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บทที ่ 1 

ทีม่าและสาเหตุของปัญหา 
 
 

1.1  ทีม่าปัญหาและความส าคญั    
 ขอ้มูลจากกรมการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยเปิดเผยให้เห็นว่าในปี 2016 มีคนไทย
จ านวน 7,741,120 คน เดินทางออกนอกประเทศ โดยประเทศปลายทางหลกัๆยงัคงเป็นประเทศแถบ
เอเชียซ่ึงมีมากถึง 6,580,146 คน เฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียนเองมีสูงถึง 4,131,252 คน ส่วนท่ี
เหลือเป็นปลายทางประเทศญ่ีปุ่น จีน ฮ่องกง ส าหรับทวีปท่ีนกัท่องเท่ียวชาวไทยเดินทางไปเยือน
มากท่ีสุดรองจากทวีปเอเชีย ไดแ้ก่กลุ่มประเทศทางโซนยุโรป ตามดว้ยกลุ่มประเทศทางตะวนัออก
กลางตามล าดบั และในแต่ละปีจะมีแนวโน้มการเพิ่มข้ึนของนกัท่องเท่ียวชาวไทยเดินทางออกไป
ท่องเท่ียวยงัต่างประเทศเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ อีกเหตุผลหน่ึงท่ีส าคญัก็คือการเติบโตของสายการบิน
ตน้ทุนต ่าท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งรุนแรงท าให้เกิดโอกาสในการน าเสนอตัว๋เคร่ืองบินราคาประหยดั
เกิดข้ึนมากมาย ส าหรับการเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศนั้น นักท่องเท่ียวจะมีการวางแผนการ
ท่องเท่ียวในลกัษณะท่ีแตกต่างกนั แต่ส่ิงหน่ึงท่ีนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่จะตอ้งค านึงถึงคือการวางแผน
ค่าใชจ่้ายส าหรับการท่องเท่ียวนั้นๆ โดยหลกัๆแลว้การท่องเท่ียวในต่างประเทศจะมีค่าใชจ่้ายหลกัๆ
ไดแ้ก่ ค่าตัว๋เคร่ืองบิน ค่าท่ีพกั ค่าอาหาร และค่าเดินทางในประเทศนั้นๆ ผูค้นส่วนใหญ่มกัมิไดใ้ห้
ความส าคญัและวางแผนในเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันระหว่างเดินทางเท่าใดนกั เช่น การเจ็บป่วย การ
เกิดอุบติัเหตุ ระหวา่งท่องเท่ียว การสูญหายหรือเสียหายของกระเป๋าเดินทาง เคร่ืองบินเกิดการล่าชา้
กวา่ก าหนด  หรือแมแ้ต่การไม่สามารถเดินทางไปท่องเท่ียวไดด้ว้ยเหตุสุดวิสัยก็ตาม ส่ิงเหล่าน้ีไม่ได้
อยูใ่นความส าคญัล าดบัตน้ๆของการวางแผนการท่องเท่ียวแต่อยา่งใดเลย แต่หากเกิดส่ิงท่ีไม่คาดฝัน
เหล่าน้ีข้ึนแลว้ยอ่มจะท าใหผู้ท่ี้เดินทางท่องเท่ียวนั้นเสียทั้งเงินและเวลามากกวา่ท่ีควรจะเป็น  
 ประกนัภยัการเดินทางเป็นหน่ึงในบริการท่ีช่วยรองรับความเส่ียงเหล่าน้ีได้ ถึงแม้
ประกนัภยัจะเป็นส่ิงท่ีเขา้ใจยาก แต่ประกนัภยัเป็นส่ิงท่ีใกลต้วั ยิ่งเป็นประกนัภยัการเดินทางยิ่งเป็น
ส่ิงท่ีใกล้ตวัมากเพราะคนไทยมีการเดินทางท่องเท่ียวค่อนข้างบ่อย แต่กลับรู้จกัประกันภยัการ
เดินทางและมีความเขา้ใจเก่ียวกบัประกนัภยัการเดินทางค่อนขา้งนอ้ย ในทวปียุโรปหรืออเมริกา การ
ซ้ือประกนัภยัการเดินทางมีสัดส่วนค่อนขา้งสูงและถือเป็นเร่ืองปกติท่ีนกัเดินทางจะซ้ือประกนัภยั
ก่อนการเดินทาง หรือแมแ้ต่ในเอเชียเอง เช่นญ่ีปุ่น หรือสิงคโปร์ ก็มีสัดส่วนผูซ้ื้อประกนัภยัการ

3.75 cm. 
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เดินทางต่อปริมาณการเดินทางค่อนขา้งสูงเช่นเดียวกนั ส าหรับนกัท่องเท่ียวชาวไทยแลว้ หน่ึงใน
ปัจจยัท่ีช่วยส่งเสริมให้ซ้ือประกนัภยัการเดินทางก็คือ เม่ือประเทศปลายทางท่ีจะไปท่องเท่ียวมีการ
บงัคบัใหซ้ื้อประกนัภยัการเดินทางส าหรับการท าวีซ่า เช่นการขอเชงเกน้วีซ่า (Schengen Visa) ส่วน
ต่อมาคือคนท่ีเคยมีประสบการณ์ในต่างประเทศเช่น เจ็บป่วย เท่ียวบินล่าช้า ท าให้เกิดแรงกระตุน้ท่ี
ตอ้งการบางส่ิงไวอุ่้นใจ แต่ถึงกระนั้นสัดส่วนคนท่ีซ้ือประกนัภยัการเดินทางของคนไทยโดยรวมก็
ยงัคงนอ้ยอยู ่ท  าใหต้ลาดประกนัภยัการเดินทางยงัสามารถขยายตวัไดอี้กมาก  
 ในประเทศไทยนั้นมีประกันวินาศภยัมีมาช้านานและมีผูรั้บประกนัภยัหลายราย มี
ผลิตภัณฑ์ให้เลือกท่ีหลากหลาย ภายใต้การก ากับดูแลของส านักงานคณะกรรมการก ากับและ
ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยัหรือ คปภ จากสภาพเศรษฐกิจปัจจุบนัท่ีไม่ค่อยจะดีนกั ส่งผล
ใหต้ลาดประกนัวนิาศภยัโดยรวมมีการเติบโตท่ีลดลง เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัมิไดม้องวา่ประกนั
วินาศภัยเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นมากนัก ดังนั้ นหากต้องการควบคุมรายจ่ายในสภาวะเศรษฐกิจเช่นน้ี 
ประกนัภยัมกัจะเป็นส่ิงแรกๆท่ีบริโภคจะเลือกตดัเพื่อลดค่าใช้จ่ายลงหรือไม่ซ้ือเพิ่ม สถานการณ์
เช่นน้ีส่งผลให้ผูน้  าทางการตลาดประกนัวินาศภยัหลายๆรายท่ีตอ้งการเติบโตและครองส่วนแบ่ง
ตลาด ตอ้งท าการแข่งขนัแย่งชิงลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึน ดว้ยกลยุทธ์ต่างๆเช่น การออกผลิตภณัฑ์ใหม่ 
การเพิ่มบริการพิเศษ หรือแมแ้ต่การลดราคาเบ้ียประกนัวินาศภยัให้ถูกลง  ส่งผลให้หลายบริษทั
สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดไป จนไม่สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปไดเ้ลยก็มี  
 ประกนัภยัการเดินทางเป็นหน่ึงในผลิตภณัฑ์ประกนัวินาศภยั ท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง
เน่ืองจากตลาดประกนัภยัการเดินทางในประเทศไทยยงัมีโอกาศเติบโตไดม้าก ท าให้บริษทัต่างชาติ
ขนาดใหญ่มีการลงทุนเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดมากยิง่ข้ึน ซ่ึงเขา้มาในรูปแบบท่ีหลากหลาย 
เช่น การตั้งบริษทัรับประกนัภยัเอง การเป็นพนัธมิตรกบัสายการบิน การซ้ือกิจการบริษทัขนาดเล็ก
เพื่อให้ได ้License เขา้มาขยายกิจการในไทย ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการแข่งขนัทั้งส้ิน
ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีองคก์รจะตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์ให้ทนัการเปล่ียนแปลงเพื่อสามารถรักษา
ส่วนแบ่งทางการตลาด รวมถึงขยายตลาดไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ๆดว้ยเช่นเดียวกนั 

 
 

1.2  ภูมหิลงัของบริษทั  
 บริษทั นิวแฮมพเ์ชอร์ อินชวัรันส์ สาขาประเทศไทย ในกลุ่มบริษทั เอไอจี ประเทศ
ไทย ด าเนินธุรกิจในประเทศไทยมากกวา่ 70 ปีตั้งแต่ปี พศ 2484 มีสาขาครอบคลุมทัว่ประเทศกวา่ 
11 สาขา มีพนกังานมากกวา่ 500 คนและตวัแทนในการขายผลิตภณัฑ์มากกวา่ 3,500 คนทัว่ประเทศ 
เอไอจี เป็นผูน้ าทางด้านนวตกรรรมประกนัภยัและเช่ียวชาญทางด้านการรับประกนัภยัทั้งลูกค้า   

http://www.oic.or.th/
http://www.oic.or.th/
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ทางธุรกิจและลูกคา้รายยอ่ย บริษทั เอไอจี ยงัไดรั้บการจดัอนัอบัความน่าเช่ือและการประเมินความ
แข็งแกร่งทางดา้นการเงินจากสถาบนัแสตนดาร์ดแอนพวัร์ ( S&P) ในระดบั A+ มีอตัราเงินทุน
ส ารองตามกฎหมายในระดบัท่ีแขง็แกร่ง เอไอจี มีผลิตภนัฑป์ระกนัวนิาศภยัสองกลุ่มใหญ่ๆไดแ้ก่  
 ประกนัภยัลูกคา้รายยอ่ย ไดแ้ก่ ประกนัภยัรถยนต ์ประกนัทรัพยสิ์นส่วนบุคคล ประกนั
อุบติัเหตุ และประกนัภยัการเดินทาง  
 ประกันภยัธุรกิจ ได้แก่ ประกันภยัธุรกิจรายย่อยหรือ SME ประกันภยัทางการเงิน 
ประกนัภยัทรัพยสิ์น ประกนัภยัรับผิดชอบ ประกนัภยัขนส่งทางทะเล ประกนัภยัวิศวะกรรมและ
พลงังาน ประกนัภยัสินเช่ือทางการคา้   

   
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 

ภาพ 1.1 แสดงผลิตภณัฑป์ระกนัวนิาศภยัของของบริษทั เอไอจี 

 
1.3  ผลติภัณฑ์ประกนัภัยการเดินทาง 

ประกนัภยัการเดินทาง Travel Guard ของเอไอจีให้ความคุม้ครองแก่ผูเ้ดินทางตั้งแต่
แรกเกิดจนอายุ 85 ปีตามแผนความคุม้ครองท่ีต่างกนั ปัจจุบนัประกนัภยัการเดินแบ่งเป็นสอง
ประเภทไดแ้ก่ ประกนัภยัการเดินทางประเภทรายปีหรือ Annual Term ท่ีมีการคุม้ครองไม่จ  ากดั
จ านวนคร้ังต่อปี และแต่ละคร้ังของการเดินทางจะให้ความคุ้มครองสูงสุดถึง 120 วนัต่อคร้ัง         
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ประกนัภยัการเดินทางรายเท่ียวหรือ Short Term ท่ีใหค้วามคุม้ครองสูงสุดถึง 180 วนั ครอบคลุมการ
เดินทางมากกวา่ 180 ประเทศทัว่โลก   

