้ต่อเดือน 

 1)   น้อยกว่า 5,000 บาท   2) 5,000 – 10,000บาท 
 3)   10,001 – 15,000 บาท   4) 15,000 บาท ขึ้นไป 

 
5. ระดับการศึกษา 

 1)   ต่ ากว่าปริญญาตรี   2) ปริญญาตรี 
 3)   สูงกว่าปริญญาตรี   
 

6. อาชีพ 
 1) รับจ้างทั่วไป    2) เกษตรกร 
 3) พนักงานเอกชน    4) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
 5) ธุรกิจส่วนตัว    6) นักเรียน/นักศึกษา 
 7) อ่ืนๆ……………………. 
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ส่วนที่ 2 ลักษณะการใช้บริการโบรคเกอร์ประกันภัย  
 

7. รู้จักโปรคเกอร์ประกัยภัยจากแหล่งใด 
1)   สถานที่/ หน้าร้าน                   2)   เว็ปไซต์ 
3)   เพ่ือนแนะน า                         4)   อ่ืนๆ………………………. 
 

8. ประวัติการท าประกันภัย 

1)  เพิ่งใช้บริการครั้งแรก   2)  1-2 ปี 
3)  3 ปีขึ้นไป   
 

9. ประเภทการท าประกันภัย 
 1)   ประกันภัยภาคบังคับพรบ.  2)   ประกันภัยภาคสมัครใจรถยนต์ (ป1.ป2.ป3.) 
 3)   ประกันภัยอัคคีภัย   4)   ประกันสุขภาพ/ประกันอุบัติเหตุส่วนบุคคล 
 5)  ประกันเบ็ดเตล้ด(ประกันเสี่ยงภัย/ประกันการขนส่ง)    
 

10. จ านวนที่ท าประกันภัย 
1)   1-2 กรมธรรม์                       2)   3-4 กรมธรรม ์
3)   5 กรมธรรม์                         
 

11. เหตุที่ท าประกันภัยผ่านโปรคเกอร์ประกันภัย 
 1)   ติดต่อสื่อสารสะดวก 
 2)   มีให้บริการที่ดี 
 3)   มีการบริการหลังการขายที่ดี 

  4)   สามารถน าเสนอสินค้าได้ตรงตามความต้องการ 
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ส่วนที่ 3 ความส าคัญเกี่ยวกับการใช้ส่วนประสมทางด้านการตลาดของโบรคเกอร์ประกันภัย  
ค าชี้แจงกรุณาใส่เครื่องหมาย ลงใน  ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงค าตอบเดียว 
ซึ่งมีระดับคะแนนดังนี้ 
  ระดับ   5  หมายถึง  เห็นด้วยมากที่สุด 
  ระดับ   4  หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
  ระดับ   3  หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
  ระดับ   2  หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
  ระดับ   1  หมายถึง  เห็นด้วยน้อยที่สุด  
 

ส่วนประสมทางด้านการตลาด ของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
 โบรคเกอร์ ประกันภัย   

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1. มีความหลากหลายบริษัทประกันภัยให้เลือก      

1.2. ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอมีความโดดเด่นน่าซื้อ      

1.3. มีบริการหลังการขายที่ตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดี      
2. ด้านราคา 

2.1.เมื่อเทียบกับท่ีอ่ืนแล้วราคาดีกว่า      
2.2. ราคามีความเหมาะสมกับบริการที่ได้รับ      

2.3.ราคาของประกันภัยมีความน่าสนใจ      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1.มีการใช้สื่อออนไลน์เพ่ือช่วยให้การใช้บริการมีการง่ายขึ้น      

3.2.ให้บริการลูกค้าได้หลากหลาย เช่น การขายที่หน้าร้าน  และการ
เสนอขายโดยตรงจากพนักงาน 

     

3.3.สามารถติดต่อซื้อประกันง่าย      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1.มีการจัดโปรโมชั่นที่น่าสนใจอยู่สม่ าเสมอ      

4.2. มีการแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ที่น่าซื้อ      

4.3.ประกันภัยมีความหลากหลาย      
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ส่วนประสมทางด้านการตลาด ของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
โบรคเกอร์ ประกันภัย 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
5. ด้านพนักงาน 

5.1.พนักงานมีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี      

5.2. พนักงานให้บริการสุภาพเรียบร้อย      
5.3. พนักงานสามารถอธิบายเงื่อนไขประกันชัดเจน      

6. ด้านกระบวนการ 

6.1.ความรวดเร็วในการให้บริการ      
6.2.ความถูกต้องในการให้บริการ      

6.3.การแจ้งเตือนวันหมดอายุ และการต่ออายุ      
6.4 สามารถติดต่อได้ทุกครั้งที่มีปัญหา      
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ส่วนที่ 4 ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของโบรคเกอร์ 
ประกันภัย 
ค าชี้แจง กรุณาใส่เครื่องหมาย ลงใน  ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงค าตอบ
เดียว ซึ่งมีระดับคะแนนดังนี้ 
  ระดับ   5  หมายถึง  เห็นด้วยมากที่สุด 
  ระดับ   4  หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
  ระดับ   3  หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
  ระดับ   2  หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
  ระดับ   1  หมายถึง  เห็นด้วยน้อยที่สุด  

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบของธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์โบรค
เกอร์ประกันภัย 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ด้านกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 
1.1.มีการขายสินค้าผ่านSocial Media      

