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8 คอนเทนต์
ทีตั่วแทนประกัน
ควรทำ

ทำคอนเทนต์อย่างไร ให้คน “เชื่อใจ”
ก่อนตัดสินใจซื้อประกัน

TRUST CONTENT
สร้างความน่าเชื่อถือก่อนเสนอขาย

CONTENT FORMULA
มีหัวข้อ Hook และสูตรคลิปพร้อมใช้

CONVERSATION CTA
ชวนคนดูทักโดยไม่สร้างแรงกดดัน

จัดทำโดย
ครูแป๋ว จุฑามาศ อ่อนประดิษฐ
สร้างความเชื่อใจ ก่อนสร้างยอดขาย



คู่มือสรา้งความเชื่อใจด้วยคอนเทนต์
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ก่อนเริม่ทำคอนเทนต์

ลูกค้าไม่ได้เลือก
“คนทีข่ายเก่งทีสุ่ด”
แต่เลือกจากคนท่ีเขารู้สึกว่า เข้าใจเรื่องประกัน เข้าใจชีวิตของเขา และพร้อมอยู่ดูแลในวันท่ี
ต้องการความช่วยเหลือจริง ๆ

สิง่ทีลู่กค้ามองหา

✓ อธิบายเรื่องยากให้เข้าใจง่าย
✓ ให้ข้อมูลแบบไม่กดดัน
✓ มีความรู้จริง
✓ เข้าใจชีวิตและปัญหาของลูกค้า
✓ ทำให้รู้สึกว่า “ถ้าวันหนึ่งเกิดอะไรขึ้น คนนี้จะยัง

อยู่ดูแลเรา”

เป้าหมายทีแ่ท้จรงิ

การทำคอนเทนต์สำหรับตัวแทนประกัน ไมค่วรมี
แค่การขายกรมธรรม์ แต่ต้องทำใหค้นค่อย ๆ รู้จัก
วิธคิีดของคุณ เห็นความใส่ใจ และเชื่อว่าคุณใหค้ำ
ปรึกษาได้จริง

ก่อนลูกค้าจะซื้อ “ความคุ้มครอง”
เขาต้องซื้อ “ความเชื่อใจ” ทีม่ต่ีอคุณก่อน

คู่มือนีจ้ะช่วยให้คุณ

เปล่ียนคำถามจริงเป็นคอนเทนต์ • วางเรื่องเล่าให้คนเข้าใจ • เลือก CTA ท่ีพาคนดูไปต่ออย่างเป็นธรรมชาติ



เป้าหมายของคอนเทนต์
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TRUST JOURNEY

สรา้ง 3 สิง่ให้เกิดขึน้
ก่อนการขาย

รูจั้ก
เห็นคุณสม่ำเสมอ
และจำภาพคุณได้

→ เชื่อใจ
เห็นความรู้ วิธีคิด
และความใส่ใจ

→ อยากคุย
พร้อมทักเข้ามา

เมื่อมีความต้องการ

หลักคิดสำคัญ

อย่าพยายามทำคอนเทนต์เพื่อ “ปิดการขาย” ทุกโพสต์
บางโพสต์มีหน้าท่ีให้ความรู้ บางโพสต์ทำให้คนตระหนัก และบางโพสต์ทำให้เขาเห็นว่าคุณเป็นคนท่ีพร้อมดูแล

01
เลือก 1 ปัญหา
อย่าเล่าหลายเรื่องในโพสต์เดียว

02
อธิบายให้เข้าใจ
ใช้ภาษาท่ีคนท่ัวไปตามทัน

03
ชวนทำสิง่ต่อไป
CTA ไม่จำเป็นต้องขายเสมอไป

เป้าหมาย: รู้จัก → เชื่อใจ → อยากคุยกับคุณ

ดูผลให้ตรงกับหน้าทีข่องโพสต์

รูจั้ก: Reach • Views • ผู้ติดตามใหม่ เชื่อใจ: Save • Share • เวลาดู
อยากคุย: Comment • Inbox • นัดปรึกษา — ไม่จำเป็นต้องตัดสินทุกโพสต์จากยอดขายทันที