ส าหรับแผนความคุม้ครองนั้นมีทั้งหมด 4 แผนความคุม้ครองไดแ้ก่ แผน A ท่ีให้ความ
คุม้ครองดว้ยวงเงินสูงสุดถึง 4 ลา้นบาท แผน B มีให้ทุนประกนัสูงสุด 4 ลา้นบาท ส่วนแผน C และ 
D นั้นมีทุนประกัน 1,500,000 บาท  โดยแต่ละแผนจะมีค่าเบ้ียประกนัภยัท่ีแตกต่างกนั ความ
คุม้ครองหลกัๆของประกนัภยัการเดินทางนั้นไดแ้ก่ คุม้ครองอุบติัเหตุท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการเดินทาง  
คุม้ครองการเจ็บป่วยระหว่างการเดินทางโดยให้ผลประโยชน์ค่ารักษาพยาบาลท่ีเกิดข้ึนจากการ
เจ็บป่วยในต่างประเทศ คุม้ครองความไม่สะดวกระหว่างการเดินทาง เช่นการล่าของสายการบิน 
กระเป๋าไปถึงปลายทางล่าช้า กระเป๋าเดินทางเสียหาย นอกจากน้ี Travel Guard มีบริการยงัมี
ศูนยบ์ริการช่วยเหลือ 24 ชม โดยใหบ้ริการทัว่โลกครอบคลุมถึง 28 ภาษา รวมถึงภาษาไทยดว้ย 
 
ตาราง 1.1  แสดงชนิด แผน และเบ้ียประกนัภยัการเดินทาง Travel Guard ของเอไอจี 
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ตาราง 1.2  แสดงรายละเอียดความคุม้ครองของประกนัภยัการเดินทาง Travel Guard  
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บทที ่ 2 

ปัจจัยทีส่่งผลกระทบต่อปัญหา 
 
 

2.1  การวเิคราะห์ 5 Forces  
 การวิเคราะห์ 5 Forces Model เป็นการวิเคราะห์ปัจจยักดดนัทั้ง 5 ดา้น เพื่อพิจารณา
สภาพตลาดของอุตสาหกรรมนั้นๆ สภาพแวดลอ้มของการแข่งขนัและการด าเนินธุรกิจ จะช่วยให้
เขา้ใจถึงโครงสร้าง แนวโนม้หลกั รวมถึงภยัคุกคามในอุตสาหกรรมดงักล่าว ถือเป็นส่ิงส าคญัท่ีตอ้ง
น ามาพิจารณาเพื่อหาแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ของบริษทั  
 
 2.1.1  คู่แข่งขันรายใหม่ 
 ธุรกิจประกันวินาศภยัเป็นธุรกิจท่ีจะมีคู่แข่งเข้ามาได้ยาก เน่ืองจากจ าเป็นจะต้องมี
เงินทุน มีใบอนุญาตการประกอบธุกิจการประกนัภยั รวมถึงเงินทุนส ารองตามกฎหมายเพื่อให้มัน่ใจ
ได้ว่าบริษทัมีศกัยภาพในการจ่ายค่าสินไหมแทนได้ จึงถือได้ว่าส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัทางบวกต่อ
บริษทัเพราะจะท าให้เกิดคู่แข่งหนา้ใหม่เขา้สู่ตลาดไดย้ากมากข้ึน แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นแนวโนม้ของธุรกิจ
ประกนัวนิาศภยัในปัจจุบนัและอนาคตไดเ้ร่ิมมีการเปล่ียนแปลงไปแลว้ โดยคู่แข่งไม่ไดเ้ป็นเพียงแค่
ผูรั้บประกนัภยัเท่านั้น ยงัมีลกัษณะธุรกิจประกนัภยัแบบอ่ืนท่ีก าลงัเขา้มามีบทบาทในตลาด เช่น 
Peer-to-Peer Insurance เป็นลกัษณะกลุ่มคนท่ีมีความต้องการทางด้านประกนัภยัเหมือนๆกัน 
รวมกลุ่มกนัเพื่อสร้างความคุม้ครองใหก้ลุ่มสมาชิกบนแพลทฟอร์มดิจิทลั เป็นตน้ 
  
 2.1.2  อ านาจต่อรองของลูกค้า 
 ปัจจุบนัธุรกิจประกนัวนิาศภยัมีบริษทัประกนัภยัท่ีให้บริการในประเทศไทยมากถึง 63 
บริษัท ถือว่าเป็นจ านวนท่ีมาก มีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลาย รวมทั้ งช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ี
หลากหลายเช่นเดียวกนั ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงสามาถเขา้ถึงขอ้มูลต่างๆของประกนัภยัไดอ้ยา่งง่ายดาย 
สามารถเปรียบเทียบราคา เปรียบเทียบความคุม้ครอง รวมถึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ไดจ้ากหลากหลาย
ช่องทาง เช่น ช่องทางโดยตรง ช่องทางโทรศัพท์ ช่องทางตวัแทนจ าหน่าย ช่องทางออนไลน์ 
ช่องทางนายหนา้หรือโบรกเกอร์ และยงัสามารถเปล่ียนไปซ้ือผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งไดเ้ลยโดยมิไดมี้
ขอ้ผกูมดัเหมือนประกนัชีวิต โดยภาพรวมแลว้ถือเป็นทั้งผลดีและผลลบต่อบริษทั ผลดีก็เช่นการมี
ตวัแทนจ านวนมากครอบคลุมทั้งประเทศยอ่มท าให้ช่องทางจ าหน่ายผ่านตวัแทนมีความแข็งแกร่ง 
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ในขณะเดียวกนัช่องทางออนไลน์ ท่ียงัไม่สามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์ไดดี้นกัก็กลายเป็นผลลบและ
ไม่สามารถการแข่งขนักบัคู่แข่งในช่องทางน้ีได ้
 
 2.1.3  อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ 
 ธุรกิจประกนัวนิาศภยันั้นมีการก าหนดหลกัเกณฑก์ารรับประกนัภยัต่อเพื่อการกระจาย
ความเส่ียง ดงันั้นบริษทัประกนัภยัมกัจะเลือกส่งประกนัภยัต่อไปยงับริษทัท่ีมีความน่าเช่ือถือ มี
สถานะทางการเงินท่ีมัน่คง เพื่อให้แน่ใจว่าถ้าหากเกิดเหตุวินาศภยัข้ึนกับลูกคา้แล้วบริษทัท่ีรับ
ประกันภยัต่อนั้นมีความสามารถในการจ่ายค่าสินไหมได้เช่นเดียวกัน ดังนั้นบริษทัประกันภัย
ดว้ยกนัเองจึงเป็นเสมือนซพัพลายเออร์ของอุตสาหกรรมดว้ย อีกส่วนหน่ึงท่ีเกิดข้ึนคือลกัษณะของ 
Web Aggregator ในการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ประกนัภยัออนไลน์ เช่น GoBear,  DirectAsia, 
Roojai ท่ีมีลกัษณะเป็นเสมือนนายหน้ามีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์หลายๆบริษทัในเว็ปไซต์เดียว
และเป็นท่ีแพร่หลายในกลุ่มผูบ้ริโภคในการเลือกเปรียบเทียบและตดัสินใจซ้ือประกนัภยั ท าให้
บริษทัตอ้งมีการปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์ ความคุม้ครอง รวมถึงราคาถา้ตอ้งการเขา้ไปอยู่ในเวป็ไซต์
เหล่านั้นดว้ย 
 
 2.1.4  สินค้าทดแทน 

 ประกนัภยัการเดินทางมิไดเ้ป็นส่ิงเป็นขั้นตน้ๆของการด ารงชีวิต และประกนัภยัมกัจะ
เป็นส่ิงแรกๆท่ีผูบ้ริโภคจะตดัทิ้งหากตอ้งการบริหารค่าใชจ่้าย ดงันั้นสินคา้ทดแทนของประกนัภยัก็
คือ การรับความเส่ียงดว้ยตนเองนัน่คือผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการซ้ือประกนัภยัการเดินทาง และยอมรับ 
ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากอุบัติเหตุ การเจ็บป่วยระหว่างการเดินทางและอ่ืนๆ  เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑ์ประกันภยัการเดินทางมีส่วนประกอบด้วยกันสามส่วนคือ คุ้มครองอุบัติเหตุ ความ
เจบ็ป่วย และความไม่สะดวกระหวา่งการเดินทาง ดงันั้นผลิตภณัฑ์ประกนัอุบติัเหตุ ประกนัสุขภาพ 
ท่ีผูบ้ริโภคมีอยูแ่ลว้ก็ถือเป็นสินคา้ทดแทนไดเ้ช่นเดียวกนั  
 
     2.1.5  การแข่งขันในอุตสาหกรรม 

 ประกนัวินาศภยัเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ดงัจะเห็นไดจ้ากปริมาณบริษทั
ประกนัวินาศภยัท่ีมีจ  านวนมากถึง 63 บริษทัในปัจจุบนั อีกทั้งการควบรวมกิจการขยายการเติบโต 
การท าการตลาดท่ีรุนแรง เช่นการใหส่้วนลด การแจกของแถมต่างๆ ท าให้ตลาดประกนัวินาศภยันั้น
เรียกไดว้า่มีการแข่งขีนท่ีค่อนขา้งสูงเลยทีเดียว ถือเป็นผลลบต่อบริษทั 
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2.2  การวเิคราะห์ PESTEL  
 เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระต่อธุรกิจทั้งในแง่บวกและแง่ลบ ท าให้เรา
เขา้ใจถึงภาพรวมของตลาดในปัจจุบนั แนวโนม้อุตสาหกรรมในอนาคต รวมถึงปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อ
การเปล่ียนแปลงต่างๆ โดยมีการวเิคราะห์ทั้งหมด 6 ดา้นอนัไดแ้ก่ 
 
 2.2.1  ด้านการเมือง 
 สถานการ์การเมืองในประเทศไทยยงัไม่มีเสถียรภาพเท่าท่ีควร การเปล่ียนรัฐบาลหลาย
ยคุหลายสมยัท าให้ไม่เกิดความต่อเน่ืองของนโยบายในการบริหารประเทศ ธุรกิจประกนัวินาศภยัก็
เช่นเดียวกนัหากมีนโยบายจากรัฐบาลสั่งการลงมาก็ตอ้งปฎิบติัตามซ่ึงยอ่มส่งผลต่อทิศทางของธุรกิจ
ประกนัภยั อีกปัจจยัหน่ึงก็คือ เร่ืองของสายสัมพนัธ์ทางดา้นการเมืองท าให้บริษทัประกนัภยับาง
บริษทัไดง้านรับประกนัของภาครัฐ เช่นงานรับประกนัภยัการก่อสร้างอาคาร งานประกนัภยักลุ่ม
หรือหมู่คณะ รวมถึงการประกนัภยัการเดินทางดว้ยเช่นเดียวกนั ภาพรวมส่งผลลบต่อบริษทั 
 
 2.2.2  ด้านเศรษฐกจิ 
 แมรั้ฐบาลจะกระตุน้เศรษฐกิจผา่นการลงทุนขนาดใหญ่เช่น ระบบสาธารณูปโภค การ
สร้างรถไฟฟ้าหลายสาย การลงทุนเมกะโปรเจค เช่น รถไฟฟ้าความเร็วสูง การสนบัสนุนการลงทุน
ภาคเอกชน แต่ภาพรวมแลว้สภาพเศรษฐกิจปัจจุบนัท่ียงัไม่ค่อยจะดีนกั ส่งผลให้การใชจ่้ายของคน
ไทยลดนอ้ยลง ท าใหก้ารเติบโตของธุรกิจประกนัภยัยงัไม่สามารถขยายตวัไดเ้ท่าท่ีควร 
  
 2.2.3  ด้านสังคม 
 ลกัษณะสังคมของประเทศไทยปัจจุบนัก าลงัเป็นสังคมผูสู้งอายุ เน่ืองจากประชากรมี
อายุโดยเฉล่ียสูงมากข้ึน  การเดินทางสะดวกสบายมากกว่าอดีตท าให้การไปมาหาสู่เกิดมากข้ึน 
นกัท่องเท่ียวไทยเองส่วนหน่ึงมีค่านิยมในการเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศ ท าให้การท่องเท่ียว
ขยายตวัตามไปดว้ย ปัจจยัส่งเสริมอ่ืนๆไดแ้ก่การเติบโตของสายการบินตน้ทุนต ่าท าให้สามารถซ้ือ
ตัว๋เคร่ืองบินไดง่้าย รวมถึงการยกเลิกวีซ่าในบางประเทศเช่นญ่ีปุ่น ไตห้วนั ส่งผลให้นกัท่องเท่ียว
ไทยนิยมเดินทางไปเท่ียวมากข้ึน ถือเป็นโอกาสดา้นบวกของประกนัภยัการเดินทาง  
  
