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แม้ช่วงระยะเวลาท่ีจังหวะดอกเบี้ยขึ้นน้ีจะวิง่ต่อไป หรอือาจจะมี
แนวโน้มดอกเบี้ยกลับปรบัลดลงอีก แต่สําหรบัตัวแทนประกันชีวติ
ในยุคปัจจุบันน้ีจําเป็นต้องมีการปรบัตัว เพราะตัวแทนประกันชีวติ
วนัน้ีรูดี้อยูแ่ล้ววา่ การขายผลิตภัณฑ์เก่ียวกับสะสมทรพัยน้ั์นบรษัิท
ไม่สามารถอยู่ได้ เพราะมารจิ์น้ค่อนข้างต่ํา ตัวแทนปัจจุบันจึง
จําเป็นจะต้องเรยีนรูก้ารขายผลิตภัณฑ์ท่ีมากกวา่สะสมทรพัย ์

ด้วยมุมมองของ “ดร.สมโพชน์” ท่ีดูแลใกล้ชิดฝ่ายตัวแทนประกัน
ชีวติมาถึงปัจจุบันนานกวา่ 40 ปี  เขายํ้าวา่ การท่ีตัวแทนคนหน่ึง
จะอยู่ในอาชีพได้อย่างยาวนานและประสบความสําเรจ็อย่างต่อ
เน่ืองน้ัน ตัวแทนผู้น้ันจะต้องพยายามท่ีจะอยูกั่บปัจจุบันของยุค
สมัยท่ีเปล่ียนไป 

เหมือนยุคก่อนการจัดวชิาการจะมีเรือ่งการโมติเวทท่ีเรา้ใจให้
ตัวแทนผู้เข้ารว่มงานเกิดความฮกึเหมิ แต่ยุคปัจจุบันการจัดวชิาการ
จะเป็นการสอนอาชีพ ท่ีเน้นกันใหส้าระความรูแ้ละฝึกทักษะการ
ขายอยา่งจรงิจัง เพื่อใหเ้ข้าใจในผลิตภัณฑ์ วธิกีารขาย และผลลัพธ์
ท่ีถูกต้องครบทัง้บรษัิท ลูกค้า และตัวแทน

จากการหวนกลับมาเป็นตัวชงการเติบโตของผลิตภัณฑ์สะสมทรัพย์ในอุตสาหกรรมประกันชีวิตนั้น 

“ดร.สมโพชน์  เกียรติไกรวัล” ประธานที่ปรึกษาสํานักกรรมการผู้จัดการ และสายงานตัวแทน

บมจ.โตเกียวมารีนประกันชีวิต (ประเทศไทย) ในฐานะผู้บริหารฝ่ายขายสูงสุดทุกช่องทางของบริษัท

ได้ให้มุมมองต่อทิศทางข้างต้นว่า 

จบไปแล้วสำหรับ พ.ศ. 2565 ที่ภาคธุรกิจต่างๆ 

เริ่มตื่นฟื้นกลับ ขับเคลื่อนการเติบโตอีกครั้ง โดยเฉพาะ

ธุรกิจประกันชีวิตที่ได้รับอนิสงส์เต็มๆ กับการหวนกลับมา

เป็นจังหวะ “ดอกเบี้ยเงินฝาก” ขาขึ้น ผ่านกลยุทธ

ทางการตลาด ของบริษัทประกันชีวิตต่างๆ ที่พากันหันกลับ

มาหยิบผลิตภัณฑ์ “กลุ่มสะสมทรัพย์” ออกมา

เขย่าอุตสาหกรรมกันช่วงไตรมาสสุดท้ายของปี

ปี 2566 ตัวแทนประกันชีวิตปรับตัวอย่างไร..?

อาจจะเอาโฮลไลฟ์บ้าง 

สะสมทรัพย์บ้าง รวมทั้งอนุสัญญาต่างๆ

มามิกซ์รวมกัน เพื่อให้เกิดความเหมาะสม

กับลูกค้าแต่ละคน



“ตัวแทนรุน่ใหม่ต้องการฟังวธิกีารไม่ได้ฟังเอามัน  เขาต้องการ
ฟังแล้วใหรู้ว้า่ต้องทํายังไร เขาจะต้องขายอย่างถูกต้องอย่างไร 
ด้วยการใช้คําพูดขายอย่างไร แล้วผลิตภัณฑ์อะไรท่ีตอบโจทย์
ผู้มุ่งหวงัตรงหน้าเขาท่ีสุด ซ่ึงแนวทางน้ีก็คงขึ้นอยู่กับแต่ละบรษัิท
ประกันชีวติด้วย” 