สารบัญ
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8 CONTENT PILLARS

8 คอนเทนต์ทีค่วรมี
บนเพจของตัวแทนประกัน

01 ตอบคำถามทีลู่กค้าถามบ่อย
เปล่ียนคำถามจริงให้เป็นคอนเทนต์

03
วางแผนการเงิน
ขยับจากคนขายสู่คนให้คำปรึกษา

05 อ่านกรมธรรม์ให้เป็น
เปล่ียนเรื่องยากให้เข้าใจง่าย

07 เล่าเรื่องสรา้งความเชื่อใจ
ให้คนรู้จักตัวตนและแนวคิด

02 เตือนความเสีย่ง
สร้างความตระหนักโดยไม่ขู่ให้กลัว

04 กรณศีกึษา
เล่าเคสให้เห็นกระบวนการคิด

06 เบื้องหลังการดูแล
ทำให้รู้ว่าซื้อแล้วคุณยังอยู่

08
โอกาสในอาชพีประกัน
สำหรับการสร้างทีมและขยายธุรกิจ

ใชคู้่มือนีอ้ย่างไร: เลือก 1 หมวดท่ีตรงกับเป้าหมายของเพจ แล้วหยิบหัวข้อย่อยไปทำเป็นโพสต์ คลิปสั้น ไลฟ์
หรือ Carousel ได้ทันที



CONTENT PILLAR 01
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01 ANSWER REAL QUESTIONS

ตอบคำถามทีลู่กค้าถามบ่อย

นี่คือคอนเทนต์ท่ีทำง่ายท่ีสุด และมีโอกาสสร้างลูกค้าได้มากท่ีสุดประเภทหนึ่ง เพราะทุกคำถามท่ีลูกค้าถามคุณใน
Inbox มีโอกาสสูงท่ีคนอ่ืนก็กำลังสงสัยเรื่องเดียวกัน
ตัวอย่างหัวข้อ

• อายุเท่าไรควรเริม่ทำประกันสุขภาพ? • มีประกันสังคมแล้ว ยังต้องมีประกันสุขภาพไหม?

• ประกันสุขภาพกับประกันชีวิตต่างกันอย่างไร? • ถ้ามีโรคประจำตัว ยังทำประกันได้ไหม?

• ประกันแบบเหมาจ่ายคืออะไร? • ซื้อประกันให้พ่อแม่ได้หรือไม่?

• ทำไมเบี้ยประกันของแต่ละคนไม่เท่ากัน? • ถ้ามีประกันบริษัทอยู่แล้ว ยังต้องซื้อเพิม่ไหม?

เคล็ดลับหาไอเดยีแบบไม่ตัน

เปิดดคูำถามจาก Inbox, Comment, นัดปรึกษา และบทสนทนากับลูกค้าในรอบ 30 วัน คุณจะได้หัวข้อท่ีคน
สนใจจริง มากกว่าการนั่งคิดจากสิง่ท่ีเราอยากพูดเพียงฝ่ายเดียว

สูตรตอบให้คนอยากฟังต่อ

1. ตอบคำถามให้ชัดก่อน
2. อธิบายเหตุผลแบบภาษาคนท่ัวไป
3. บอกสิง่ท่ีเขาควรเช็กต่อด้วยตัวเอง

โจทย์วันนี้

เขียนคำถามจริงจากลูกค้า 10 ข้อ แล้ววง 1 ข้อท่ี
ถูกถามซ้ำมากท่ีสุด เพื่อนำไปทำคลิปแรก

HOOK พรอ้มใช้

“คำถามนีม้คีนถามฉันแทบทุกสัปดาห์…”



CONTENT PILLAR 01 — สูตรพรอ้มใช้
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SHORT VIDEO FORMULA

เปลีย่น 1 คำถาม
ให้เป็นคลิปทีค่นอยากดู

เปิดด้วย
คำถาม

› ตอบให้
เข้าใจง่าย

› สรุป
ประเด็น

› ปิดด้วย
CTA

ตัวอย่างสครปิต์

“มปีระกันสังคมแล้ว จำเป็นต้องมปีระกันสุขภาพอกีไหม?”
คำตอบคือ ไม่ได้มีคำตอบเดียวสำหรับทุกคนค่ะ
สิง่ท่ีต้องดคืูอ ถ้าวันหนึ่งเราต้องเข้าโรงพยาบาล เราต้องการทางเลือกในการรักษาระดับไหน และเงินสำรอง
ของเรารับค่าใช้จ่ายท่ีอาจเกิดขึ้นได้มากน้อยแค่ไหน
ก่อนตัดสินใจซื้อ ลองเริม่จากการเช็กสิทธิท่ีเรามีอยู่ก่อนค่ะ