1.2. มีการขายทางโทรศัพท์แจ้งเตือนต่ออายุประกันภัย , น าเสนอ
ประกันประเภทใหม่ 

     

2. ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

2.1.มีการน าเสนอประกันภัยรูปแบบใหม่อยู่เสมอ      
2.2. การบริการหลังการขายที่รวดเร็ว เช่น การแจ้งเคลมประกัน      

2.3 มีการแนะน าประกันภัยอย่างต่อเนื่อง ครอบคลุมความต้องการ  
เช่นประกันภัยบ้าน ประกันภัยทรัพย์สิน เป็นต้น 

     

2.4 พนักงานอธิบายเงื่อนไขความคุ้มครอง และ การจ่ายค่าสินไหม
ทดแทนได้อย่างแม่นย า 

     

2.5 มีประกันภัยที่เหมาะสมส าหรับลูกค้า  เช่น ประกันภัยรถยนต์
ส าหรับผู้ใช้รถน้อย  ประกันภัยส าหรับผู้ที่หยุดใช้รถ  เป็นต้น 

     

3. ด้านกลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน      

3.1 จากที่มีการน าเสนอประกันรูปแบบใหม่ ลูกค้ามักจะมาใช้บริการ
จากโบรคเกอร์อยู่เสมอ 

     

3.2 การต่ออายุกรมธรรม์กับโบรคเกอร์มักได้ส่วนลดหรือความ
ประทับใจ 
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ส่วนที่ 5 ระดับความส าคัญเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การปรับตัวต่อการแข่งขันของโบรคเกอร์ 
ประกันภัย 
ค าชี้แจง กรุณาใส่เครื่องหมาย ลงใน  ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพียงค าตอบ
เดียว ซึ่งมีระดับคะแนนดังนี้ 
  ระดับ   5  หมายถึง  เห็นด้วยมากที่สุด 
  ระดับ   4  หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
  ระดับ   3  หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
  ระดับ   2  หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
  ระดับ   1  หมายถึง  เห็นด้วยน้อยที่สุด  
 

การใช้กลยุทธ์ของไมลล์ แอนด์ สโนว์  
ของธุรกิจโบรคเกอร์ประกันภัย 

ระดับความส าคัญ 
5 4 3 2 1 

1. ด้านกลยุทธ์ป้องกัน (Defender) 

1.1.ลูกค้ามักจะแนะน าเพ่ือน ญาติ คนใกล้ตัว  มาท าประกันภัยกับโบ
รกเกอร์นี้ 

     

1.2. มีการแจ้งเตือนก่อนประกันหมดอายุ ท าให้ได้รับความคุ้มครอง
อย่างต่อเนื่อง 

     

2. ด้านกลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer) 

2.1.แบบประกันภัยมีความหลากหลายเหมาะส าหรับความต้องการ      
2.2 มีการในน าประกันที่เหมาะกับลูกค้าได้แม่นย า      

3. ด้านกลยุทธ์ฉวยโอกาส (Prospector)      
3.1 มีการใช้นวัตกรรมที่แปลกใหม่เช่นพร้อมเพย์การผ่อนช าระตัด
ผ่านบัตรเครดิตเป็นต้น 

     

3.2 มีการให้ส่วนลดมากกว่าที่อ่ืน      
 
 
 
 
 
 



 106 

ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะ 
.................................................................................................. ..............................................................
................................................................................................ ................................................................
.................................................................................................. ..............................................................
.................................................................................................. .............................................................. 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

การประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจไมลล์ แอนด์ สโนว์ เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการโบรคเกอร์ประกันวินาศภัย  

 
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ (อายุ,เพศ,การศึกษา,รายได้) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2. ประสบการณ์ในการเปิดธรุกิจโบรกเกอร์ประกันภัย 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3. สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
................................................................................................................. ............................................... 

3.1.การต่อรองราคา/บริษัท   
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
 3.2.การต่อรองราคา/ลูกค้า 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
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3.3. การต่อรอง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
4. กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 

4.1 ท่านมีนโยบายการเป็นผู้น าด้านต้นทุนอย่างไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4.3  กลยุทธ์การมุ่งเฉพาะส่วน 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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5. กลยุทธ์ของ ไมลล์ แอนด์ สโนว์ 
5.1 กลยุทธ์ป้องกัน (Defender)ท่านใดมีวิธีการใดท่ีจะรักษาฐานลูกค้าเดิม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5.2 กลยุทธ์วิเคราะห์ (Analyzer)ท่านมีวิธีการใดท่ีจะหางานใหม ่
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข 
 

ประวัติผู้วิจัย 
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บรรณานุกรม 
 

บรรณานุกรม 
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ประวัติผู้ว ิจัย 
 

ประวัติผู้วิจัย 
 

ชื่อ-สกุล นางสาวอังคณา  ไทยยันโต 
เกิดเมื่อ 1 ธันวาคม 2531 
ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2554  ปริญญาตรี สาขาวิชาการจัดการ  

      คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้  
      จังหวัดเชียงใหม่  
พ.ศ. 2552  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  
      สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่องเที่ยว  
      โรงเรียนพายัพเทคโนโลยีและบริหารธุรกิจ  
      จังหวัดเชียงใหม่ 

ประวัติการท างาน พ.ศ. 2554 ถึง ปัจจุบัน  บริษัท เทเวศประกันภัย จ ากัด (มหาชน)  
          สาขาล าปาง ต าแหน่งเจ้าหน้าที่รับประกันภัย   
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