“ความสําเรจ็ในอดีตมักจะเป็นอุปสรรคทางความคิดของปัจจุบัน 
อาจจะเอาเรือ่งความสําเรจ็ในอดีตมาพูดได้ แต่ยุคสมัยท่ีเปล่ียน
ไปความสําเรจ็ท่ีเกิดขึ้นในยุคน้ันไม่สามารถมาใช้ได้ในทุกยุค
ปัจจุบัน”

ฉะน้ันตัวแทนในอุตสาหกรรมท่ีสังกัดในแต่ละบรษัิทน้ัน ก็ต้อง
เลือกท่ีจะ “อยู่ใหเ้ป็น” เป็นสําคัญ!

“ดร.สมโพชน์” ใหมุ้มมองเพิม่เติมวา่ การโค้ชชิง่ตัวแทนใหอ้ยูใ่น
อาชพีปัจจุบัน เป็นสิง่ท่ีต้องคํานึงถึงความต้องการของผู้อยูใ่นอาชีพ
ท่ีแท้จรงิวา่ เขาต้องการ “วธิกีาร” มากกวา่การฟังวชิาการท่ีเป็น
แบบทฤษฎี มีการวเิคราะหเ์รือ่งราวเหตุการณ์ปัจจุบันใหรู้ทั้น
สถานการณ์ความเปล่ียนแปลงของภาวะเศรษฐกิจ สังคม และ
จังหวะโอกาสในการนําเสนอแต่ละผลิตภัณฑ์อย่างตรงความ
ต้องการลูกค้า

สําหรบัทิศทางธุรกิจประกันชีวติในปี 2566 น้ี “ดร.สมโพชน์” ให้
มุมมองวา่ ยงัคงเป็นธุรกิจท่ีมีอนาคตในหลายมิติ เช่น การอยู่ใน
สังคมผู้สูงอายุของประเทศไทยในปัจจุบันก็ยิง่มีความเชื่อมโยง
เก่ียวข้องกับตัวแทนประกันชีวติมากขึ้น เพื่อการเข้าไปใหค้วาม
เข้าใจในแบบประกันชีวติท่ีมีความคุ้มครองและความเส่ียงต่างๆ 
ทัง้ชีวติและสุขภาพ ซ่ึงปัจจุบันยังมีประชาชนคนไทยอีกจํานวนมาก
ท่ียังรบัทราบน้อยถึงความจําเป็นท่ีต้องมีกรมธรรม์เหมาะสมให้
กับตัวเอง

“ตัวแทนก็คงเป็นทางเลือกนะครบั ด้วยวธิกีารขายท่ีต้องมีความ
รูม้ากกวา่อดีต” 

“ดร.สมโพชน์” กล่าววา่ การทํางานของตัวแทนอาชีพในยุคท่ี
สังคมต้องการความเข้าใจในแบบประกันท่ีเหมาะสมของแต่ละคน
มากขึ้นในปัจจุบันน้ัน ตัวแทนประกันชีวติจําเป็นต้องมีความ
เชี่ยวชาญแบบกรมธรรม์หลายประเภทความคุ้มครอง เพื่อการ
วางแผนทางการเงนิของลูกค้าจะได้เป็นไปด้วยความเหมาะสม
ท่ีสุด

โดยการนําเสนอขายของตัวแทน จําเป็นต้องขายด้วยความเข้าใจ
ในผลิตภัณฑ์ เพื่อลูกค้าเข้าใจตามด้วยความถูกต้องตามเงื่อนไข
ความคุ้มครองวา่ เม่ือเขาซ้ือกรมธรรม์ประกันฉบับน้ีแล้วเขาจะ
ได้รบัความคุ้มครองเป็นอย่าง มีอะไรท่ีเป็นข้อยกเวน้บ้าง เพราะ
ท่ีผ่านมามีตัวแทนหลายๆ คน สรา้งความผิดหวงัใหกั้บลูกค้าท่ีไป
นําเสนอขายแบบ “พูดไม่หมด” แล้วเม่ือครบสัญญาจึงเกิดปัญหา
ขึ้น

นอกจากน้ันยังมีความจําเป็นอย่างยิง่ท่ีจะต้องมีการสอนการขาย 
“ท่ีถูกต้อง” ใหกั้บตัวแทนทุกคน ฉะน้ันวนัน้ีจึงเป็นยุคของตัวแทน
ท่ีมีประสบการณ์มีความสามารถจรงิ มีความรอบรูร้อบในแบบ
กรมธรรม์ จึงจะเป็นผู้สําเรจ็ได้ทุกช่วง ไม่ใช่เป็นแค่ความสําเรจ็ใน
อดีตอีกต่อไป

