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           เหมือนหน่ึงในผูสําเร็จน้ีอยาง “คุณพรประภา 

สุกรีภิรมย” จากเสนทางนักบริหารพอรตลงทุน การเงิน

และความเส่ียงในธุรกิจสงออกอัญมณีและเคร่ืองประดับแหง

หน่ึงแลวเปล่ียนหันมาสู “อาชีพตัวแทนประกันชีวิต” จนวันน้ี 

THE COACH AGENT คอลัมนคนเดนคนดังในแวดวงตัวแทน

ส่ือ INNWHY MAGAZINE ตองหยิบยกเร่ืองราวของเธอมานํา

เสนอใหติดตามกัน

          กับ “ประสบการณ” บนเสนทางตัวแทนประกันชีวิต

มืออาชีพ พรอมเคล็ดลับตางๆ ท่ีทําให “เธอ” อยูในธุรกิจ

ประกันชีวิตมาไดอยางยาวนานกวา 24 ป วันน้ี!!

อาชีพตัวแทนประกันชีวิต หน่ึงในหลายอาชีพท่ี

ต้องบอกว่า มีความโดดเด่นและเตะตาคนยุคใหม่

เป็นอย่างมาก ท้ังในด้านการแสวงหาความม่ันคงและความม่ังค่ัง

ให้กับตัวเอง ควบคู่ความอิสระทางด้านเวลา หากนับเวลาย้อนกลับไป

ในอดีตมาถึงปัจจุบัน จะเห็นว่า มีตัวแทนประกันชีวิตเป็นจํานวนมาก

ท่ีอยู่ในอาชีพมายาวนานไม่น้อยกว่า ๒๐ ปีข้ึนไปและมีหลายคนเดินทาง

สู่เป้าหมายหรือเส้นชัยถึงระดับติดทําเนียบ “ตัวแทนมืออาชีพตลอดชีพ” 

ไปเรียบร้อยแล้วด้วยเช่นกัน 

          “คุณพรประภา”  กลาววา เดิมไดทํางานกับบริษัท

ธุรกิจสงออก อัญมณีและเคร่ืองประดับแหงหน่ึง ในตําแหนง

CFO - Chief Financial Officer หรือ “ผูบริหารสูงสุดทางดาน

การเงิน” ควบตําแหนง “ผูชวยประธานกรรมการ” ของบริษัท

ตลอดเวลาท่ีทํางานอยูน้ันไดมีผูคนเปดโอกาสใหเขาสูธุรกิจ

ประกันชีวิตมากมาย แตไมสนใจเพราะคิดวาคงทําไมได 

          ตอมา “คุณหมอ” ท่ีดูแลครอบครัวอยูและเปน

ตัวแทนประกันชีวิตดวยไดชวนใหไปเปนท่ีปรึกษา ชวย

วางแผนวิเคราะหเศรษฐกิจ การเงินและการลงทุน เปนจุด

ท่ีทําใหรู สึกวา ความรูความสามารถท่ีมีอยูนาจะชวยคุณ

หมอได จึงเปนจุดเร่ิมตน ตัดสินใจเขาสูธุรกิจประกันชีวิต เม่ือ

วันท่ี 29 ตุลาคม ป 2542

จาก CFO สู่ "ตัวแทนประกันชีวิต"
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“เช่ือม่ัน-ศรัทธา” 

        “ธุรกิจประกันชีวิต เปนธุรกิจการเงิน ซ่ึงในบริบท

ของการทํางานท่ีทําอยูประจําทุกวันคือบริหารจัดการพอรต

การลงทุน การเงิน การบริหารความเส่ียงใหกับบริษัทท่ี

ทํางานอยูแลว และสวนตัวก็เปนคนชอบดานการบริหาร

ความเส่ียงอยูแลว พอเขามาในธุรกิจประกันชีวิตก็ทําให

ทุกอยางเช่ือมเขาดวยกันคอนขางเร็ว”