 2.2.4  ด้านเทคโนโลยี 
 การถึงขอ้มูลข่าวสารท่ีรวดเร็ว สะดวก ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายได้
ง่าย เช่นการจองตัว๋เคร่ืองบินออนไลน์ การเห็นภาพสถานทีท่องเท่ียวต่างประเทศท่ีน่าสนใจผา่นทาง 
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Social Media ต่างๆ เช่น Facebook, Instagram, Twitter, YouTube โดยภาพรวมแลว้ปัจจยัทางดา้น
เทคโนโลยีจะส่งผลดีต่อธุรกิจประกนัภยัการเดินทางเพราะช่วยกระตุน้การท่องเท่ียวให้มากข้ึนได ้
แต่ในทางกลับกันอาจจะส่งผลลบได้เช่น การโพสต์เร่ืองการปฏิเสธการจ่ายสินไหมทดแทน
เน่ืองจากไม่ครอบคลุมในเง่ือนไขความคุม้ครอง ยอ่มท าให้ภาพลกัษณ์บริษทัประกนันั้นๆเกิดความ
เสียหายจากความเขา้ใจผดิในเร่ืองการขอบเขตการใหค้วามคุม้ครอง รวมถึงการแชร์ขอ้มูลต่อๆกนั 
 
 2.2.5  ด้านส่ิงแวดล้อม 
 สภาพดินฟ้าอากาศ มีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา มีความไม่แน่นอน ซ่ึงส่งผลต่อการ
เดินทาง โดยเฉพาะการเดินทางเคร่ืองบินโดยสาร ซ่ึงอาจจะส่งผลให้เกิดการยกเลิกเท่ียวบิน หรือ
เท่ียวบินล่าชา้เกิดข้ึนได ้ท าให้ผูค้นตระหนกัถึงกระทบทางธรรมชาติเหล่าน้ีท่ีไม่สามารถควบคุมได ้
จึงท าใหโ้ดยรวมแลว้จะส่งผลดีต่ออุตสาหกรรมประกนัภยัการเดินทาง 
 
 2.2.6  ด้านกฎหมาย 
 ประกนัภยัการเดินทางเป็นผลิตภณัฑ์ภาคสมคัรใจ โดยกฎหมายมิไดบ้งัคบัดงันั้นผูท่ี้
เดินทางจะซ้ือหรือไม่ก็ได ้ซ่ึงแต่งต่างจากประเทศทางโซนยุโรปหากผูเ้ดินทางตอ้งการเดินทางเขา้
ไปในประเทศนั้นๆจ าเป็นจะตอ้งซ้ือประกนัภยัการเดินทางเพื่อแนบเป็นเอกสารในการขอวีซ่าเขา้
ประเทศ โดยจะตอ้งมีวงเงินความคุม้ครองไม่ต ่ากวา่ 30,000 ยโูร หรือ 1,500,000 บาท ดงันั้นปัจจยั
ทางดา้นกฎหมายในประเทศไทยถือวา่ยงัไม่ไดเ้ป็นแรงหนุนการเติบโตอุตสาหกรรมประกนัภยัการ
เดินทางแต่อยา่งใด 
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บทที ่ 3 
การวเิคราะห์ปัญหา 

 
 
 ตลาดประกนัภยัการเดินทางในปี 2016 มีเบ้ียประกนัภยัรับตรง 1,621 ลา้นบาทโดย
บริษทั เอไอจี ยงัคงมีส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอนัดบัหน่ึง ดว้ยสัดส่วน 21.73% โดยคิดจากเบ้ีย
ประกนัภยัรวมของสองบริษทัคือ บริษทั นิวแฮมพเ์ชอร์ อินชวัรันส์ สาขาประเทศไทย มีสัดส่วน 
15.42% และบริษทั เอไอจี ประกนัภยั (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)  สัดส่วน 6.31% คิดรวมเป็น
มูลค่า 352 ลา้นบาท อนัดบัสองนั้นเป็น บริษทั ทูนประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) ดว้ยสัดส่วน 14.52% 
หรือ 235ล้านบาท ส าหรับทูนประกนัภยันั้นเป็นหน่ึงในผูใ้ห้บริการหน้าใหม่ของตลาดท่ีมีการ
จ าหน่ายประกนัภยัการเดินทางร่วมกบัการจ าหน่ายตัว๋บินของแอร์เอเชียนัน่เองท าให้มีการเติบโตเขา้
มาครองส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูง อนัดบัสามคือ บริษทั เอซ ไอเอ็นเอ โอเวอร์ซีส์ อินชัวรันซ์ 
จ  ากดั สาขาประเทศไทย สัดส่วนทางการตลาด 11.16% หรือ 180 ลา้นบาท นอกจากนั้นยงัมีบริษทั
ประกนัภยัอ่ืนๆรวมกนักินสัดส่วนทางการตลาด16.96% หรือ 274 ลา้นบาท ดงัแสดงในตาราง 3 
 เม่ือวเิคราะห์ตลาดโดยรวมจากตาราง 5 จะเห็นวา่ 56% ของเบ้ียประกนัภยัการเดินทาง
นั้นมาจากช่องทางการจ าหน่ายผา่นนายหนา้หรือ Broker รองลงมาคือช่องทางตวัแทนโดยมีสัดส่วน 
21%  ถดัมาคือช่องทางการเดินเขา้ไปซ้ือโดยตรงหรือ Walk-in มีสัดส่วน 9% ช่องทางบริษทัหรือ 
Worksite 7% และช่องทางอ่ืนๆได้แก่ ช่องทางธนาคารพาณิชย์หรือ Bancassurance ช่องทาง
อินเทอร์เน็ต ช่องทางจดหมายตรงหรือ Direct Mail  ส าหรับเอไอจีเอง มีช่องทางการจ าหน่าย
ทั้งหมด 4 ช่องทางดว้ยกนัได้แก่ ช่องทางผ่านตวัแทน ช่องทางผ่านนายหน้าหรือ Broker ช่อง
ทางตรง และช่องทางผูแ้ทนจ าหน่ายตัว๋เดินทางหรือ Travel Agent จะเห็นว่าช่องทางตวัแทนเป็น
ช่องทางหลกัโดยมีสัดส่วนสูงถึงเกือบ 50% ของเบ้ียประกนัภยัทั้งหมดดงัตารางท่ี 4 ทั้งน้ีเน่ืองจาก
บริษทัมีความแขง็แกร่งทางดา้นตวัแทนท่ีมีมากกวา่ 3,500 ตวัแทนทัว่ประเทศ จึงท าให้มีสัดส่วนจาก
ช่องทางการจ าหน่ายน้ีสูงตามไปด้วย จะเห็นได้ว่าการเติบโตในช่องทางหลักของเอไอจีมิได้
สอดคลอ้งกบัภาพรวมการเติบโตของตลาด กล่าวคือตลาดมีการเติบโตทางช่องทางนายหนา้ ในขณะ
ท่ีเอไอจี เติบโตช่องทางตวัแทน เม่ือพิจารณาจากช่องทางนายหน้าในตลาดแลว้จะพบว่า ในช่วง
หลายปีท่ีผา่นมาประกนัภยัการเดินทางมีการเติบโตข้ึนตามสัดส่วนนกัท่องเท่ียวท่ีมีการเดินทางมาก
ข้ึนเร่ือยๆ บริษัทประกันภยัต่างๆมีการส าเสนอผลิตภัณฑ์ในช่องทางท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน 
โดยเฉพาะการน าเสนอผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ตหรือออนไลน์ เพราะทั้งสะดวก รวดเร็ว ค่าใชจ่้าย
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ในการด าเนินการท างานท่ีน้อยกว่า เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากกว่า หลายบริษทัไดด้ าเนินการขาย
ผอ่นช่องทางออนไลน์โดยมีการจดัตั้งนายหนา้เขา้ดูแลโดยเฉพาะท าให้สามารถเติบโตในช่องทางน้ี
ไดอ้ยา่งมาก อีกทั้งยงัมีลกัษณะของตลาดประกนัภยัการเดินทางท่ีเปล่ียนไปจากการเขา้มาของ Web 
Aggregator ท่ีเป็นศูนยร์วมในการเปรียบเทียบเบ้ียประกนัภยัการเดินทางจากหลายๆผูใ้ห้บริการท า
ใหเ้ป็นแหล่งเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งง่ายเพราะมีการเปรียบเทียบ ราคา ความคุม้ครอง ส่วนลด 
และโปรโมชัน่ต่างๆเบ็ดเสร็จ Web Aggregator เหล่าน้ีท าตวัเป็นเสมือนนายหนา้หรือ Broker ท าให้
ภาพรวมของตลาดนั้นมีสัดส่วนประกนัภยัการเดินทางจากช่องทางน้ีเกินกวา่คร่ึงหน่ึงของทั้งหมด 
ส าหรับเอไอจีเอง ยงัมิไดเ้ขา้ท าตลาดในช่องทางออนไลน์ หรือ Web Aggregator อยา่งจริงจงันกั ท า
ใหก้ารครองส่วนแบ่งตลาดมีการลดลงไปในแต่ละปีจากช่องทางเหล่าน้ีนัน่เอง 
  
ตาราง 3.1  แสดงส่วนแบ่งทางการตลาดจากเบ้ียประกนัภยัการเดินทางปี 2016 

การประกนัภัยการเดินทาง 2016 

บริษัท เบีย้ประกนัภัย 
รับโดยตรง 

(หน่วยพนับาท) 

ส่วนแบ่งตลาด 
(ร้อยละ) 

บริษทั นิวแฮมพเ์ชอร์อินชวัรันส์ สาขาประเทศไทย 250,016 15.42 
บริษทั ทูนประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) 235,416 14.52 
บริษทั เอซ ไอเอ็นเอ โอเวอร์ซีส์ อินชวัรันซ์ จ  ากดั สาขา
ประเทศไทย 

180,892 11.16 

บริษทั อลิอนัซ์ ซี.พี ประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) 126,936 7.83 
บริษทั กรุงเทพประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) 107,945 6.66 
บริษทั เมืองไทยประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) 105,506 6.51 
บริษทั เอไอจี ประกนัภยั (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 102,266 6.31 
บริษทั ทิพยประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) 92,707 5.72 
บริษทั เอม็ เอส ไอ จี ประกนัภยั (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) 

83,913 5.18 

บริษทั ชบับส์ามคัคีประกนัภยั จ  ากดั (มหาชน) 60,702 3.74 
อ่ืนๆ  274,879 16.96 
รวม 1,621,176 100.00 
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ภาพ 3.1  แสดงสัดส่วนเบ้ียประกนัภยัการเดินทางของเอไอจีแบ่งตามแผนการซ้ือและช่องทาง  
               การจ าหน่ายในปี 2016 
 

 
ภาพ 3.2  แสดงสัดส่วนเบ้ียประกนัภยัการเดินทาง ในอุตสาหกรรมแบ่งตามช่องทางการจดัจ าหน่าย 
               ในปี 2016 
 

 

 26,653,566  

 7,313,014   7,763,073  

 4,573,358  

 24,535,299  

 5,952,136  

 7,786,211  

 2,962,411  

 43,403,470  

 9,374,315  
 11,032,428  

 9,712,570  

 16,398,092  

 2,662,998  
 1,910,815  

 11,786,031  

AGENCY BROKER DIRECT TRAVEL AGENT

Travel Premium by Distribution 2016 

Plan-A Plan-B Plan-C Plan-D

Agent 
21% 

Broker 
56% 

Bancassurance 
4% 

Direct Mail 
0% 

TeleMarketing 
0% 

Walkin 
9% 

Worksite 
7% 

Internet 
3% 

Others 
0% 

A 
B 

A A 
A B 

B 
B 

C 

C 
C C D 

D D 

D 
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3.1  การวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือประกนัภัย  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัของผูบ้ริโภคนั้น สามารถแบ่งเป็น 3 กลุ่ม
ใหญ่ๆ โดยใชห้ลกัเกณฑ์ของ Generation ในแต่ละยุคท่ีแตกต่างกนั ท าให้สภาพสังคม การใชชี้วิต 
การรับรู้ขอ้มูล ความถนัดเร่ืองเทคโนโลยีมีความแตกต่างกนั ส่ิงเหล่าน้ีท าให้ทศันะคติและไลฟ์
สไตลเ์ก่ียวกบัการซ้ือประกนัภยัมีความแตกต่างกนัไปดว้ย 
  