CTA

พิมพ์คำว่า “เช็กสิทธิ” หากต้องการ Checklist เช็กความคุ้มครองเบื้องต้น

ทำให้คนดูรู้สึกว่าเขา “ได้คำตอบ” ก่อนท่ีจะรู้สึกว่าเขา “กำลังถูกขาย”

CHECKLIST ก่อนกดอัด

Hook เป็น คำถาม ท่ี คน สนใจ จริง • คำ ตอบ มี เพียง 2–3 ประเด็น • ไม่มี ศัพท์ ยาก ท่ี ยัง ไม่ ได้ แปล • CTA
สอดคล้องกับสิง่ท่ีเพิง่อธิบาย

พูดเหมือนกำลังตอบลูกค้า 1 คน
ไม่ใช่กำลังบรรยายให้คนท้ังห้องฟัง



CONTENT PILLAR 02
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02 BUILD AWARENESS

คอนเทนต์เตือนความเสีย่ง

ไม่ใช่การขู่ให้ลูกค้ากลัว แต่คือการช่วยให้เขามองเห็น “ความเสี่ยงท่ีอาจมองข้าม” และกลับไปทบทวนแผนของตัว
เองอย่างมีเหตุผล
ตัวอย่างหัวข้อ

• ค่าใช้จ่ายอะไรบ้างท่ีเกิดขึ้นเมื่อคนในครอบครัวเจ็บป่วย
• ถ้ารายได้หยุด 6 เดือน ครอบครัวจะอยู่ได้ไหม?
• ทำไมมีเงินเก็บ 1 ล้านบาท ก็อาจไม่พอสำหรับค่ารักษาบางกรณี
• เสาหลักของบ้านควรเตรียมอะไรไว้บ้าง
• 3 ค่าใช้จ่ายท่ีคนมักลืมคิดเมื่อวางแผนสุขภาพ
• หากเจ้าของธุรกิจหยุดทำงาน รายได้จะเกิดอะไรขึ้น?

อย่าจบด้วย

“ดังน้ันต้องรบีซื้อประกัน”
ทำให้คนรู้สึกถูกเร่งและถูกผลักเข้าสู่การขาย

ควรจบด้วย

“ลองกลับไปตรวจสอบแผนของตัวเองก่อนว่า
วันนีเ้รารบัความเสีย่งนีไ้ด้แค่ไหน”

คุณกำลังสรา้ง “ความตระหนัก”
ไม่ใช่สรา้ง “ความกลัว”

โครงโพสต์ทีไ่ม่ขู่ให้กลัว

สถานการณ์จรงิ— ยกความเสี่ยงท่ีเกิดขึ้นได้โดยไม่ใช้ภาพรุนแรง
ผลกระทบ— อธิบายค่าใช้จ่าย เวลา หรือรายได้ท่ีอาจหยุด
ชวนตรวจแผน— ให้คนดูกลับไปเช็กสิทธิ เงินสำรอง และภาระของตัวเอง

ตัวอย่างปิดโพสต์

“ไม่ต้องรีบซื้ออะไรวันนี้ค่ะ แต่อยากให้ลองตอบตัวเองก่อนว่า ถ้ารายได้หยุด 6 เดือน บ้านเรามีแผนรองรับ
แล้วหรือยัง”



CONTENT PILLAR 03
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03 FROM SELLER TO ADVISOR

คอนเทนต์วางแผนการเงิน

ตัวแทนท่ีพูดได้มากกว่าเรื่องผลิตภัณฑ์ จะสร้างความน่าเชื่อถือได้มากขึ้น เพราะลูกค้าจะเริม่มองคุณเป็น “ท่ี
ปรึกษา” ไม่ใช่แค่ “คนขายประกัน”

• เงินสำรองฉุกเฉินควรมีเท่าไร? • เงินเดือน 30,000 บาท แบ่งเงินอย่างไรดี?

• ก่อนซื้อประกัน ต้องเตรียมเงินส่วนไหนก่อน? • ภาระหนี้เยอะ ควรทำประกันอย่างไร?

• วางแผนการเงินสำหรับครอบครัวท่ีเพิง่มีลูก • เจ้าของธุรกิจควรแยกเงินส่วนตัวกับเงินบริษัทอย่างไร?