         พอเร่ิมมาเปนตัวแทนประกันชีวิตคร้ังแรก ก็ไดเขามา

เปนลูกคาของบริษัทท่ีเปนตัวแทนฯกอน  โดยซ้ือกรมธรรม

ใหกับครอบครัว เพราะมองวา การประกันชีวิตเปนการบริหาร

ความเส่ียงท่ีดี และการประกันสุขภาพก็เปนส่ิงท่ีครอบครัว

นาจะไดประโยชน หลังจากน้ันก็เร่ิมวางแผนการเงินใหกับ

คนใกลตัวท่ีเปนเครือญาติ เพ่ือนและคนท่ีรูจักเร่ือยมา โดย

กรมธรรมท่ีขายต้ังแตในยุคแรกๆ ถึงปจจุบันก็ยังขายอยู 

เปนผลิตภัณฑแบบตลอดชีพ โพรเทคช่ัน  โฮลดไลฟ  เพราะ

เปนการวางแผนบริหารความเส่ียงโดยแทจริง 

         “คุณพรประภา” กลาววา ทุกคนไมวาจะมีประสบการณ

การทํางานมาก่ีปก็ตามไมวาจะ 1 ป 3 ป 5 ป 10 ป 20 ป 

หรือ 40 ป ลวนแตมีประสบการณท่ีมาจากการไดสัมผัส 

ไดทดลองทํา ไดลงมือทําจริง และประสบการณเหลาน้ีน้ีจะ

เปนตัวบอกใหเรารูเองวา ควรจะปรับทิศทางไปทางไหน จะ

เดินหนาไปอยางไร 

          แตส่ิงสําคัญอยางหน่ึงของการเร่ิมตนกาวเปน

ตัวแทนประกันชีวิตน้ันมีหลักคิดหรือวิธีการทํางานคือ 

       1.ตองมีความเช่ือม่ันในตัวเอง เช่ือม่ันในส่ิงท่ีเรา

ทําเปนลําดับแรก เวลาจะทําอะไรตองทําใหดีท่ีสุด เพราะ

เปนงานของเรา เปนการนําผลิตภัณฑทางดานการเงินไป

สรางความม่ันคงใหกับผูคนท่ีเราไปเจอ  

       2.ตองมีความศรัทธาในส่ิงท่ีเรานําไปใหกับคนท่ีเรา

รูจัก หรือไมรูจัก ทําใหเขาเห็นคุณประโยชนและคุณคาของ

การประกันชีวิตไดเหมือนท่ีเราเห็น วา ชีวิตความเส่ียงมีในทุก

มิติ ๓๖๐ องศา แตสามารถปองกันไดดวยการวางแผนท่ีดี    

        คุณพรประภา” กลาวอีกวา ธุรกิจประกันชีวิตเปน

ธุรกิจท่ีดี สามารถสรางโอกาส สรางความม่ันคง สรางความ

ม่ังค่ังใหกับผูเอาประกันได  และเม่ือธุรกิจมีการเติบโต คน

ท่ีอยูในอุตสาหกรรมก็คือ ตัวแทนประกันชีวิต ก็จะเติบโตตาม

ธุรกิจและอุตสาหกรรมดวย  

         แตการจะเติบโตได ส่ิงสําคัญท่ีสุดคือ “ตองมี

จรรยาบรรณในวิชาชีพ มีคุณธรรม  มีความรู มีใจท่ีจะดูแลและ

เซอรวิสลูกคา อันน้ีเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีตองไปดวยกัน”

         และไมวาเราจะอยูยาวนานแคไหนสําคัญท่ีสุดใหดู

ท่ี อัตราความย่ังยืนของการถือครองกรมธรรมของเรา น่ัน

หมายความวา ลูกคายังคงใหเราดูแลอยางตอเน่ือง ลูกคา

ยังคงชําระเบ้ียประกันภัยปตออายุอยางตอเน่ืองอันน้ีบอก

ถึงความย่ังยืนของคุณในธุรกิจประกันชีวิต 

         “คุณพรประภา” กลาวดวยวา อาชีพตัวแทน

ประกันชีวิต จะมีส่ิงท่ีสรางความเช่ือม่ันและภาคภูมิใจให

กับลูกคาได น่ันคือ การติดคุณวุฒิวิชาชีพจาก MDRT (Million

Dollar Round Table) หรือสโมสรลานเหรียญโตะกลม เปน

การการันตีวา เปน “ตัวแทนคุณภาพ”  

         “ชวงเขามาเปนตัวแทนประกันชีวิตปแรกไมรูจักเลย

วา MDRT  คือใคร ทําอะไร ก็ไดศึกษาหาความรูจากเว็บไซต 
แลวออกไปสัมผัสองคกรน้ีดวยตัวเอง ไปรวมสัมผัสบรรยากาศ