3.1.1  กลุ่ม Baby Boomer 
 เป็นกลุ่มคนผูมี้อายุตั้ งแต่ 50 ปีข้ึนไป ค่อนข้างมีความมัน่คงในหลายๆด้านเช่น
ครอบครัว สินทรัพย ์การเงิน ถือเป็นกลุ่มคนท่ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูง ให้ความส าคญักบัครอบครัว
เป็นหลกั มีทศันะคติในการซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อตนเองหรือบุคคลใกลชิ้ด สะสมเงินเพื่อใชบ้ั้น
ปลายของชีวติ สามารถท่องเท่ียวไดต้ามใจปรารถนา ช่ืนชอบส่ิงท่ีส่งเสริมเกียรติยศและศกัด์ิศรี โดย
กลุ่มคนเหล่ามกัไม่ค่อยคุน้เคยการใชอิ้นเทอร์เน็ตหรือส่ือออนไลน์มากนกั ตอ้งการการส่ือสารท่ีตอ้ง
พบปะพูดคุยเป็นหลัก จึงคุน้เคยกบัการรับรู้ขอ้มูลหรือซ้ือประกนัภยัผ่านตวัแทน เพราะตวัแทน
สามารถดูแลใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์ กรมธรรมแ์ละความคุม้ครองได ้บางคร้ังกลุ่มคน
เหล่าน้ีอาจมิไดซ้ื้อประกนัภยัดว้ยตวัเอง แต่จะเป็นบุตรหลาน หรือบุคคลในครอบครัวเป็นผูจ้ดัหา
และจดัการให ้ 
 
 3.1.2  กลุ่ม Generation X 
 เป็นกลุ่มท่ีมีอายรุะหวา่ง 40-50 ปี อาจจะโสดหรือแต่งงานมีครอบครัว เป็นกลุ่มคนท่ีมี
ลกัษณะมัน่ใจในตวัเอง ทุ่มเทกบัการท างาน มีความคิดสร้างสรรค์ มีความมัน่คงทางการเงิน มีการ
วางแผนระยะยาว โดยมากจะเดินทางท่องเท่ียวไปกบัครอบครัวเป็นหลกั  เป็นกลุ่มคนท่ีตดัสินใจซ้ือ
ประกนัภยัดว้ยตวัเอง โดยมองหาส่ิงท่ีคุม้ค่ากบัการจ่ายไป มกัใชช่้องทางอินเทอร์เน็ตในการคน้หา
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ สอบถามคนรู้จกัเพื่อถามความคิดเห็นในการซ้ือประกนัภยั  ส่วนช่องทางการซ้ือ
ประกนัภยันั้นยงัเป็นช่องทางตวัแทนท่ีมีการพบปะพูดคุยให้ค  าปรึกษาในสัดส่วนท่ีมาก นอกจากน้ี
ยงัมีช่องทางโทรศพัท ์ส่วนช่องทางอินเทอร์เน็ตนั้นอาจมีสัดส่วนท่ีนอ้ยกวา่ 
  
 3.1.3  กลุ่ม Generation Y,Z 
 เป็นกลุ่มคนอายุต ่ากวา่ 40 ปีลงมา เป็นกลุ่มคนท่ีก าลงัเขา้สู่วยัท างานหรือท างานแลว้ 
อ านาจการจบัจ่ายพอมีแต่อาจจะนอ้ยกวา่กลุ่มอ่ืน กระตือรือร้น มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ค่อนขา้ง
คุน้เคยกบัอินเทอร์เน็ตหรือช่องทางออนไลน์ ไม่ชอบความล่าช้าหรือความซบัซ้อน จะใช้วิธีการหา
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ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตเป็นหลกัแลว้ตดัสินใจซ้ือตรงทางช่องทางออนไลน์เลย  โดยไม่ผา่นตวัแทน
หรือช่องทางโทรศพัท ์เน่ืองจากตอ้งการความสะดวก รวดเร็ว เสร็จสรรพในขั้นตอนเดียว   
 จะเห็นไดว้่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มในการซ้ือประกนัภยันั้นแตกต่างกนั 
ช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์เร่ิมมีความจ าเป็นมากยิ่งข้ึนเพราะแนวโน้มผู ้บริโภคมีการใช ้
อินเทอร์เน็ตท่ีมากยิ่งข้ึน คุน้เคยกับการซ้ือ ลดขั้นตอนความยุ่งยาก ลดระยะเวลาท่ีจะตอ้งติดต่อ
ตวัแทนลง อีกปัจจยัหน่ึงก็คือ ผูบ้ริโภคมีความคุ้นเคยมากยิ่งข้ึนในการคนหาซ้ือตัว๋เดินหรือจอง
โรงแรมส าหรับท่องเท่ียวทางออนไลน์ ดงันั้นส่ิงเหล่าน้ียอ่มท าให้ผูใ้ห้บริการประกนัภยัการเดินทาง
ตอ้งน าเสนอผลิตภณัฑป์ระกนัภยัการเดินทางในช่องทางออนไลน์มากยิง่ข้ึน  
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 3.3  แสดงพฤติกรรมการหาขอ้มูล การซ้ือประกนัภยัของผูบ้ริโภคแต่ละ Generation 

Online 

Face 2 Face 

Phone 

Texting 

Researching, Purchasing 
Purchasing 

Inquiry 

Researching, Purchasing 

Purchasing 

Purchasing 

Relatives buy for them 

Purchasing 

Purchasing 

Inquiry 

• Energetic 
• Digital Savvy 
• Adventurous 
• Text messaging 
• All about social 

• Married/Single 
• Savings 
• Travelling  
• Worth spending 

• Safety is a priority 
• Family Oriented 
• Medical concern 
• Luxurious Lifestyle 

Generation Y, Z Generation Baby Boomer Generation X 
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3.2  การวเิคราะห์ส่ือดิจิทลัแต่ละแบบ 
 ส าหรับ Social Media ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในไดแ้ก่ Facebook ซ่ึงมีผูใ้ชม้ากกวา่ 
47 ลา้นราย จุดเด่นของ Facebook คือการเช่ือมโยงบุคคลท่ีเรารู้จกัเช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อน
ร่วมงาน ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ผูใ้ช้การสามารถโพสต ์ไลค ์แชร์รูป ขอ้ความ วิดีโอ เพื่อให้เพื่อน
หรือคนทัว่ไปสามารถเห็นขอ้มูลเหล่านั้นไดอ้ย่างง่ายดาย ถดัมาคือไลน์ มีผูใ้ชม้ากกวา่ 41 ลา้นราย
ซ่ึงใชใ้นการรับส่งขอ้ความ พดูคุยเป็นหลกั เป็นท่ีนิยมในหมู่คนไทยโดยเฉพาะการส่งสติกเกอร์แทน
การส่งขอ้ความ โดยในไลน์ถือเป็นชุมชนขนาดใหญ่ในการพูดคุยรับส่งขอ้มูลข่าวสาร ปัจจุบนัไลน์
มีการให้บริการทางดา้น Official Account แก่บริษทัท่ีตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน ส าหรับธุรกิจ
ทางดา้นประกนัภยัเอง ทั้งประกนัชีวิตและประกนัวินาศภยั มีบริษทัใหญ่ๆไดเ้ปิด Official Account 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีการติดตามขอ้มูลข่าวสาร เช่น AIA, เมืองไทย, ไทยประกนัชีวิต, Chubb ซ่ึง
สามารถสร้างผูติ้ดตามไดห้ลายลา้นคนถือเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพอีก
ช่องทางหน่ึง  YouTube มีผูใ้ช้บริการราว 26 ลา้นคน เน้นการน าเสนอขอ้มูลท่ีเป็นวิดีสามารถ 
upload วดีิโอไดท้ั้งขนาดสั้น ขนาดยาว Instagram มีจุดเด่นคือการเนน้การส าเสนอเป็นรูปภาพโดยมี 
Function ในการตกแต่งรูปภาพท่ีหลากหลาย และมีค าบรรยายสั้นๆแมปั้จจุบนัจะมี Feature ใหม่ๆท่ี
สามารถน าเสนอวิดีโอได้แต่จุดแข็งของ Instagram ยงัคงเป็นเร่ืองของรูปภาพท่ี สามารถเขา้ถึง
ผูบ้ริโภครุ่น Generation X,Y,Z ไดเ้ป็นอย่างดี อยา่งสุดทา้ยคือ Twitter เน้นการแชร์ขอ้ความหรือ
วิดีโอสั้ นๆ โดยมีผูใ้ช้บริการมากกว่า 9 ลา้นคน ปัจจุบนัมีการใช้ Twitter ในการติดตามขอ้มูล
ข่าวสารความเคล่ือนไหวต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถรับทราบข่าวสารความเคล่ือนไหวล่าสุดได้
อยา่งรวดเร็วและทัว่โลก  
  
 

3.3  การวเิคราะห์ Paid Owned Earned Media 
 ส าหรับการท าการตลาดบนโลกดิจิทลันั้น ส่ิงหน่ึงท่ีตอ้งค านึงถึงคือชนิดของมีเดียทั้ง
สามแบบ เพื่อให้สามารถแยกแยะไดว้า่มีเดียแต่ละแบบควรจะน าเสนอ Content แบบใดบา้ง เพื่อให้
สามารถวางแผนกลยุทธ์และน าเสนอได้อย่างเหมาะสม โดยปัจจุบนัส่ือได้ถูกแบ่งออกเป็น 3 
ประเภทใหญ่ๆไดแ้ก่ส่ือท่ีใชเ้งินหรือ Paid Media  ส่ือท่ีไดม้าฟรีหรือ Earned Media และส่ือของเรา
เองหรือ Owned Media 
 
 3.3.1  Paid Media 
 ช่องทางการส่ือสารท่ีเราจะตอ้งจ่ายเงินเพื่อโปรโมทสินคา้หรือบริการเขา้ถึงเป้าหมาย 
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หรือ Prospects เพื่อน าคนเหล่าน้ีมายงั Owned Media ของเราเอง Paid Media ถือเป็นเคร่ืองมือ
ส่ือสารทางการตลาด โฆษณา จดักิจกรรม สนบัสนุนทางการตลาด ส่ือเหล่าน้ีไดแ้ก่ Print Ads, TV 
Ads, Display Ads, Paid Search, Promoted Posts on Facebook และ Sponsored Tweets เป็นตน้ 
 
 3.3.2  Owned Media 
 เป็นช่องทางการส่ือสารปัจจุบนัของบริษทันั่นเองส าหรับการส่ือสารไปลูกคา้ของ
บริษทั หรือสามารถควบคุมได ้และสามารถน าเสนอขอ้มูลตามท่ีตอ้งการได้ เช่น Website/Mobile 
site, Retail Stores ( Online and Offline ), Blog, Social Media Channels, Apps และ Magazines/ 
Brochures เป็นตน้ ส าหรับเอไอจี มีช่องทางการส่ือสารของตนเองหลกัๆคือผา่นทางดา้นเวป็ไซต ์
 
 3.3.3  Earned Media 
 คือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคพูดถึงสินค้าคุณภาพบริการไม่ว่าจะเป็นใน Line, Twitter, 
Facebook, Instagram, YouTube การตอบกระทู ้การแชร์ใน Social Media ท าให้สินคา้หรือบริการ
ของบริษทัถูกเผยแพร่ออกไป เป็นการโปรโมทสินคา้และบริการไปในตวั 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพ 3.4  แสดงการวเิคราะห์ส่ือทางดา้นดิจิทลัทั้งสามแบบ Paid, Owned, Earned 

 
 
 