• ถ้าอายุ 40 แล้วยังไม่มีแผนเกษียณ ควรเริม่จากตรง
ไหน? • เริม่จากหลักคิดท่ีคนดูนำไปใช้ต่อได้

สูตรคอนเทนต์

ปัญหา › หลักคิด › ตัวอย่าง › สิง่ทีท่ำต่อ

บางโพสต์ควรทำหน้าท่ีแค่ “ทำใหค้นรูว่้า คุณคิดเป็นและใหค้ำปรกึษาเป็น” โดยไมต้่องจบด้วยการขายสินค้า

3 คำถามก่อนให้คำแนะนำ

1. วันนี้เขามีเงินสำรองครอบคลุมค่าใช้จ่ายก่ีเดือน?
2. มีหนี้หรือคนท่ีต้องรับผิดชอบเท่าไร?
3. งบท่ีจ่ายต่อเนื่องได้จริงอยู่ท่ีระดับไหน?

ตัวอย่างมุมเล่า

“เงินเดือน 30,000 บาท ไม่ต้องเริม่จากซื้อแผนท่ีแพงท่ีสุด แต่ควรเริม่จากรู้ก่อนว่า เงินส่วนไหนต้องใช้ เงิน
ส่วนไหนต้องสำรอง และความเสี่ยงใดท่ีรับเองไม่ไหว”
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04 SHOW YOUR THINKING

กรณศีกึษา

Case Study เป็นหนึ่งในคอนเทนต์ท่ีสร้างความน่าเชื่อถือได้ดีท่ีสุด เพราะคนเข้าใจเรื่องราวของ “คนจริง” ได้ง่าย
กว่าการอ่านข้อมูลผลิตภัณฑ์

ตัวอย่างเคส

“ลูกค้าอายุ 38 ปี มลีูก 2 คน รายได้หลักของครอบครวัมาจากเขาคนเดยีว”
เราไม่ได้เริม่จากคำถามว่า “จะซื้อประกันก่ีล้าน?” แต่เริม่จากการสำรวจชีวิตจริงของครอบครัว
✓ ถ้าวันหนึ่งรายได้ของเขาหยุด ครอบครัวต้องใช้เงินเดือนละเท่าไร?
✓ มีหนี้เหลือเท่าไร?
✓ ลูกต้องเรียนอีกก่ีปี?

จากนั้นจึงค่อยออกแบบความคุ้มครองให้เหมาะกับสถานการณ์

เมื่อต้องเล่าเคสจรงิ

• เปล่ียนชื่อ
• เปล่ียนอายุบางส่วน
• ไม่เปิดเผยข้อมูลเฉพาะเจาะจง
• หรือใช้กรณีจำลองแทน

เป้าหมาย

ไม่ใช่ โชว์ยอดขาย แต่ คือโชว์ “กระบวนการคิด
ของคุณ” ใหค้นเห็นว่าคุณออกแบบคำแนะนำจาก
ชีวิตจริง ไม่ใช่จากยอดเบี้ย

โครงเล่า CASE STUDY 5 ขั้น

บรบิทของลูกค้า→ ความเสีย่งที่พบ→ ช่องว่างของแผนเดิม→ ทางเลือกที่พิจารณา→ เหตุผลของคำ
แนะนำ
ยิง่คนเห็นเหตุผลเบื้องหลังคำแนะนำมากเท่าไร เขายิง่เชื่อในกระบวนการของคุณมากขึ้นเท่านั้น

HOOK พรอ้มใช้

“เคสนีไ้ม่ได้เริม่จากการเลือกแบบประกัน แต่เริม่จากคำถามว่า ถ้ารายได้หยุด
ครอบครวัจะเดินต่ออย่างไร”
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05 MAKE THE COMPLEX SIMPLE

อ่านกรมธรรม์ให้เป็น

คอนเทนต์ประเภทนี้ทำให้คุณแตกต่างจากตัวแทนท่ีโพสต์แต่โปรโมชั่น เพราะคุณกำลังช่วยให้ลูกค้าเข้าใจสิง่ท่ีเขา
จะตัดสินใจผูกพันในระยะยาว

• 5 จุดท่ีต้องอ่านก่อนเซ็นกรมธรรม์ • คำว่า “ระยะเวลารอคอย” หมายถึงอะไร?

• Deductible คืออะไร? • Copayment คืออะไร?

• วงเงินต่อครั้ง กับวงเงินต่อปีต่างกันอย่างไร? • ข้อยกเว้นสำคัญท่ีควรรู้

• ทำไมต้องแจ้งข้อมูลสุขภาพตามจริง? • ใบเสนอขายกับกรมธรรม์เหมือนกันหรือไม่?