ส่วนผลิตภัณฑ์โตเกียวมารนีประกันชีวินน้ัน “ดร.สมโพชน์” 
ยํ้าวา่เป็นผลิตภัณฑ์ประกันชีวติ ประกันสุขภาพท่ีตอบโจทย์ลูกค้า
ได้โดยมีความมัน่ใจวา่ “เราไม่มีคําพูดกํากวม ไม่มีคําวา่เงนิปันผล 
ไม่มีคําวา่เงนิสมนาคุณ ไม่มีคําวา่เงนิคาดวา่จะจ่าย นะครบั” 
ฉะน้ันกรมธรรม์ประกันชีวติของบรษัิทจะเป็นกรมธรรม์ท่ีตรงไป
ตรงมา
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ตัวแทนเรียนรู้อะไรจากความสำเร็จ
ที่ผ่านมา...

ขายลูกค้ายังไง ความต้องการเขาคืออะไร

ผลิตภัณฑ์อะไรที่จะวางแผนทางการเงินได้

ด้วยเบี้ยประกันที่เหมาะสม วิธีการเข้านําเสนอ

จะทําอย่างไร ตรงนี้ที่ผมคิดว่าตัวแทน

อยากจะฟังเป็นสตอรี่นะครับ

จําเป็นจะต้องรู้ถึงเป้าหมาย

ที่จะเข้าพบลูกค้าว่า เราจะไปนําเสนออะไร

ให้ลูกค้าเข้าใจอย่างถ่องแท้ครับ

ตีโจทย์ให้แตกให้ลูกค้าเข้าใจชัดเจนว่า

ซื้อแล้วเริ่มต้นยังไงจบอย่างไร

ผลิตภัณฑ์โตเกียวฯ “ตรงไปตรงมา
ไม่กำกวม”

ประกันชีวิตปี 2566 ตัวแทนยังเป็น
ทางเลือก...



ด้วยเหตุน้ี “ดร.สมโพชน์” จึงยํ้าถึงการโค้ชตัวแทนของเขาวา่ได้
มุ่งมัน่สรา้งความเข้าใจ และนําเสนอขายในสิง่ท่ีถูกต้องจะได้ไม่
ต้องไปแก้ปัญหาท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคต อย่างไรก็ตาม “ดร.สมโพชน์” กล่าวตอนท้ายวา่ การเดินหน้าต่อ

ไปของอุตสาหกรรมประกันชีวติไทย ยังคงมี “ตัวแทนประกันชีวติ” 
เป็นช่องทางท่ีสําคัญในการขับเคล่ือน แม้อดีตตัวแทนมีจํานวน
มากกวา่ 300,000 คน แต่ปัจจุบันน้ีเหลือ 200,000 กวา่คน ทวา่
จํานวนตัวแทนท่ีลดลงแต่ยอดขายประกันฯ ยังคงสูงขึ้นต่อเน่ือง

“หมายความวา่ตัวแทนในยุคปัจจุบันน้ี มีทักษะความรู้
ความสามารถท่ีสูงมากข้ึน อย่างตัวแทนโตเกียวมารนีฯ ก็เป็น
ตัวแทนท่ีมีทักษะการขายท่ีสูง กระทั่งได้เป็นตัวแทนระดับท็อป
อุตสาหกรรมของประเทศนะครบั” 

พรอ้มกันน้ี “ดร.สมโพชน์” ยืนยันอีกวา่ หลายคนได้ออกจากงาน
ประจําแล้วมาทํางานกับโตเกียวมารนีประกันชีวติ แล้วสามารถ
มีรายได้ท่ีสวยงาม ซ่ึงการเริม่ต้นการเป็นตัวแทนของทุกคนก็คือ
ตัวแทนมือสมัครเล่น แต่ “ตัวแทนมือสมัครเล่น” ต้องอยู่กับ 
“มืออาชีพอย่างเรา” คือโตเกียวมารนีประกันชีวติเพ่ือพัฒนาให้
เป็นมืออาชีพได้ 

“อย่าฝากชีวติไวกั้บมือสมัครเล่นนะครบั เม่ือไหรท่ี่คุณฝากชีวติ
ไวกั้บมือสมัคร คุณก็เป็นได้แค่มือสมัครเล่นไม่สามารถเป็นมือ
อาชีพได้อย่างแน่นอนครบั” 