Paid 
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3.4  การวเิคราะห์ Causal Loop Diagram 
 จากการวเิคราะห์แผนภูมิวงรอบเหตุและผลหรือ Causal Loop Diagram นั้นเพื่ออธิบาย
หาสาเหตุของการสูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาด จะพบวา่ในแต่ละปีบริษทัมีการจดัสรรงบประมาณ
เพื่อท าการตลาดและกระตุน้ยอดขายในผลิตภณัฑ์ประกนัภยัการเดินทาง ทั้งน้ีช่องทางการจ าหน่าย
หลกัยงัคงเป็นช่องทางผา่นตวัแทนท่ีมีอยูท่ ัว่ประเทศมากกวา่ 3,500 ตวัแทน ดงันั้นงบประมาณจึง
มกัจะถูกจดัสรรเพื่อสร้างยอดขายในช่องทางน้ีเป็นหลกั ท าให้งบประมาณท่ีเหลือถูกจดัสรรไปยงั
ช่องทางอ่ืนเช่นดิจิทลัถูกจ ากดั การท างานก็ยงัมุ่งเนน้ไปท่ีช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนเพราะในแต่
ละปีนั้นช่องทางตวัแทนยงัคงมีการเติบโตท่ีต่อเน่ือง แต่เม่ือพิจารณาภาพรวมของตลาดแลว้จะเห็นวา่ 
ตลาดไดมี้การเติบโตในช่องทางอ่ืนๆเช่นดว้ยเดียวกนั   
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 3.5  แสดงการวเิคราะห์ Causal Loop Diagram เก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทาง  
               การตลาดประกนัภยัการเดินทางท่ีลดลงของบริษทั 
 
 จากภาพ 3.5 ทางด้านซ้ายนั้นจะเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกบักลยุทธ์ทางการตลาดของ
องคก์รเร่ิมจากการตั้งงบประมาณประจ าปี หากมีงบประมาณมากก็จะท าให้มีการคิดวางแผนกลยุทธ์
มากและหลากหลายตามไปดว้ย กลยุทธ์เหล่านั้นก็จะมุ่งเน้นท่ีตวัแทนและนายหน้าเป็นหลกัท าให้
งบประมาณช่องทางอ่ืนซ่ึงก็คือช่องทางอ่ืนเช่นดิจิทลัถูกแยง่งบประมาณไปเหลือนอ้ยลง ยิ่งมุ่งเน้น
ช่องทางตวัแทนและนายหน้ามากก็ท าให้รายไดจ้ากช่องทางน้ีมากตามไปดว้ย ท าให้ช่องทางอ่ืนมี
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การมุ่งเน้นหรือให้ความส าคญัน้อยลง และเม่ือวนกลบัมาถึงการตั้งงบประมาณและคิดกลยุทธ์ปี
ถดัๆไปก็ท าให้บริษทัยงัคงมุ่งเน้นแต่ช่องทางเดิม เช่นเคย ถึงแมว้่ารายได้และก าไรจะเพิ่มข้ึนใน
ภาพรวมแต่ส่วนแบ่งทางการตลาดเกิดลงเพราะตลาดมีการขยายตวัทุกๆปีในช่องทางอ่ืนนัน่เอง 
 ส่วนทางด้านขวาของภาพ 3.5 แสดงให้เห็นถึงภาพรวมของนักท่องเท่ียวนั้นมีการ
เติบโตข้ึนอยา่งเร่ือยๆทุกปีท าให้โอกาสของธุรกิจประกนัภยัการเดินทางมีมากข้ึน เม่ือโอกาสมีมาก
ข้ึนยอ่มส่งผลใหมี้คู่แข่งเขา้มาในตลาดมากตามไปดว้ย คู่แข่งในตลาดมีมากยอ่ท าให้เกิดการแข่งขนั
การสร้างกลยทุธ์หลากหลายและมากดว้ยเช่นเดียวกนั ส่งผลใหเ้กิดการแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดไป
ในท่ีสุด 
 ปัจจยัส าคญัอีกอย่างหน่ึงคือแข่งขนัของสายการบินทั้งแบบ Full Service และ Low 
Cost หรือสายการบินตน้ทุนต ่า ท าให้คนไทยมีทางเลือกในการเดินทางด้วยเท่ียวบินมากยิ่งข้ึน 
สามารถเดินทางดว้ยสายการบินไดส้ะดวกมากยิ่งข้ึน ตลาดประกนัภยัการเดินทางก็ไดรั้บอานิสงค์
เติบโตดว้ยเช่นเดียวกนั โดยคู่แข่งมีการมุ่งเน้นไปช่องทางดิจิทลัมากยิ่งข้ึนจากการเปิดขายโดยตรง
ผา่นทางเวปไซต ์รวมถึงการจดัตั้งนายหนา้หรือ Broker มาท าตลาดโดยตรงผ่านทางช่องทางดิจิทลั 
นัน่เอง จึงท าใหช่้องทางน้ีมีสัดส่วนท่ีใหญ่ข้ึนและแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดไป  
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บทที ่ 4 

แนวทางการแก้ปัญหา 
 
 

4.1  การใช้ Ease of Implementation Grid  Framework 
 จากปัจจยัหลกัเร่ืองการเขา้ท าตลาดทางดา้นออนไลน์ของคู่แข่งหลายๆราย การเกิดข้ึน
ของ Web Aggregator รวมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย ไม่ซบัซ้อนท า
ให้บริษทัตอ้งพิจาณาการท าตลาดบนโลกออนไลน์อย่างจริงจงั เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ประกนัภยัการ
เดินทางสามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน มีผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย สามารถซ้ือง่ายผ่านช่องทาง 
ออนไลน์ เพื่อจะไดค้รองส่วนแบ่งทางการตลาดมากยิ่งข้ึน แนวทางการพิจาณาเพื่อแกปั้ญหานั้นเรา
จะให้ Ease of Implementation Grid เพื่อมาพิจารณาวา่หาบริษทัตอ้งท าการตลาดใหม่รวมถึงการ
ขยายไปยงัช่องทางออนไลน์แลว้ บริษทัควรจะเลือกส่ือหรือช่องทางแบบไหนจึงจะมีประสิทธิภาพ 
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ส่งเสริมการซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัภยัการเดินทางของบริษทัให้มาก
ยิ่งข้ึน จากการศึกษาจะมองในแง่สองดา้นคือความยากง่ายในการท าเป็นแกนตั้ง และผลกระทบใน
แกนนอน เม่ือเราน าส่ือต่างๆมาจดัลงในสองแกนจะไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 4.1  แสดงการวเิคราะห์ความยากและผลลพัธ์ท่ีไดก้ารใชส่ื้อแต่ละแบบ โดยใช ้Ease of    
               Implementation Grid 
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 4.1.1  ท าได้ง่ายส่งผลมาก  
 เม่ือพิจารณาชนิดของส่ือแต่ละแบบจะพบวา่ Facebook, Instagram, YouTube ถือเป็น
ส่ือท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายและสามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์ประกนัภยัการเดินทางไดไ้ม่ยากนกั อาจจะตอ้ง
มีการพฒันาเน้ือหาประกนัภยัการเดินทางให้สามารถเขา้ใจไดง่้ายและน าเสนอในช่องทางเหล่าน้ี 
ส าหรับ YouTube ถึงแมจ้ะเป็นส่ือท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายแต่จะมีความยากตรงการผลิตเน้ือหาซ่ึงจะตอ้ง
เสียค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งสูงส าหรับ แต่สามารถดึงดูดผูบ้ริโภคไดดี้ สร้างการรับรู้และความเขา้ใจใน
ประกนัภยัการเดินทางไดดี้ดว้ย นอกจากน้ีการท า Social Influencer เช่น Blogger หรือนกัเขียนบน
ความบนโลกออนไลน์ก็ช่วยท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มใหม่ๆเปิดใจรับตรา และผลิตภณัฑ์สินคา้ของบริษทั
ไดง่้ายข้ึน ซ่ึงสามารถท าไดง่้ายเช่นการซ้ือเน้ือหาโดยตรง การให้การสนบัสนุนหรือเป็นสปอนเซอร์
เพื่อให ้Blogger เหล่าน้ีพดูหรือกล่าวถึงผลิตภณัฑข์องบริษทั เป็นตน้  
 
 4.1.2  ท ายากได้ผลกระทบเยอะ 
 การท า LINE Official Account ถึงแมจ้ะใชเ้งินในการลงทุนค่อนขา้งเยอะแต่ถือเป็น
ช่องทางท่ีใกลชิ้ดผูบ้ริโภคอีกช่องทางหน่ึงเพราะหากสามารถสร้างผูติ้ดตามหรือ Followers หลาย
ลา้นคนได ้การน าเสนอผลิตภณัฑ์ ก็จะสามารถท าไดง่้าย  นอกจากน้ีการท า SEO (Search Engine 
Optimization), SEM (Search Engine Marketing) ก็เป็นอีกปัจจยัท่ีจะช่วยให้บริษทั เพิ่มอนัดบัความ
น่าสนใจของขอ้มูลในเวปไซตข์องบริษทัได ้เม่ือผูบ้ริโภคมีการคนหาขอ้มูลบนเวปไซตจ์ะช่วยท าให้
เวปไซตข์องบริษทัอยูใ่นอนัดบัตน้ๆของการคน้หา ส าหรับการท า SEO และ SEM นั้นจ าเป็นตอ้งมี
บุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญการท า Digital Marketing รวมถึงจะตอ้งมีการเตรียมช่องทางออนไลน์
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์ไดใ้นทนัที ส่วนของการท า Mobile Application นั้นก็เป็นการ
เปิดช่องทางการเข้าถึงขอ้มูลของลูกค้าท่ีช่องทางหน่ึง ซ่ึงจ าเป็นจะตอ้งมีการพฒันาการเช่ือมต่อ
ฐานขอ้มูลของบริษทั 
 
 4.1.3  ท าได้ง่ายส่งผลกระทบน้อย 
 ไดแ้ก่การ Website และ Twitter ส าหรับเวปไซตน์ัน่ถือไดว้า่เป็นช่องทางท่ีค่อนขา้งง่าย 
ปัจจุบนัทุกบริษทัน าเสนอขอ้มูลผา่นทาง Website เป็นหลกั เป็นแหล่งอา้งอิงขอ้มูล ความน่าเช่ือถือ
ของมูล แต่ในเชิงการท าการตลาดแลว้หากไม่มีการพฒนาร่วมกบัช่องทางอ่ืน จะท าให้ส่ิงท่ีส าเสนอ
บน Website ขาดความน่าสนใจและเขา้ไม่ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ๆท่ีมีการใชง้านอยูบ่น Social Media 
อ่ืนๆ ส าหรับ Twitter เป็นเคร่ืองมือท่ีฟรี มีผูใ้ชย้งัไม่แพร่หลาย เหมาะแก่การน าเสนอขอ้ความสั้นๆ 
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แต่ถา้หากจะท าการตลาดเช่น Campaign, Promotion ท่ีซับซ้อนจะไม่สามารถท าได ้ทั้งน้ีอาจจะ
น ามาใชส้ าหรับการส่ือสารจากองคก์ร สร้างการรับรู้ข่าวสารขอองคก์รได ้
 
 4.1.4  ท ายากและได้ผลน้อย 
 ไดแ้ก่ การโฆษณาบนโทรทศัน์ รวมถึงการใช ้Brand Ambassador ซ่ึงถือเป็นการลงทุน
ท่ีค่อนขา้งสูง อาจจะเหมาะกบัสินคา้ประเภทอ่ืนท่ีสร้างการรับรู้ไดใ้นวงกวา้ง แต่ส าหรับประกนัภยั
การเดินทางซ่ึงเป็นกลุ่มเฉพาะอาจจะไดผ้ลท่ีไม่ค่อยคุม้ค่ากบัการลงทุน   
 
 