“ถ้าฉันอธิบายเรื่องนีใ้ห้พ่อแม่ฟัง
ฉันจะพูดยังไง?”

แนวทางการเล่า

อย่าใชภ้าษาวิชาการมากเกินไป เริม่จากความหมายในชีวิตจริง ยกตัวอย่างสถานการณ์ และสรุปว่าคำนีม้ผีล
ต่อการตัดสินใจอย่างไร ถ้าคนท่ัวไปเข้าใจได้ แสดงว่าคอนเทนต์ของคุณใช้ได้

สูตรแปลภาษากรมธรรม์ 3 ชั้น

คำนีคื้ออะไร— แปลความหมายตรงไปตรงมา
เกิดขึน้ตอนไหน— ยกสถานการณ์ท่ีลูกค้าเห็นภาพ
มผีลอย่างไร— บอกสิง่ท่ีต้องจ่าย ต้องรอ หรือควรตรวจสอบ
ก่อนโพสต์: เช็กว่าคนท่ัวไปเข้าใจ มีตัวอย่างให้เห็นภาพ และรู้ว่าควรกลับไปดูตรงไหนในกรมธรรม์ของตัวเอง
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06 SHOW THE CARE

เบื้องหลังการดูแลลูกค้า

นีคื่อคอนเทนต์ท่ีตัวแทนหลายคนมองข้าม แต่จริง ๆ แล้วมพีลังมาก เพราะลูกค้าไมไ่ด้กังวลแค่ตอนซื้อ เขากังวลว่า
“ซื้อไปแล้ว ถ้ามปัีญหา ใครจะดูแล?”

ตัวอย่างคอนเทนต์

✓ วันท่ีพาลูกค้าเคลม
✓ ขั้นตอนการประสานงานกับโรงพยาบาล
✓ ก่อนลูกค้าเข้าโรงพยาบาล ตัวแทนช่วยอะไรได้

บ้าง

สิง่ทีค่นอยากเห็น

✓ หลังขายแล้ว เราดูแลลูกค้าอย่างไร
✓ วิธีเช็กกรมธรรม์ให้ลูกค้าทุกปี
✓ เบื้องหลัง วัน ท่ี ต้องช่วยครอบครัวลูกค้า จัดการ

เอกสาร

สิง่ทีค่อนเทนต์นีก้ำลังขาย

“ฉันจะไม่หายไป
หลังจากคุณซื้อ”

เล่าเบื้องหลังโดยรักษาความเป็นส่วนตัวของลูกค้า และเน้นวิธีดูแลมากกว่าการโชว์เหตุการณ์ท่ีละเอียดอ่อน

ก่อนโพสต์เบื้องหลัง ให้เช็ก 3 ข้อ

ได้รับอนุญาตเมื่อต้องเห็นบุคคลหรือเอกสาร • ปิดข้อมูลส่วนตัวทุกจุด • เล่าให้เห็น “วิธีดูแล” มากกว่าราย
ละเอียดความทุกข์ของลูกค้า
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07 PEOPLE TRUST PEOPLE

เล่าเรื่องสรา้งความเชื่อใจ

บางครั้งคนเลือกตัวแทนจาก “คน” ก่อนเลือกผลิตภัณฑ์ ดังนั้น Personal Brand จึงสำคัญมากพอ ๆ กับความรู้เรื่อง
ประกัน

• ทำไมถึงเลือกทำอาชีพตัวแทนประกัน
• เคยมเีหตุการณอ์ะไรท่ีทำใหเ้ข้าใจความสำคัญของการ
วางแผน

• วันท่ียากท่ีสุดในอาชีพนี้ • สิง่ท่ีได้เรียนรู้จากการดูแลลูกค้า

• ทำไมถึงยังทำอาชีพนี้อยู่ • ความเชื่อของคุณเก่ียวกับการดูแลลูกค้า

• เรื่องท่ีคุณไม่เคยบอกลูกค้า • บทเรียนท่ีเปล่ียนวิธีทำงานของคุณ

ตัวอย่าง HOOK

“ฉันเคยคิดว่าอาชพีตัวแทนประกันคืออาชพีขายของ จนกระท่ังวันหน่ึง…”

คนจะจำเรื่องราวได้มากกว่ารายละเอยีดผลิตภัณฑ์ เล่าเหตุการณ์ให้เห็นการเปล่ียนแปลง ความเชื่อ และ
บทเรียนท่ีคนดูนำไปเชื่อมกับชีวิตของตัวเองได้