“ดร.สมโพชน์”  กล่าวต่อวา่ เขายงัคงมุ่งมัน่ท่ีจะพัฒนาตัวแทน
ของโตเกียวมารนีประกันชีวติ ใหเ้ป็น”ตัวแทนมืออาชีพ” เพื่อออก
ไปนําเสนอการขายผลิตภัณฑ์ใหเ้หมาะสมกับความต้องการของ
ลูกค้า และอย่างถูกต้องจนสามารถใหก้ารดูแลใหก้ารบรกิารอย่าง
ดีเยี่ยมต่อไปสําหรบัผลิตภัณฑ์ประกันในปัจจุบัน “ดร.สมโพชน์” ยอมรบัวา่ ยัง

คงเป็นเรือ่งต้องปรบัปรุงแก้ไขอยู่ อย่างเช่น ผลิตภัณฑ์สุขภาพ 
ด้วยปัจจุบันอุตสาหกรรมประกันชีวติประเทศไทย มีส่วนแบ่งของ
ประกันสุขภาพมากกวา่ 30% ของยอดขายทัง้อุตสาหกรรม โดย
มีวาระสําคัญท่ีสุดก็คือ เบี้ยประกันภัยมีการเปล่ียนตลอด

“เบ้ียไม่น่ิงครบั เพราะอะไรเพราะค่าใช้จ่ายในการรกัษาพยาบาล
สูงขึ้นตลอดเวลาและต่อเน่ือง ขณะท่ีเบี้ยประกันเม่ือกําหนดออก
มาแล้วก็ใช้กันนานเป็น 5 ปี หรอื 10 ปี จึงไม่สมดุลกับค่าใช้จ่ายใน
การรกัษาพยาบาล” 

โดยท่ีผ่านมาบรษัิทประกันชีวติทุกแหง่ได้รบัผลกระทบจากค่า
รกัษาพยาบาลท่ีสูงขึ้นเป็นอย่างมาก บางบรษัิทเผชิญกับภาวะ
ขาดทุนจากการเครมสินไหมประกันสุขภาพ เป็นจํานวนนับพัน
ล้านบาท 

ดังน้ันทางออกของบรษัิทประกันชีวติท่ีได้รบัผลกระทบจนเกิดการ
ขาดจากการรบัประกันภัยสุขภาพ จึงมีการปรบัเพิม่เบ้ียประกันภัย
ขึ้น ซ่ึงเป็นความจําเป็นของบรษัิทท่ีต้องทําในท่ีสุด

 “ผมคิดวา่เป็นเรือ่งสําคัญ เพราะตลาดในอดีตท่ีผ่านมา มักจะ
ทําเรือ่งของผลิตภัณฑ์ท่ีไปบอกถึงเรือ่งเงนิปันผลใหค้วามคาด
หวงักับลูกค้าไว ้บอกใหตั้วแทนไปบอกลูกค้าวา่จะได้เงนิปันผล
เท่าน้ันเท่าน้ี จนปัจจุบันน้ีเกิดเป็นปัญหาสังคมไม่ได้เงนิปันผล
ตามท่ีได้มีการนําเสนอไว”้

ง่ายๆ ก็คือว่าวันนี้โรงพยาบาล คิดค่ารักษา
พยาบาลจาการปวดหัวตัวร้อน แล้วแอดมิท
คร้ังหน่ึง ก็มีค่าใช้จ่ายเป็นหลักหมื่นบาท
ผมคิดว่าตรงนี้ยังคงเป็นปัญหาอุปสรรค
ท่ีจะต้องหาจุดแก้ไขว่าเราจะทํายังไง
ให้เกิดความพอดี สมดุล และเราสามารถ
จะดําเนินธุรกิจต่อไปได้

ธุรกิจประกันชีวิต ต้องมืออาชีพ
ผมอยู่ในวงการนี้มา 40 กว่าปี ผมเช่ือว่า
ผมเป็นมืออาชีพนะครับ ผมก็สามารถที่จะ
พัฒนาตัวแทนของผม ให้เป็นมืออาชีพได้
เช่นเดียวกัน ถ้าคุณต้องการเป็นมืออาชีพ
เรายินดีต้อนรับ...เป็นคนในครอบครัว
โตเกียวมารีนนะครับ

ผลิตภัณฑ์ที่ต้องปรับปรุงในอนาคต

“โค้ชมืออาชีพ” สร้าง “ตัวแทนมืออาชีพ”

อัพเดทเทรนด์ ใช้ชีวิตรับมือวัยเกษียณ ได้ที่ INNWHY.COM

เพ�ยงแอดไลน� Official Account @innwhy.tv
หร�อสแกน QR Code 
ตรงนี้เลย!!

นิตยสารออนไลน� รายเดือน THE COACH ฉบับที่ 056 ประจำเดือนมกราคม 2566
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