4.2  ระยะเวลาและขั้นตอนการลงมอืปฏบิัติตามแผนการตลาดบนดิจิทลั 
 เม่ือทราบถึงแนวทางในการแกปั้ญหา รวมถึงขั้นตอนการเลือกส่ือต่างๆแลว้ ถดัมาก็
ก าหนดระยะเวลาในการ Implement กลยทุธ์ต่างๆซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 4.2.1  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้ซ้ือประกนัภัยการเดินทาง 
 หรือเรียกวา่ Consumer Behavior & Insights รับผิดชอบโดยฝ่าย Customer Analytic 
เป็นการน าขอ้มูลลูกคา้ปัจจุบนั รวมถึงขอ้มูลในตลาดประกนัภยัการเดินทางเป็นขอ้มูลตั้งตน้เพื่อ
วเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัภยัการเดินทาง เพื่อให้สามารถแบ่งกลุ่มของลูกคา้แต่ละกลุ่มและ
หาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มเป้าหมายเหล่านั้น 
 
 4.2.2  การพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่ หรือ New Product Development  
 เม่ือทราบความตอ้งการหรือ Needs ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มแลว้ก็สามารถน าขอ้มูล
เหล่านั้นท ามาเป็นตวัตั้งตน้ในการสร้างหรือพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
มากยิง่ข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือไดง่้ายข้ึน 
 
 4.2.3  การสร้างและพฒันา Content 
 เป็นการน าขอ้มูลทั้งผลิตภนัฑ์ บริการ ความคุม้ครองมาน าเสนอในรูปแบบท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใจได้ง่ายเช่นการน าเสนอในเชิง Info-Graphic หรือจะเป็นวีดีโอเป็นซีร่ีส์เพื่อสร้าง
พื้นฐานการเขา้ใจประกนัภยัการเดินทาง ท าให้ขอ้มูลเหล่าน้ีมีความน่าสนใจและน่าติดตาม และเม่ือ
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและมีความเขา้ใจแลว้การชกัชวนใหซ้ื้อก็สามารถท าไดง่้ายข้ึน  
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 4.2.4  การสร้างช่องทางซ้ือและการช าระเงิน Online  
 เม่ือมีการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการบนช่องทางออนไลน์แลว้ จ าเป็นท่ีจะตอ้งสร้าง
ช่องทางซ้ือและช่องทางการช าระเงินให ้เพราะผูบ้ริโภคบางกลุ่มตอ้งการซ้ือและช าระเงินเสร็จสรรพ
ในขั้นตอนเดียวโดยเฉพาะกลุ่ม Generation Y ท่ีตอ้งการความสะดวก รวดเร็ว ไม่ตอ้งพึ่งพาตวัแทน 
ถือเป็นส่ิงส าคญัและสร้างโอกาสในการปิดการขายผ่านช่องทางออนไลน์ไดใ้นทนัที และช่วยลด
ขั้นตอนการบริหารจดัการดว้ย 
 
 4.2.5  การเลอืกส่ือเพือ่น าเสนอเนือ้หาหรือ Content 
 จากการวิเคราะห์เร่ือง Ease of Implementation Gird เราอาจจะเลือกส่ือท่ีท าไดง่้ายและ
และมีผลกระทบมากก่อนแลว้ค่อยๆขยายไปยงักลุ่มอ่ืนๆ เช่นเลือก Facebook, Instagram, YouTube  
การใช ้Influencer เป็นตน้  
 
 4.2.6  การสร้าง Customer Journey 
 ส าหรับแนวทางการสร้าง Customer Journey นั้นก็เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้มีความประทบัใจ
ในการให้บริการ ได้แก่ Awareness คือการรับรู้ตราสินค้าหรือผลิตภณัฑ์ Consideration การ
เปรียบเทียบเพื่อเลือกซ้ือสินคา้และบริการ Purchase การซ้ือสินคา้และบริการ Retention การถึงดูด
ลูกคา้หรือรักษาฐานลูกคา้ให้อยูก่บับริษทั Advocacy การส่งเสริมและสนบัสนุนเพื่อให้ผลิตภณัฑ์
เป็นท่ีรู้จกัและแพร่หลายในวงกวา้ง 
 
 4.2.7  การท า Search Engine Optimization และ Search Engine Marketing 
 การท า Search Engine Optimization หรือเรียกสั้ นๆว่า SEO เป็นการจดัการขอ้มูล
ในเวปไซต์ของบริษทัให้เป็นไปอยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพเพื่อให้เวปไซต์ของบริษทัอยูใ่น
อนัดบัตน้ๆของการสืบคน้โดย Search Engine ต่างๆเช่น Google ,Yahoo ,Bing  ส่วน Search Engine 
Marketing หรือ SEM เป็นวิธีทางการตลาดท่ีจะช่วยเพิ่มจ านวนผูค้นให้เขา้มาเยี่ยมชมเวปไซต์ของ
บริษทัโดยผ่านวิธีการจ่ายเงินเพื่อซ้ือ Keyword ของการสืบคน้ขอ้มูล ทั้งสองแบบน้ีเพื่อจะช่วยให ้
เวปไซตข์องบริษทัท่ีน าเสนอผลิตภณัฑ์และบริการข้ึนอยูใ่นอนัดบัตน้ๆของการคน้หา ท าให้โอกาส
ท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้มาดูขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อตดัสินใจซ้ือเพิ่มมากข้ึนตามไปด้วย  เช่นการซ้ือค าหรือ 
Keyword ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประกนัภยัการเดินทาง การท่องเท่ียว ความคุม้ครองต่างๆ  
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 4.2.8  การท า Big  Data Analysis 
 เม่ือมีขอ้มูลเพิ่มมากข้ึน รวมถึงขอ้มูลท่ีอยูใ่น Social Media ต่างๆแลว้ บริษทัสามารถ
น าขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์เชิงลึกลึกมากยิ่งข้ึน เรียกว่าการท า Big Data Analysis เพื่อคนหา
รูปแบบความสัมพนัธ์ของข้อมูลท่ีซ่อนอยู่ ท  าให้สามารถเช่ือมโยงกนัได้ หาแนวโน้มของตลาด 
เขา้ใจผูบ้ริโภค ท าใหเ้ป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในการสร้างโอกาสใหม่ๆ   
 
 4.2.9  การท า Mobile Application 
 ทั้งน้ีก็เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายให้ลูกคา้มากยิ่งข้ึนเป็นเสมือนช่องทางอีกช่องทาง
หน่ึงในการคน้หาขอ้มูลโดยตรง เพื่อหาขอ้มูลรายละเอียดกรมธรรม ์จดัการรายละเอียด Profile ของ
ตนเองได ้ขอส าเนากรมธรรมผ์า่นทาง Online หรือแมแ้ต่การแจง้รายละเอียดการเรียกร้องสินไหมได ้
 
ตาราง 4.1  แสดงแผนและระยะเวลาการ Implement Digital Marketing Plan เพื่อสนบัสนุนการท า  

การตลาดประกนัภยัการเดินบนโลกดิจิทลัของบริษทั 
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บทที ่ 5 
การก าหนดตัวช้ีวดั 

 
 

5.1  การเรียนรู้ หรือ Learning and Growth 
 ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งในหัวขอ้น้ีคือการศึกษาขอ้มูลตลาดประกนัภยัการเดินทางว่าปัจจุบนัมี
แนวโน้มเป็นอย่างไร ขอ้มูลและพฤติกรรมนักท่องเท่ียว นอกจากน้ียงัมีการใช้ Big Data เพื่อ
วิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มเป้าหมาย สร้าง Customer Journey และสามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์ความ
คุม้ครองท่ีตรงกบัความตอ้งการได ้การก าหนด KPI ในหวัเร่ืองน้ีไดแ้ก่ 
 
 5.1.1  การท า Focus Group 
 เพื่อหาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของประกนัภยัการเดินทาง ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถเขา้ใจถึง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ความคุม้ครองนัน่เอง สามารถน าผลลพัธ์ท่ีไดไ้ปสร้างเป็น
ผลิตภณัฑค์วามคุม้ครองแบบใหม่ๆได ้อาจจะตอ้งก าหนดใหมี้งานวจิยัอยา่งนอ้ยหน่ึงช้ินต่อปี 
 

 5.1.2  การท า Big Data Analysis 
 นอกจากขอ้มูลภายในขององคก์รแลว้ขอ้มูลภายนอกท่ีอยู่บนโลก Digital ท่ีมีปริมาณ
มหาศาลก็สามารถเป็นองคป์ระกอบส่วนหน่ึงในการวเิคราะห์พฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ 
การท า Big data analytics คือ กระบวนการวิเคราะห์เซ็ตขอ้มูลขนาดใหญ่เพื่อคน้หารูปแบบ
ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลเหล่านั้นท่ีซ่อนอยูข่า้งใน หาส่ิงเช่ือมโยงท่ีเช่ือมขอ้มูลเหล่านั้นเขา้ไวด้ว้ยกนั 
หาเทรนดท์างการตลาด หาความตอ้งการของลูกคา้ และขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ ผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลน้ีสามารถน าไปสู่การท าแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ โอกาสในการสร้างผลก าไร 
การใหบ้ริการท่ีดีมากข้ึนแก่ลูกคา้ การปรับปรุงการท างานให้เกิดประสิทธิภาพ ความไดเ้ปรียบเหนือ
คู่แข่งในการแข่งขนัทางการตลาด และผลประโยชน์ทางธุรกิจดา้นอ่ืนๆ 
 
 5.1.3  การวเิคราะห์พฤติกรรมลูกค้า 
 ขอ้มูลการเดินทางท่องเท่ียว จุดหมายปลายทางการท่องเท่ียว ระยะเวลาการท่องเท่ียว 
รวมถึงวธีิการคน้หาขอ้มูลเพื่อซ้ือประกนัภยัการเดินทาง การเลือกความคุม้ครอง การเลือกแผน เป็น
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ส่ิงท่ีจ  าเป็นจะต้องเข้าใจ เพื่อให้สามารถเข้าใจพฤติกรรมเหล่าน้ีและน าเสนอบริการได้อย่าง
เหมาะสมมีประสิทธิภาพ โดยจะตอ้งท าอยา่งนอ้ย 1 คร้ังภายในไตรมาสแรกของปี 
 
 

5.2  กระบวนการท างาน หรือ Process 
 กระบวนการท างานเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีจะตอ้งปรับปรุงเพื่อให้สอดคลอ้งไปกบักลยุทธ์
อนัใหม่น้ีและท าใหบ้รรลุเป้าหมายขององคก์รได ้

 

 5.2.1  การพฒันาผลติภัณฑ์  
 ส าหรับการพฒัาผลิตภณัฑ์หรือ Product Development จ าเป็นตอ้งมีการพฒันาข้ึนมา
ใหม่โดยจะตอ้งลดขั้นตอนความยุ่งยากเร่ืองของระยะเวลาในการพฒันาลง เพื่อให้สามารถสร้าง
ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆไดท้นัความตอ้งการของตลาด พร้อมจะตอ้งน า Insights จากการท า Focus Group 
หรือ การศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ มาใช้เป็นขอ้มูลในการออกแบบผลิตภณัฑ์ประกนัภยัการ
เดินทางดว้ย โดยจะตอ้งสามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆอยา่งนอ้ย 1 ผลิตภณัฑต่์อไตรมาส 
 
 5.2.2  การพฒันาเนือ้หาหรือ Content 
 เม่ือไดผ้ลิตภณัฑอ์อกมาแลว้ ก็จะตอ้งผลิตขอ้มูลท่ีจะน าเสนอไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงถือเป็น
ส่ิงท่ีส าคญัท่ีจะตอ้งส่ือไปยงัผูบ้ริโภคให้เขา้ใจ มีความน่าสนใจ และท าให้เขา้ใจในผลิตภณัฑ์และ
บริการมากยิ่งข้ึน โดยเน้ือหาท่ีผลิต อาจะน าเสนอในรูปภาพเคล่ือนไหว วีดีโอ หรือ Infographic ท า
ใหน่้าสนใจมากข้ึน 
 