STORY SPINE — เล่าให้มจุีดเปลีย่น

เมื่อก่อนฉันเชื่อว่า…→ จนเกิดเหตุการณ์…→ ฉันจึงได้เรยีนรูว่้า…→ วันนีฉั้นดูแลลูกค้าแบบ…

โจทย์วันนี:้ เลือก 1 เหตุการณ์ท่ีเปล่ียนวิธีทำงานของคุณ แล้วเขียนให้จบใน 4 ประโยคตามโครงด้านบน
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08 BUILD YOUR TEAM

คอนเทนต์เรื่องโอกาสในอาชพีประกัน

หากคุณต้องการสร้างทีม คอนเทนต์ต้องมสี่วนนีด้้วย อย่าโพสต์แต่ “รับสมัครตัวแทน” เพราะคนยังไมเ่ห็นว่า ทำไม
เขาต้องสนใจอาชีพนี้

• ชีวิตจริงของตัวแทนประกันเป็นอย่างไร? • อาชีพนี้เหมาะกับใคร?

• คนไม่เก่งขาย ทำอาชีพนี้ได้ไหม? • ทำงานประจำควบคู่กับงานตัวแทนได้หรือไม่?

• รายได้ของตัวแทนมาจากอะไร? • 1 วันของตัวแทนประกันทำอะไรบ้าง?

• ทักษะอะไรท่ีได้จากอาชีพนี้? • ทำไมบางคนทำอาชีพนี้เป็นสิบปี?

โอกาส
ให้เห็นทางเติบโตและคุณค่าของ

อาชีพ
ความจรงิ

เล่าท้ังสิง่ท่ีดีและสิง่ท่ีต้องเรียนรู้

ความรบัผิดชอบ
ทำให้เห็นว่างานนี้เก่ียวข้องกับ

ชีวิตคน

อย่าสื่อเฉพาะภาพความสำเร็จ ให้คนเห็นงานจริง ทักษะจริง และการดูแลคนจริง ๆ

SERIES ทีค่วรทำ

“7 วันรูจั้กอาชพีตัวแทนประกัน”
งานจริงในแต่ละวัน • ทักษะท่ีต้องฝึก • รายได้มาจากไหน • ความรับผิดชอบหลังการขาย

CTA สำหรบัคนสนใจอาชพี

“ถ้าอยากรู้ว่าอาชีพนี้เหมาะกับคุณหรือไม่ พิมพ์คำว่า ‘ตัวแทน’ แล้วมาคุยเรื่องงานจริงกันก่อนตัดสินใจ”
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ONE MINUTE CONTENT

1 คลิป = 1 ปัญหา
ไม่ต้องพยายามอธิบายทุกอย่างในคลิปเดยีว

0–5 วินาที
เปิดด้วย “ปัญหา”
“มีประกันสุขภาพอยู่แล้ว แต่คุณรู้ไหมว่าอาจมีค่าใช้จ่ายบางอย่างท่ีต้องจ่ายเอง?”

6–40 วินาที
ให้คำตอบ 2–3 ประเด็น
เลือกเฉพาะสิง่ท่ีคนดูต้องเข้าใจในตอนนี้ และใช้ภาษาท่ีตามทัน

41–52 วินาที
สรุปให้จำง่าย
“ก่อนซื้อประกันเพิม่ ให้เริม่จากการรู้ก่อนว่า วันนี้เรามีความคุ้มครองอะไรอยู่แล้ว”

53–60 วินาที
ปิดด้วย CTA
ไม่จำเป็นต้องปิดการขายทุกครั้ง อาจชวนเซฟ แชร์ แสดงความคิดเห็น หรือขอ Checklist

Hook ชัด • คำตอบกระชับ • สรุปจำง่าย • CTA เป็นธรรมชาติ

แบบรา่งก่อนถ่าย 60 วินาที

Hook: “........................................” ประเด็นหลัก 1–3: “........................................”
สรุป: “........................................” CTA: “........................................”