และไดเห็นการเปล่ียนแปลง ทําใหรูสึกวา ธุรกิจประกันชีวิต

และท่ีปรึกษาการเงินของทุกประเทศย่ิงใหญมาก เปนศูนย



วาง
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รวมของความรูท่ีสามารถใหบริการลูกคาเราอยางครบวงจร

ไดเปนอยางดีเลย”
        ตอมาไดเขารวมเปนกรรมการ MDRT ประเทศไทย ใน

ป 2010 และป 2014 เปนประธาน MDRT ประเทศไทย  

ส่ิงแรกท่ีไดทําคือ การใหโอกาสทุกคนท่ีอยูในแตละบริษัท

เขามามีสวนรวมกับ MDRT ประเทศไทย อยากให บริษัท 

a b c มีตัวแทนหน่ึงคน ในแตละคนมีรายไดปละ 1.2 ลานบาท 

มีเบ้ียประกันปละ 2.4 ลานบาท ก็เดินสายคุยกับผูบริหาร

บริษัทผูใหญก็เห็นดวยท่ีมาคุยมานําเสนอ กลายเปนจุด

เปล่ียนให MDRT เปนท่ีรูจักมากข้ึน ท้ังจากการไปเปน

วิทยากรใหความรูในทุกท่ี  ใครเชิญไปหมดโดยไมคิดวามีคา

ตอบแทน ทําตอเน่ืองเกือบสิบปไมรูสึกเหน่ือย แตรูสึกวา

เม่ือไหรก็ตามท่ีเห็นกรรมการสมาชิก MDRT เพ่ิมข้ึนในบริษัท

ก็รูสึกช่ืนใจ ปจจุบันมีสมาชิกมากกวา 3,500 คนแลว 

        สําหรับตัวแทนคุณภาพ MDRT น้ันวัดจาก 1.การได

ติดคุณวุฒิ MDRT 2.อัตราความคงอยู ของกรมธรรม 

3.ผลผลิตเบ้ียประกันปละ 2.4 ลานบาท หรือมีรายไดปละ 1.2 

ลานบาท หรือมีรายไดเฉล่ียเดือนละ 1 แสนบาท (ท่ีปรึกษา

ทางการเงิน ระดับผูจัดการหรือผูอํานวยการ)