 5.2.3  การก าหนด Brand Strategy 
 ถึงแมว้า่ภาพลกัษณ์ของบริษทัจะเป็นท่ีรู้จกัดีในตลาดประกนัวินาศภยั แต่ค่อนขา้งเป็น
ท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นบริษทัหรือ Commercial Business ส าหรับตลาดผูบ้ริโภครายยอ่ยนั้นเอไอจี
จ าเป็นจะตอ้งวางกลยุทธ์เร่ืองของ Brand ให้สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้มากยิ่งข้ึน จ าตอ้งมีการ
ก าหนดกลยุทธ์ในการท า Brand Strategy ภายในไตรมาสแรกของปีให้ชัดเจน สร้าง Brand 
Positioning ในตลาดผูบ้ริโภครายยอ่ยหรือ Consumer เพื่อจะไดช่้วยส่งเสริมการท าตลาดประกนัภยั
การเดินทางมากยิง่ข้ึน 
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 5.2.4  การก าหนด Customer Experience Strategy 
 ส่วนท่ีส าคญัอีกส่วนหน่ึงคือการสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้แก่ลูกคา้ตั้งแต่ลูกค้าการ
คน้หาสินคา้ ซ้ือสินคา้ ใชบ้ริการ จนจบการใช้บริการ ในขั้นตอนการซ้ือผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีขอ้มูล
ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นแหล่งท่ีผูบ้ริโภคสืบคน้เป็นประจ าเช่น Website , Facebook หรือ Social Media อ่ืนๆ 
ขั้นตอนการซ้ือผลิตภณัฑ์จะต้องมีความสะดวก สามารถช าระเงินผ่านทางบตัรเครดิตได้เลยไม่
ซบัซอ้น ก่อนเดินทางอาจจะมีการส่งขอ้ความแจง้ความคุม้ครองเบอร์ติดต่อฉุกเฉินก่อนการเดินทาง 
หลังการเดินทางอาจจะมีข้อความต้อนรับกลับพร้อมทั้งให้รายละเอียดเล็กน้อยท่ีจ าเป็นรวมถึง
ขั้นตอนการส่งเรียกร้องสินไหมหากมีเป็นตน้  

 

 

5.3  ทางด้านคุณภาพ หรือ Quality 

 ส าหรับเร่ืองคุณภาพในการให้บริการนั้นจะมุ่งเน้นการสร้างคุณภาพสินคา้และบริการ
ผ่านทางการวดัความพึงพอใจของลูกคา้นั่นเอง ซ่ึงสามารถใช้เคร่ืองมือเหล่าน้ีในการวดัความพึง
พอใจเพื่อเป็นตวัรักษามาตรฐานการใหบ้ริการให้อยูใ่นเกณฑท่ี์ดีและสม ่าเสมอ 
 
 5.3.1  การใช้ Customer Satisfaction หรือ VOC (Voice of Customer) 
 Customer Satisfaction/VOC สร้างมาตรฐานการวดัความพึงพอใจของลูกคา้ในแต่ละ
ขั้นตอนการให้บริการ อาจจะให้ Net Promoter Score เพื่อวดัความพึงพอใจ หรือใช ้Tool อ่ืนๆ เพื่อ
พฒันาและด ารงการให้บริการอยูใ่นระดบัท่ีมาตรฐาน ซ่ึงสามารถใชว้ดัความพึงพอใจตัง่แต่ก่อนซ้ือ
บริการ ระหวา่งการใชบ้ริการ รวมถึงหลงัการใชบ้ริการแลว้ 
 

 5.3.2  การใช้ Social Listening 

 ปัจจุบนัขอ้มูลบน Social มีการกดไลค ์การแชร์ การกล่าวถึงไดอ้ยา่งรวดเร็ว ทั้งเร่ืองท่ี

ดีและเร่ืองท่ีไม่ดี ดงันั้นในฐานะองคก์รท่ีตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคจ าเป็นจะตอ้งมีเคร่ืองมือในการรับ

ฟังส่ิงท่ีผูบ้ริโภคพูดถึงบริษทั ผลิตภณัฑ์ และการให้บริการบนโลก Social ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถรับรู้ 

แจง้ขอ้มูล และแกปั้ญหาไดท้นัท่วงทีจะตอ้งท าการ Implement เลยภายในเดือนแรกของแผนซ่ึง

สามารถซ้ือโปรแกรมส าเร็จรูปมาใชง้านในการก าหนด Key words ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อจะ Monitor ได้

และแกปั้ญหาไดท้นัท่วงที โดยเป้าหมายคือการลด Complain ลงใหไ้ด ้20% ภายในส้ินปี  
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5.4  ทางด้านการเงิน หรือ Financial  
 ส าหรับส่วนบนสุดของ Balance Scorecard นั้นแน่นอนว่ากิจกรรมต่างๆท่ีท ามา
ทั้งหมดนั้นจะตอ้งส่งผลดีต่อบริษทัและสามารถสร้างรายไดใ้หแ้ก่องคก์รในท่ีสุด 
  

 5.4.1  การลดต้นทุนหรือ Cost Reduction 

 การเลือกท าการตลาดบนช่องทางออนไลน์ท าให้สามารถบริหารจดัการตน้ทุนไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ เพราะส่ือบางอยา่งไม่จ  าเป็นตอ้งเสียค่าใชจ่้าย เช่น Website, Facebook, Instagram, 
Twitter ยกเวน้การซ้ือโฆษณาเพื่อใหแ้บรนด์ ส้ินคา้ หรือบริการไปแสดงตามเวปไซตท่ี์ตอ้งการหรือ
ข้ึนแสดงท่ีหน้าจอของกลุ่มเป้าหมาย แต่ทั้งน้ีก็ยงัถือเป็นเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพเม่ือเทียบกบั
ช่องทาง Traditional เช่นการออกโฆษณาทางโทรศพัท ์ส่ือหนงัสือพิมพ ์วิทยุ เป็นตน้ ซ่ึงเป้าหมาย
ของการท าการตลาดบนดิจิทลัคือจะตอ้งสามารถลดตน้ทุนลงอยา่งน้อย 20% ของการท าการตลาด
แบบปัจจุบนั 
 
 5.4.2  ช่ือเสียงบริษัทหรือ Reputation 
 การสร้างสินคา้และบริการท่ีดีจะช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของบริษทัท าใหลู้กคา้ไวใ้จใน
แบรนด ์มีการซ้ือซ ้ าและเกิดการแนะน าต่อ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นท าใหเ้กิดรายไดต่้อบริษทัในท่ีสุด 
 
 5.4.3  การซ้ือสินค้าและบริการหรือ Purchase 
 เม่ือมีการน าเสนอผลิตภณัฑ์ ท าการตลาด การท ารายการส่งเสริมการขายแลว้จะตอ้ง
สามารถชกัจูงใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทัไดด้ว้ย รวมถึงเป้าหมายการให้ลูกคา้
ปัจจุบนัมีการซ้ือสินคา้ซ ้ าหรือซ้ือเพิ่มให้ไดป้ริมาณโดยเฉล่ีย 1 คนซ้ือ 1.3 กรมธรรมภ์ายในส้ินปีซ่ึง
จะช่วยในการรักษาฐานลูกคา้ปัจจุบนัไวแ้ละเพิ่มยอดขายไดม้ากยิง่ข้ึน  
 
 5.4.4  รายได้หรือ Revenue 
 การสร้างรายไดถื้อเป็นส่วนส าคญัเพราะแต่ละกิจกรรมท่ีกล่าวมาทั้งหมดนั้นย่อมตอ้ง
ใช้ทรัพยากร ก าลงัคน เงินทุนและเวลา ในการด าเนินการ รายไดจ้ะช่วยให้บริษทัสามารถอยู่รอด
และแข่งขนัต่อในตลาดได ้เป้าหมายหลกัคือการเพิ่มรายไดบ้นช่องทางจ าหน่ายดิจิทลัอยา่งนอ้ย 15% 
จากยอดขายปัจจุบนัใหไ้ดภ้ายในส้ินปี 
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Learning & Growth

Process

Quality

Financial

Digital Strategy & Platform

Social Listening
Customer 

Satisfaction/VOC

Customer Behavior

Purchase Reputation

Market Information

Customer Preference

Services

Cost Reduction

Revenue

Content 

Development

Customer Experience 

Strategy
Brand Strategy

Product 

Development

Customer Experience

Big Data 

Analytics

KPI:�               �     �   �  �      
   �     �                      �      
KPI:�      Big Data Analytics 
KPI: �      Focus group                   �   
          �     �                   1       
     

KPI:�                                        
�     �                      1          
KPI:�        Brand, Content        � Digital 
platform      �              �            
KPI: �    �    Customer journey 
               �    �         �  

KPI:�                                  �    
KPI:�          �   Complain       �      
  ��        �         20%            

KPI:�                       Digital 15% 
           
KPI:�       �           Repetitive Purchase 
        1.3 �           1               
KPI:�          �      Campaigns           
20%            

 
ภาพ 5.1  การตั้ง KPI ท่ีสอดคลอ้งกบั Balance Scorecard เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายขององคก์ร 
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บทที ่ 6 
การบริหารจัดการความเส่ียง 

 
 

 จากภาพรวมของกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดบนช่องทางดิจิทลัท่ีกล่าวมานั้นจะ
เห็นได้ว่า การท าตลาดบนดิจิทลันั้นมิได้เป็นภาระหน้าท่ีของหน่วยงานใดหน่วยงานหน่ึงในองค์
หากแต่เก่ียวขอ้งกับทุกหน่วยงานท่ีจะตอ้งช่วยกนัผลกัดนัให้บรรลุเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด้ แต่ทั้งน้ี
ทั้งนั้นกิจกรรมต่างๆเหล่าน้ีก็มิไดรั้บประกนัความส าเร็จในทุกกิจกรรม เพราะแต่ละกิจกรรมยอ่มมี
อุปสรรค มีความยากง่ายในการด าเนินการ ดั้ งนั้ นจึงจ าเป็นต้องวิเคราะห์ ประเมินและบริหาร
ทางดา้นความเส่ียงควบคู่กนัไป 
 ส าหรับแนวทางการบริหารจดัการความเส่ียงนั้นแบ่งเป็นโอกาสในการเกิดความเส่ียง
และผลกระทบของความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน ส าหรับหัวข้อศึกษาน้ีจะแบ่งการประเมินความเส่ียง
ออกเป็น 3 ระดบัไดแ้ก่ ระดบัต ่า ระดบักลาง และระดบัสูง โดยมีความเส่ียงแต่ละหวัขอ้ดงัน้ี 
 
 
6.1  การขาดความรู้และทกัษะการท าการตลาดออนไลน์   
 การท าตลาดทางดา้น online จ าเป็นตอ้งอาศยัทกัษะทางเทคนิกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเขียน
โปรแกรม การวิเคราะห์ขอ้มูล จากการประเมินความเส่ียงหัวขอ้น้ีนั้นอยู่ในระดบัปานกลาง และ
สามารถบรรเทาไดโ้ดยการจดัการการอบรมความรู้เร่ืองดิจิทลั การท าตลาด online หรือสามารถจา้ง
ท่ีปรึกษา (Media Agency) ช่วยในเร่ืองน้ีได ้
 
 
6.2  เนือ้หาไม่มีประสิทธิภาพ   
 การพฒันาเน้ือหาหรือ Content เป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็นอย่างยิ่ง เพราะจะท าให้
สามารถส่ือสารไปถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างเขา้ใจในตวัสินคา้หรืบริการ ยิ่งเป็นประกนัภยัแลว้ละก็
จ  าเป็นต้องสร้างเน้ือหาท่ีมีประสิทธิภาพเพราะประกนัภยัมีรายละเอียดมากและขอ้ยกเวน้ก็มาก
เช่นเดียวกนั จากการประเมินความเส่ียงหัวขอ้น้ีพบวา่อยู่ระดบัปานกลางและสามารถแกไ้ขไดโ้ดย 
การใช ้Infographic หรือการท าเป็นวดีิโอสั้นๆในการบอกเล่าเร่ืองราว หรือการปรีกษาผูเ้ช่ียวชาญใน
การผลิตเน้ือหาก็จะช่วยส่งเสริมใหเ้น้ือหามีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
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6.3  การเลอืกช่องทางดิจิทลัทีไ่ม่มีประสิทธิภาพ 
 เน่ืองจากช่องทางดิจิทลัในการส าเสนอเน้ือหาของผลิตภณัฑ์นั้นมีหลากหลาย เช่น 
Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, Line  แต่ละช่องทางยอ่มมีกลุ่มคนท่ีคลา้ยและแตกต่างกนั 
ดงันั้นการท าเน้ือหาไปลงอาจจะผิดกลุ่มเป้าหลาย การประเมินความเส่ียงหัวขอ้น้ีมีค่อนขา้งต ่า  
ดงันั้นอาจจะปรับเปล่ียนเลือกช่องทางท่ีเหมาะสมไดเ้ลยและสามารถท าไดไ้ม่ยากนกั   
 