CTA พรอ้มใช้
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CALL TO ACTION — 01–05

ชวนคน “ทำต่อ”
โดยไม่กดดันให้ซื้อ
CTA ท่ีดีทำให้คนดูมีขั้นตอนถัดไปชัดเจน และช่วยให้คุณวัดได้ว่าหัวข้อไหนมีคนสนใจจริง

1 พิมพ์คำว่า “ตรวจกรมธรรม์” เพื่อรับ Checklist เบื้องต้น

2 เซฟคลิปนี้ไว้ ก่อนเลือกแผนประกันสุขภาพ

3 ส่งคลิปนี้ให้คนในครอบครัวท่ีควรรู้เรื่องนี้

4 ถ้าคุณไม่แน่ใจว่าความคุ้มครองท่ีมีอยู่เพียงพอหรือไม่ ทักมาคุยกันได้

5 Comment คำว่า “สุขภาพ” หากอยากได้หัวข้อท่ีควรเช็กก่อนซื้อประกัน

เลือก CTA ให้สอดคล้องกับเนื้อหา อย่าใส่หลายคำสั่งในโพสต์เดียวจนคนไม่รู้ว่าควรทำอะไร

เลือก CTA จากเป้าหมายของโพสต์

อยากเพิม่การมองเห็น → ชวนแชร์ • อยากวัดความสนใจ → ชวน Comment • อยากให้คนกลับมาอ่าน →
ชวนเซฟ • อยากเริม่คุย → ให้คีย์เวิร์ดทัก Inbox



CTA พรอ้มใช้
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CALL TO ACTION — 06–10

CTA ทีเ่น้นการเซฟ แชร์
และเริม่บทสนทนา

6 เก็บโพสต์นี้ไว้ วันหนึ่งคุณอาจได้ใช้

7 ใครกำลังวางแผนให้พ่อแม่ ส่งโพสต์นี้ให้เขาได้เลย

8 ถ้าอยากให้ทำคลิปอธิบายเรื่องนี้ต่อ พิมพ์คำว่า “ต่อ”

9 หากมีกรมธรรม์อยู่แล้ว ลองหยิบขึ้นมาเช็ก 3 ข้อนี้วันนี้เลย

10 แชร์โพสต์นี้ไว้ให้คนท่ีคุณอยากให้เขามีแผนสำรอง

CTA เพื่อ ENGAGEMENT

เซฟ • แชร์ • Comment • ตอบคำถาม

CTA เพื่อ LEAD

รับ Checklist • เช็กสิทธิ
นัดคุย • ตรวจกรมธรรม์

CTA ไม่ได้มไีว้เพื่อขายอย่างเดยีว
แต่มไีว้เพื่อพาความสัมพันธ์ไปอกีหน่ึงขั้น



สัดส่วนคอนเทนต์ทีแ่นะนำ
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CONTENT MIX

เพจทีน่่าเชื่อถือ
ต้องไม่ขายตลอดเวลา

CONTENT

50% ให้ความรู้
ตอบคำถาม • อ่านกรมธรรม์ • วางแผนการเงิน • อธิบายเรื่องประกัน
20% สรา้งความตระหนัก
ความเสี่ยง • ค่าใช้จ่าย • สิง่ท่ีคนมักมองข้าม

20% สรา้งความน่าเชื่อถือ
Case Study • เบื้องหลังการดูแล • เรื่องราวของคุณ

10% ขาย / ชวนปรกึษา
แนะนำบริการ • นัดวางแผน • ขอข้อมูล • ชวนพูดคุย

ตัวอย่างเมื่อทำ 10 โพสต์

5 2 2 1
ให้ความรู้ ตระหนัก น่าเชื่อถือ ขาย

หากยังไม่รู้ว่าจะโพสต์อะไร ใหเ้ริม่จากสัดส่วนนี้ แล้วปรับตามข้อมูลจริงว่าเพจของคุณมคีนเซฟ แชร์ หรือทัก
จากหัวข้อใดมากท่ีสุด

ตัวอย่างตาราง 1 สัปดาห์

จันทร์ ตอบ FAQ • อังคาร วางแผนการเงิน • พุธ เตือนความเสี่ยง • ศุกร์ Case Study • อาทิตย์ เบื้องหลัง
หรือชวนปรึกษา

ทำต่อเนื่อง 4 สัปดาห์ก่อนตัดสินว่าแนวทางใดได้ผล เพราะความเชื่อใจเกิดจาก “ความสม่ำเสมอ” มากกว่า
โพสต์ไวรัลเพียงครั้งเดียว
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KRUPAEW MARKETING × KRUPAEW ACADEMY 18

