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บทคดัย่อ 
 

การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาโครงสร้างการตลาดของธุรกิจประกันชีวิตใน
ประเทศไทย 2) เพื่อศึกษาการบริหารเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย และ 3) เพื่อ
ศึกษาแนวโนม้ของธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย การศึกษาคร้ังน้ีใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิง
พรรณนา (Descriptive Method) ท าการศึกษาธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยท่ีมีส่วนแบ่ง
การตลาดสูงสุด 5 บริษทั โดยน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมาท าการวิเคราะห์ถึงการบริหารเชิงกลยุทธ์ 
และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 
จากผูใ้หข้อ้มูลส าคญัภาครัฐ และเอกชน 
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 โครงสร้างตลาดของธุรกิจประกนัชีวิตเป็นตลาดผูข้ายน้อยรายมาก (tight oligopoly) การ
เขา้สู่ตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ท าไดค้่อนขา้งยาก เน่ืองจากธุรกิจประกนัชีวิตตอ้งใชเ้งินใน
การลงทุนค่อนขา้งสูง ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัหรือใช้ทดแทนกนัได ้โดยเน้นให้มีความ
แตกต่างทางดา้นตราสินคา้และการบริการท่ีมีคุณภาพ การวิเคราะห์สถานการณ์ของธุรกิจประกนั
ชีวติพบวา่ ธุรกิจยงัสามารถขยายตลาดไดอี้กมากจากจ านวนประชากรภายในประเทศมีเพียงร้อยละ 
34 ท่ีมีกรมธรรม์ประกนัชีวิต รวมถึงผูบ้ริโภคเร่ิมหาทางเลือกใหม่ในการลงทุนและมีความเขา้ใจ
เก่ียวกบัการประกนัชีวติมากข้ึน ทั้งน้ี การปรับตวัของผูป้ระกอบการธุรกิจประกนัชีวิตในดา้นต่าง ๆ 
ใหเ้หมาะสมตามสถานการณ์จะช่วยใหธุ้รกิจประกนัชีวติยงัสามารถขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเน่ืองต่อไป  
 การวิเคราะห์การแข่งขนัของธุรกิจ พบวา่ การแข่งขนัดา้นราคา ผูป้ระกอบการรายใหญ่จะ
สามารถลดอตัราเบ้ียประกนัลงสู่ระดบัต ่าไดง่้ายกว่าผูป้ระกอบการท่ีมีขนาดเล็กจากการประหยดั
จากขนาด ดา้นบุคลากร มีการแข่งขนัเพื่อแย่งชิงตวับุคลากรท่ีมีความช านาญและประสบการณ์ใน
ธุรกิจ ด้านการประชาสัมพนัธ์ มีการแข่งขนัในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีผ่านส่ือต่าง ๆ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคจดจ าตราสินคา้ได้ รวมถึงการแข่งขนัในด้านการบริการก่อนและหลงัการขาย เช่น การ
ลงทุนพฒันาระบบการบริการลูกคา้ การใหสิ้ทธ์ิพิเศษส าหรับลูกคา้เฉพาะกลุ่ม เป็นตน้ 

การวิเคราะห์กลยุทธ์การแข่งขนั กลยุทธ์ท่ีส าคญัไดแ้ก่ (1) กลยุทธ์การขยายช่องทางการ
ขายท่ีหลากหลาย (Multi-Chanel Distribution Strategy) (2) กลยุทธ์การออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ี
หลากหลาย (Multi-Product Strategy) (3) กลยุทธ์การหาพนัธมิตร (Strategic Alliance Strategy)  
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(4) กลยุทธ์การเพิ่มศกัยภาพของช่องทางขายท่ีมีอยู ่(Existing-Chanel Growth Strategy) (5) กลยุทธ์
การรักษาลูกคา้ (Customer Retention Strategy) และ (6) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) 

การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดพบว่า ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตประเภทสามญั เป็น
ผลิตภณัฑห์ลกั และมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ อยา่งต่อเน่ือง เช่น กรมธรรมย์ูนิตลิงค ์(Unit link) 
ท่ีเป็นทั้งกรมธรรม์ประกนัชีวิตควบคู่ไปกบัการลงทุนในกองทุนรวม เป็นตน้ การขายประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางตวัแทนประกนัชีวติยงัเป็นช่องทางหลกัของธุรกิจ การขายผา่นสถาบนัการเงิน และขาย
ทางโทรศพัท ์เร่ิมเป็นช่องทางท่ีมีเบ้ียประกนัชีวติเพิ่มสูงข้ึนมาก การส่งเสริมการาขายเนน้การสร้าง
ภาพลกัษณ์ให้เกิดการจดจ าตราสินคา้ เน้นการบริการท่ีมีคุณภาพและการจดักิจกรรม การก าหนด
อตัราค่าเบ้ียประกนัชีวติมีการก าหนดหลายอตัราใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายแต่ละกลุ่ม 
 ธุรกิจประกนัชีวิตเป็นธุรกิจหน่ึงในฐานะของสถาบนัการเงินท่ีมีบทบาทส าคญัอยา่งยิ่งต่อ
การพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ทั้งยงัเป็นสถาบนัรับความเส่ียงภยัท่ีช่วยสร้างความ
มัน่คงพื้นฐานแก่บุคคล ครอบครัว และธุรกิจ เป็นสถาบนัการเงินท่ีช่วยในการระดมเงินออมระยะ
ยาวในประเทศให้มีมากข้ึน และช่วยให้โครงสร้างการออมของประเทศสอดคลอ้งกบัแนวทางการ
พฒันาเศรษฐกิจของประเทศ รวมถึงการน าไปจดัสรรในการลงทุนส าหรับภาคเศรษฐกิจต่าง ๆ ึ่ึง
เป็นการขยายขีดความสามารถในการผลิตของประเทศ ถึงแมว้า่ในปี พ.ศ. 2557 ธุรกิจประกนัชีวิต
จะเผชิญกบัปัญหาภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัจากสถานการณ์ทางการเมือง อยา่งไรก็ตาม ธุรกิจประกนั
ชีวติยงัเป็นธุรกิจท่ีมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองและรวดเร็ว  
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ABSTRACT 
 
 The objective of this research is 1) to study market structure of the life insurance business 
in Thailand 2) to study a strategic management of the life assurance business in Thailand and 3) 
to study trends to 2016 in life insurance business. This research employs the qualitative 
methodology by documentary survey, in–depth interviewing, and focus group discussion. The 
executives in the life assurance field, and government officers were involved in the study to get a 
real picture of the life assurance and figure it out the strategic management.    

This study finds the market structure of the life assurance business is that of a tight 
oligopoly. It is quite difficult for new businesses to gain entrance to the market because of high 
investment requirements. The products are more or less the same and can be substituted for one 
another with emphasis falling only on differences in product brands and the quality of service. An 
analysis of the situation of the life assurance business indicates that the business could expand its 
market at a high level if calculated on the basis of only thirty-four percent of the nation’s 
population holding life assurance policies. In addition, consumers have begun to find new ways 
of investing and have a greater understanding of the life assurance business. These engaged in the 
life assurance business must constantly make adjustments attendant upon often untoward 
circumambient economic factors so as to maintain unceasing expansion. 

The analysis of business competition indicates that in regard to price competition, major 
business can reduce the premium rate more easily than small business as a consequence of 
economies of scale. In regard to personnel, there is competition for personnel with expertise and 
business experience. In regard to pubic relation, there is competition in regard to constructing and 
maintaining a good image through utilizing an array of communications media. This last is for the 
purpose of inducing customer recall of the product brand. There is additionally competition in the 
aspect of before and after sale services, such as investing in customer service systems and the 
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offerings of special privileges to certain groups of customers, etc. The strategies are (1) Multi-
Chanel Distribution Strategy (2) Multi-Product Strategy (3) Strategic Alliance Strategy (4) 
Existing-Chanel Growth Strategy (5) Customer Retention Strategy and (6) Differentiation 
Strategy 

A marketing mix analysis indicates that the products of life assurance have a 
commonality with other major products in tandem with a need to develop new products without 
surcease. An example of a new product in this business is Unit Link, a life assurance policy which 
has been combined with investment in mutual funds, among other examples. The sale of life 
assurance via company representatives is still the major business channel. The sale of life 
assurance via financial institutions and via telephones has begun to become a channel yielding 
high premiums. Sales promotion emphasizes the construction of an image intended to be 
internalized in tandem with an associated product brand. The emphasis is on quality of service 
and concomitant activities. The determination of the premium rate varies in accordance with 
particular target groups.   

The life assurance business is a financial institution which plays an important role in the 
economic and social development of Thailand. In addition, it is an institution incurring risks and 
yet helping to provide fundamental stability for individuals, families, and businesses. The life 
assurance business is also a significant financial institution involved in the maintenance of long-
term savings programs in the country. Moreover, it plays a in securing the savings structure of the 
country so that it will be congruent with guidelines for economic development. This last role 
pertains to the allocation of investments in such a manner that funds for investments can be taken 
from savings, thereby promoting the productive capacity of the nation. Even though in 2014 the 
life insurance business is faced with the problem of an economic downturn as a result of the 
political situation, the life insurance business has still been swiftly and continuously developing. 