 
6.4  เนือ้หาเข้าไปไม่ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
 บนโลกดิจิทลัหรือโลก online มีผูค้นอยู่จ  านวนมากท่ีเสพขอ้มูลข่าวสารในหลายๆ
ช่องทาง social media แต่ละกลุ่มจะมีลกัษณะพฤติกรรมหรือ behavior ท่ีแตกต่างกนั การน าเสนอ
ประกยันภยัเดินทางให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายเป็นเร่ืองท่ีไม่ง่าย เพราะคนคนเดินทางจะมีการคนหา
ขอ้มูลสถานท่ีท่องเท่ียว การคน้หาตัว๋เคร่ืองบิน การจองท่ีพกัเป็นตน้ ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ให้ถูกตอ้งตามช่วงเวลา  ถือเป็นความเส่ียงอีกอย่างหากไม่สามารถท าเสนอผลิตภณัฑ์ไม่
ตรงกลุ่มเป้า วิธีการบรรเทาความเส่ียงน้ีคือการให้ SEO (Search Engine Optimization)  และ SEM 
(Search Engine Marketing) เพื่อช่วยใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดแ้ม่นย  ามากยิง่ข้ึน 
 
 
6.5  กลุ่มเป้าหมายหรือลูกค้าไม่เข้ารวมติดตาม 
 ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดัเช่นการท า Facebook การท า Line Official Account เพื่อให้ได้
ผูติ้ดตามหรือ Followers แต่อาจจะเกิดความเส่ียงเช่น เม่ือผูติ้ดตามรู้จกัเอไอจี อาจจะไม่ติดตามขอ้มูล
ข่าวสาร ประชาสัมพนัธ์ หรือผลิตภณัฑ์ของเอไอจี การแกปั้ญหาคือจะตอ้งน าเสนอขอ้มูลข่าวสารท่ี
เป็นประโยชน์ต่อผูติ้ดตาม การสร้างกิจกรรมผา่นช่องทาง Online เพื่อสร้าง Engagement ระหวา่ง
ลูกคา้และบริษทั   
 
 
6.6  ไม่สามารถควบคุมเนือ้หาเชิงลบได้ 
 บนโลก Online ผูค้นสามารถอ่านขอ้มูล แสดงความคิดเห็น แชร์ ส่ิงต่างๆท่ีเกิดข้ึนได้
อย่างง่ายดาย ดังนั้นความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนคือการแสดงความคิดเห็นในเชิงลบ ท่ีส่งผลเสียต่อ
ภาพลกัษณ์ของบริษทั เพราะความคิดเห็นเห็นเหล่านั้นสามารถแพร่กระจายได้อย่างง่ายดายและ
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รวดเร็ว การบรรเทาความเส่ียงน้ีอาจะท าไดโ้ดยการใชเ้คร่ืองมือท่ีเป็น Social Listening ท่ีจะคอยดกั
จบัขอ้ความต่างๆท่ีพดูถึงบริษทัท าใหส้ามารถเขา้ไปอธิบาย แกปั้ญหาไดท้นัท่วงที  
 
 

6.7  กลุ่มเป้าหมายไม่ซ้ือผลติภัณฑ์ 
 เม่ือเราสามารถท าเสนอผลิตภณัฑ์ไปยงักลุ่มเป้าหมายแลว้ส่ิงสุดทา้ยคือการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ กลุ่มเป้าหมายอาจะมีการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืนๆ พิจารณาทางดา้นราคา ความ
คุม้ครองท่ีไดรั้บ หรือแมแ้ต่การเลือกซ้ือเพราะคิดวา่จ าเป็น ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัและความเส่ียงทั้งส้ิน
เพราะถา้ไม่สามารถชกัจูงให้ลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑ์ไดใ้นท่ีสุดก็จะท าให้สูญเสียโอกาสและส่วนแบ่ง
ทางการตลาดไปอีก ดงันั้นวิธีการบรรเทาความเส่ียงหวัขอ้น้ีสามารถท าไดโ้ดยการสร้าง Campaign 
การท า Promotion เพื่อเพิ่มความน่าดึงดูดและน่าสนใจใหม้ากยิง่ข้ึน   
 
 

6.8  การขัดแย้งทีเ่กดิขึน้จากลูกค้าของตัวแทนผนัมาซ้ือสินค้าหรือบริการผ่านช่องดิจิทลั 
 เน่ืองจากลูกค้าหลักของบริษทันั้นมาจากช่องทางผ่านตวัแทน ดังนั้นการน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการผา่นช่องทางดิจิทลัมากข้ึนย่อมท าให้โอกาสท่ีลูกคา้ของตวัแทนเปล่ียนมาซ้ือ
ช่องทางดิจิทลัมากข้ึนได ้อาจท าใหต้วัแทนเกิดการไม่พอใจ ซ่ึงความเส่ียงอนัน้ีมีโอกาสเกิดค่อนขา้ง
สูงและมีผลกระทบค่อนข้างสูงด้วยเช่นเดียวกัน ดังนั้ นวิธีการแก้ปัญหานั้นจะต้องสร้างความ
แตกต่างทางดา้นช่องทางการขายให้ชดัเจน เช่นการให้ส่วนลด การท า Campaign ท่ีแตกต่างกนั การ
ใหสิ้ทธิพิเศษท่ีไม่เหมือนกนัในแต่ละช่องทางหรือการสนบัสนุนช่วยเหลือตวัแทนดว้ยเคร่ืองมือทาง
ดิจิทลัต่างๆท่ีท าใหส้ามารถท างานไดง่้ายข้ึน 
 

ตาราง 6.1 การประเมินความเส่ียงของการท าตลาดประกนัภยัเดินทางผา่นช่องทางออนไลน์ 

ล าดับ ช่ือความเส่ียง ผลกระทบ โอกาส 
การประเมิน
ความเส่ียง 

Risk Mitigation/ 
Monitoring 

1 
การขาดความรู้และ
ทกัษะการท า
การตลาด online 

ปานกลาง 
ปาน
กลาง 

ระดบั 
ปานกลาง 

จดัอบรมความรู้ให้
พนกังานหรือปรึกษา
บริษทัตวัแทนท่ีมีความรู้
โดยเฉพาะมาใหค้  า 
แนะน าการท าการตลาด 
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ตาราง 6.1 การประเมินความเส่ียงของการท าตลาดประกนัภยัเดินทางผา่นช่องทางออนไลน์(ต่อ) 

ล าดับ ช่ือความเส่ียง ผลกระทบ โอกาส 
การประเมิน
ความเส่ียง 

Risk Mitigation/ 
Monitoring 

2 
เน้ือหา Content ไม่มี
ประสิทธิภาพ 

สูง ต ่า 
ระดบั 

ปานกลาง 

การใช ้Infographic ใน
การสร้าง Content หรือ
การใชว้ดีิโอในการเล่า
เร่ืองเก่ียวกบัประกนัภยั
การเดินทาง ความ
คุม้ครองต่างๆ หรือใช้
การปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญ
ทางดา้น Content มา
ช่วยสร้าง Content ใหมี้
ประสิทธิภาพ 

3 
การเลือกช่องทาง
ดิจิทลัท่ีไม่มี
ประสิทธิภาพ 

ต ่า ต ่า ระดบัต ่า 

หากมีการน าเสนอแลว้
ไม่ไดผ้ลอาจมีการ
เปล่ียนไปใชส่ื้อหรือ 
Social Media อ่ืนๆท่ีมี
ไดท้นัทีเช่น Facebook, 
Website, YouTube 
,Instagram ,Twitter 

4 

เน้ือหาหรือ Content 
ไม่สามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายท่ี
ตอ้งการได ้

ปานกลาง 
ปาน
กลาง 

ระดบั 
ปานกลาง 

อาจจะใช ้Search 
Engine Optimization 
หรือ Search Engine 
Marketing ในการ
โฆษณาไปยงักลุ่ม 
เป้าหมายท่ีตอ้งการโดย 
ตรงรวมถึงการใช ้
Social Influencer ใน
การแนะน าผลิตภณัฑ์ 



 33 

ตาราง 6.1 การประเมินความเส่ียงของการท าตลาดประกนัภยัเดินทางผา่นช่องทางออนไลน์(ต่อ) 

ล าดับ ช่ือความเส่ียง ผลกระทบ โอกาส 
การประเมิน
ความเส่ียง 

Risk Mitigation/ 
Monitoring 

5 
กลุ่มเป้าหมายหรือ
ลูกคา้ไม่เขา้ร่วม
ติดตาม 

ปานกลาง สูง 
ระดบั 

ปานกลาง 

จะตอ้งสร้าง Content 
หลากหลาย มีประโยชน์ 
เก่ียวขอ้งกบัประกนัภยั
การเดินทางและ
เก่ียวขอ้งกบัผูท่ี้ติดตาม
หรือผูบ้ริโภค 

6 
ไม่สามารถควบคุม
เน้ือหาเชิงลบได ้

สูง 
ปาน
กลาง 

ระดบัสูง 

การใช ้Social Media 
Listening Tool เพื่อ
ตรวจจบัเน้ือหาท่ีมีการ
กล่าวถึงในเชิงลบ 
พร้อมทั้งสร้าง
กระบวนการแกปั้ญหา
ใหท้นัท่วงที 

7 
กลุ่มเป้าหมายไม่ซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระกนัภยั
การเดินทาง 

สูง สูง ระดบัสูง 

ถึงแมเ้น้ือหาหรือ 
Content จะเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคแลว้แต่อาจจะ
ไม่สามารถโนม้นา้วให้
เกิดการซ้ือไดด้งันั้น
จะตอ้งท า Campaign 
หรือ Promotion ต่างๆ
เพื่อกระตุน้การซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม 

 
 

8 

การขดัแยง้ท่ีเกิดจาก
ลูกคา้ของตวัแทนผนั
มาซ้ือผลิตภณัฑผ์า่น
ช่องทางดิจิทลั 
(Conflict of channel)  

สูง สูง ระดบัสูง 

การท า Campaign หรือ 
Promotion ในแต่ละ
ช่องทางท่ีแตกต่างกนั 
การใหสิ้ทธิพิเศษท่ีไม่
เหมือนกนั 
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บริษทั นิวแฮมพเ์ชอร์ อินชวัร์รันส์ และบริษทัเอไอจี ประกนัภยั 
   www.aig.co.th 
ส ำนกังำนคณะกรรมกำรก ำกบัและส่งเสริมกำรประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ) 
     http://www.oic.or.th 
บริกำรสำรสนเทศสมำคมประกนัวนิำศภยัไทย 
     https://info.tgia.org 
สมำคมไทยบริกำรท่องเท่ียว 
     http://ttaa.or.th/สถิตินกัทอ่งเท่ียวชำวไ/ 
สถิติกำรท่องเท่ียวไทย-ต่ำงประเทศปี 2558 และแนวโนม้กำรท่องเท่ียวปี 2559 
     https://www.skyscanner.co.th/news/inspiration/travel-trends-2016/ 
สถิติคนไทยท่องเท่ียวญ่ีปุ่นเพิ่มข้ึนจำกกำรผอ่นผนัวซ่ีำ 
     https://2baht.com/japan-tourism-statistics-2015/ 
แนวโนม้ธุรกิจประกนัภยั 2017 
     https://www.capgemini.com/wp-
content/uploads/2017/07/insurance_trends_2017_web_0.pdf 
สถิติกำรใช ้Social Media ของคนไทย 
     https://positioningmag.com/1092090 
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