START TODAY

8 คอนเทนต์ทีค่วรเริม่ทำ
ต้ังแต่วันนี้

1 ตอบคำถามลูกค้า
เปล่ียนคำถามจริงให้กลายเป็น Content

3 วางแผนการเงิน
สร้างภาพจำจากคนขาย สู่คนให้คำปรึกษา

5 อ่านกรมธรรม์ให้เป็น
เปล่ียนเรื่องยากให้กลายเป็นเรื่องง่าย

7 เรื่องราวสรา้งความเชื่อใจ
ให้คนรู้จักตัวตนและแนวคิดของคุณ

2 เตือนความเสีย่ง
ช่วยให้ลูกค้าเห็นสิง่ท่ียังไม่ได้วางแผน

4 กรณศีกึษา
เล่าเหตุการณ์ให้คนเห็นกระบวนการคิด

6 เบื้องหลังการดูแล
ทำให้คนรู้ว่าซื้อแล้วคุณยังอยู่

8 โอกาสในอาชพีประกัน
สำหรับคนท่ีต้องการสร้างทีมและขยายธุรกิจ

สิง่สำคัญทีสุ่ด

อย่าพยายามทำคอนเทนต์เพื่อ “ขาย” ทุกโพสต์
แต่ทำให้คนรูส้ึกว่า “ถ้าวันหน่ึงฉันต้องคุยเรื่องประกัน

ฉันอยากคุยกับคนคนนี”้



หลักคิดทีอ่ยากให้จำ
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REMEMBER THIS

คนไม่ได้ติดตามตัวแทนประกัน
เพราะอยากดูประกันทุกวัน

เขาติดตามเพราะ
“คอนเทนต์ของคุณช่วยให้เขาตัดสินใจ

เรื่องชวิีตและการเงินได้ดขีึน้”

เมื่อคุณให้ความรู้มากพอ สร้างความเชื่อใจมากพอ และอยู่ในสายตาของเขานานพอ วันหนึ่ง
เมื่อเขาต้องการประกัน ชื่อของคุณจะเป็นหนึ่งในชื่อแรก ๆ ท่ีเขานึกถึง

ให้
ข้อมูลท่ีช่วยให้คนเข้าใจ

อยู่
ปรากฏอย่างสม่ำเสมอ

ดูแล
ก่อนและหลังการขาย

น่ันคือวันทีค่อนเทนต์เริม่ทำหน้าทีข่ายแทนคุณ โดยไมต้่องเร่ง ไมต้่องกดดัน และไมต้่องพูดเรื่องโปรโมชัน่ทุก
วัน

ความเชื่อใจสะสมจากเรื่องเล็ก ๆ

ตอบคำถามเดิมอย่างใจเย็น • กล้าบอกสิง่ท่ีแผนไมค่รอบคลุม • ไมเ่ร่งใหตั้ดสินใจ • กลับมาดูแลเมื่อมปัีญหา
— ทุกครั้งท่ีทำ คุณกำลังสะสมเหตุผลให้คนเลือกคุณ
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YOUR NEXT STEP

เริม่จาก 1 เรื่อง
ทีลู่กค้าถามคุณบ่อยทีสุ่ด
ไม่ต้องรอให้พรอ้มทุกอย่าง แค่ทำให้ชัดหน่ึงเรื่องต่อหน่ึงคอนเทนต์

เช็กลิสต์ก่อนโพสต์

✓ โพสต์นี้ตอบปัญหาอะไรเพียงหนึ่งเรื่อง?
✓ คนท่ัวไปอ่านแล้วเข้าใจหรือไม่?
✓ เนื้อหาช่วยให้คนตัดสินใจได้ดีขึ้นอย่างไร?
✓ มีตัวอย่างหรือสถานการณ์ท่ีทำให้เห็นภาพหรือไม่?
✓ CTA สอดคล้องกับเนื้อหาและไม่กดดันเกินไปหรือไม่?

โจทย์เริม่ต้นวันนี้

เขยีนคำถามจากลูกค้า 10 ข้อ แล้วเลือกข้อท่ีมีคนถามซ้ำมากท่ีสุด 1 ข้อ เพื่อนำไปทำ
คลิปสั้นตามสูตรหน้า 14

สรา้งความเชื่อใจ
ก่อนสรา้งยอดขาย



จัดทำโดย

×

คู่มือสำหรับตัวแทนประกัน
ท่ีต้องการสร้างยอดขายจากความรู้ ความจริงใจ

และการดูแลท่ีคนสัมผัสได้

แนวคิดสำคัญ • สร้างความเชื่อใจ ก่อนสร้างยอดขาย