        ซ่ึงหากตัวแทนฯสามารถทําไดจะชวยใหมีคุณภาพ

ชีวิตท่ีดีข้ึน และป 2017 เปนประธาน MDRT ภูมิภาคเอเชีย

ตะวันออกเฉียงใต ปจจุบันอยูในตําแหนง Global Council

ซ่ึงไมไดคาดหวังเลยวาจะเดินมาไกลถึงตรงน้ี ส่ิงเดียวท่ีคิด

ก็คือ การนําความรู ประสบการณ ท่ีส่ังสมในชวงการทํางาน

มาชวยอุตสาหกรรม

         แตท้ังน้ีสําหรับตัวแทนประกันชีวิตท่ีมีลูกคาในพอรต

ท่ีตองดูแลแลวมีเหตุผลใหตองยายบริษัทข้ึนมา จะดวยเหตุผล

สวนตัวใดๆก็ตาม “ส่ิงท่ีสําคัญอยางแรกท่ีตองไมทําน่ันคือ 

การใหลูกคายกเลิกกรมธรรมเดิมแลวไปซ้ือกรมธรรมใหมกับ

บริษัทใหมท่ีตัวแทนยายไปสังกัด” แตถามีผลิตภัณฑหรือ

แบบประกันใหมท่ีลูกคาควรจะมีเพ่ิมเราสามารถวางแผน

ใหลูกคาเพ่ิมเติมไดอันน้ีคือส่ิงท่ีควรทํา

คนใดคนหน่ึงท่ีตัวแทนยายองคกรยายสังกัดแลวใหลูกคา

ยกเลิกเปล่ียนแปลงกรมธรรมแลวไปซ้ือฉบับใหม ส่ิงท่ี

จะเปนอุปสรรคในอนาคตขอแรกคือ อายุลูกคาท่ีเปล่ียน

ไป เบ้ียประกันท่ีเพ่ิมข้ึน ความคุมครองของลูกคาเดิมท่ี

มีอยูอาจจะไมเหมือนเดิม คุณภาพจะไมเหมือนเดิม สุขภาพ

ของลูกคาท่ีเปล่ียนไป 

        “คุณพรประภา” กลาววา ไมสนับสนุนใหใคร

        ดังน้ันการยายองคกรไดแตตองไมทําใหกรมธรรม

ลูกคาเกิดความเสียหายจากการยายบริษัท และอยากให

ตัวแทนรุนใหมๆ ท่ีเขาสูอุตสาหกรรมไดเรียนรูและทํา

ธุรกิจอยางถูกตองเพราะธุรกิจประกันชีวิตยังมีโอกาส

เติบโตไดอีกมาก  

        “ถาตัวแทนฯ มีจรรยาบรรณในวิชาชีพ เราตองนํา

เสนอแลวใหลูกคาคงกรมธรรมฉบับเดิมท่ีมีอยูกับบริษัท

น้ันๆ ขอแรกคือ ลูกคาไมเสียประโยชน บริษัทก็ไมสูญเสีย

กรมธรรมท่ียังมีผลบังคับอยู” 

         ปจจุบันมีอัตราถือครองกรมธรรมของคนไทยอยูท่ี 

39.79% ฉะน้ันโอกาสของธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย

คนมีอายุยืนยาวข้ึน คาใชจายการรักษาพยาบาลท่ีโตไมใช

แค 10% อาจไปท่ี 20-30% ก็ได 2 ตัวน้ีก็เปนปจจัยหลักท่ี

ทําใหธุรกิจเติบโตอยูแลว 

         ฉะน้ัน ”โรดแมป” ท่ีวางไวคือ ตัวแทนตองเปนมือ

อาชีพ ตองใหการบริการเปนไปตามแผนการเงินของ

ลูกคาไมใชแผนการเงินของตัวเรา ถาทําไดเปนอาชีพท่ี

ย่ังยืนของเรา จากท่ีตัวเองอยูในอุตสาหกรรมประกันชีวิต

มา  24 ป มี อัตราความย่ังยืนการถือครองกรมธรรม 99% 

หรือแทบจะเรียกวา 100% 



ฉบับท่ี 04 - กุมภาพันธ์ 2022

          ผลลัพธ !! ปจจุบัน ทีมงานคุณพรประภาในนาม 

“HANA GROUP” มีพลังตัวแทนกวา 1,151 คน เบ้ีย

ประกันปแรก 247,559,146 ลานบาท เบ้ียประกันปตออายุ 

1,165,683,856 ลานบาท รวมเบ้ียประกัน 1,413,243,002 

ลานบาท อัตราความคงอยู 92.93% และกลายเปนหน่ึง

ในทีมงานท่ีใหญสุดของบริษัท ซัมซุงประกันชีวิตจํากัด

(มหาชน) ท่ีส งมอบผลงานเบ้ียใหมป  2564 มากถึง

1,413,243,002 ลานบาท และน่ีคือตัวแทนมืออาชีพ 

“ตลอดชีพ” ตัวจริงเสียงจริงในอุตสาหกรรมประกัน

ชีวิตคนหน่ึง!!

         “คุณพรประภา” กลาวท้ิงทายวา ระยะหลังมา

น้ี เธอไดเนนงานบริหารทีมงานมากข้ึน เพราะส่ิงท่ีทํามา

ไดตอยอดใหการทํางาน “ขายสวนตัว” มาจากการ

แนะนําของ “ลูกคาเกา” มาใหโดยตลอด จึงทําให

สามารถนําเวลามาทุมเทสรางและหลอหลอมทีมงาน

ให รักลูกคา หวงใยลูกคาและบริการลูกคาเปนอยางดี

ตามโรดแมปท่ีวางไวได

        “ความหมายคือวา ลูกคาจะเฝาดูการทํางานของเรา 

เฝาดูการเติบโตในอาชีพของเรา อยากังวล ถาเรามีความ

ต้ังใจ มีความมุมานะ มีคุณธรรมและจริยธรรมในการทํางาน

ลูกคาพรอมสนับสนุนและพรอมจะแนะนําลูกคาตอ

แลวตออีกใหเราอยางตลอดเวลา”


