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อมตา   สมานโสร*์

ตัวแบบการตลาดของธุรกิจประกันชีวิต

Marketing Model of Life Insurance Business

*นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกจิดษุฎบีณัฑติ มหาวทิยาลยัปทมุธานี

บทคดัย่อ
 การวิจ ัยคร ั้งนี้ เ ป็นการวิจ ัยเรื่ องต ัวแบบ

การตลาดของธุรกิจประกนัชีวิต โดยมีวตัถุประสงค์

เพือ่ศึกษาการน�าตวัแบบการตลาดของธุรกจิประกนัชวีติ

ไปปรบัใชใ้นธุรกจิประกนัชวีติใหป้ระสบผลส�าเร็จยิง่ขึ้น 

ซึ่งผูว้จิยัไดท้ �าการศึกษาวจิยัเชิงปริมาณและการวจิยั

เชงิคณุภาพ จากประชากรทีอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร

โดยสุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง แบบสอบถามเป็น

เครื่องมอืในการเก็บขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลูใชโ้ปรแกรม

ส�าเร็จรูปทางสถติิ สถติิที่ใชค้ือ ค่าความถี ่ ค่ารอ้ยละ 

ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ส�าหรบัการทดสอบ

สมมตฐิานสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ ัน้โดยการวเิคราะห์

หาความสมัพนัธเ์พยีรสนั และถดถอยเชงิพหคูุณ เพือ่สรา้ง

ตวัแบบการตลาดธุรกจิประกนัชวีติทีร่ะดบันยัส�าคญัทาง

สถติริะดบั 0.05 ผลการวจิยัสรุปได ้ดงันี้

 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

จ�านวน 246 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.50 เพศหญงิ จ�านวน 

154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.50 อายุ 18 – 25 ปี จ�านวน 

74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 อายุ 26 – 30 ปี จ�านวน 

227 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.70 อายุ 31 – 40 ปี จ�านวน 

46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 อายุ 41 ปีขึ้นไป จ�านวน 

53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.30

 สถานภาพโสด จ�านวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

15.00 สมรส จ�านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ  47.50 หมา้ย

จ�านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.30 หย่า จ�านวน 61 คน

คดิเป็นรอ้ยละ 15.20 

 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 

จ�านวน 249 คน คิดเป็นรอ้ยละ 62.30 ปวส./ปวช. 

จ�านวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.00 มธัยมศึกษา 

จ�านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.20 สูงกวา่ปรญิญา

ตร ีจ�านวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50

 อาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน จ�านวน 194 คน

คิดเป็นรอ้ยละ 48.50 พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกิจ 

จ�านวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 เจา้ของกจิการ / 

คา้ขาย จ�านวน 146 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.50

 2. พฤติกรรมการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ดา้นลกัษณะกรมธรรม์ ส่วนใหญ่ลูกคา้บริษทัซื้ อ

กรมธรรมแ์บบประกนัชวีติ + ค่ารกัษาพยาบาลจ�านวน 

180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.00 ดา้นจ�านวนกรมธรรม์

ชวีติส่วนใหญ่ซื้อ 2-3 กรมธรรม ์จ�านวน 148 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 37.00 ดา้นระยะเวลาที่คุม้ครองส่วนใหญ่

ซื้อกรมธรรมร์ะยะเวลาคุม้ครอง 11 – 15 ปี จ�านวน 

139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.70
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	 3.	 ระดบัความส�ำคญัส่วนประสมการตลาด

ของธุรกิจประกนัชีวติในภาพรวมเฉลี่ย และทุกดา้น

ลูกคา้ใหร้ะดบัความส�ำคญัมาก หากพจิารณาจดัล �ำดบั

ความส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกนั 

ชวีติจากค่าเฉลีย่ พบวา่ ล �ำดบัแรก ลูกคา้ใหค้วามส�ำคญั 

ดา้นส่งเสรมิการตลาดดา้นสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ 

ดา้นการใหบ้ริการ ดา้นการจดัจ�ำหน่าย ดา้นการให ้

บรกิารดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา เรยีงตามล �ำดบั

ค�ำส�ำคญั: ตวัแบบการตลาด ธุรกจิประกนัชวีติ

Abstract
	 This dissertation is a research 

investigation entitled “Marketing Model of 

Life Insurance Business” Investigated are 

implementations of the successful marketing for 

life Insurance business in order to ascertain on 

a practical level what performance management 

systems would be appropriate for life Insurance 

company in Thailand.

	 This research was qualitative and 

quantitative research. People live in Bangkok 

by purposive sample 400 respondents. 

Questionnaire was the tool to collecting data. 

The analysis was conducted by computer 

software, statistical treatments by computer 

programs namely: frequency, percentage, mean, 

standard deviation, ranking, One Way ANOVA, 

compare Least Significant Different (LSD), 

Pearson Correlation, and Multiple Regression 

Analysis to created marketing model of life 

insurance business. The research found that:

	 1.	The majority of respondents were male 

246 respondents (61.50%) female 154 respondents 

(38.50%) their age between 18 -25 year old 74  

respondents (18.50%) 26 – 30 year old 227 

respondents (56.70%) 31 – 40 year old 46 

respondents (11.50%) and upper 41 year old 53  

respondents (13.30%), their Status Single 60  

respondents (15.00%) married 190 respondents 

(47.50%) widowed 89 respondents (22.30%) and 

divorced 61 respondents (15.20%) education 

attend Bachelor’s Degree 249 respondents 

(62.30%)Diploma Degree 48 respondents 

(12.00%) Secondary schools 45 respondents 

(11.20%) and other 58 respondents (14.50%). 

Career Employee 194 respondents (48.50%) 

Government Employee 60 respondents (15.00%) 

and Owner/Merchandisers 146 respondents 

(36.50%)

	 2.	Finding indicated major of purchasing 

behavior life insurance policy contract plus 

medical fee 180 respondents (45.00%) and 

customers bought 2 – 3 contracts 148 (37.00%),         

the period of time protect between 11 – 15 

years 139 respondents (34.70%)

	 3.	Finding indicated that all area of 

studies and every marketing factors with high 

level. However, the raking by mean, the first 

promotion, customer relationship, services area, 

place, products, and price area respectively. 

Keywords: Marketing Model, Insurance 

Business

บทน�ำ
	 เน่ืองจากในปจัจุบนัมกีารผลกัดนัใหค้นไทย

หนัมาท�ำประกนัชีวติเพือ่คุม้ครองตนเอง และยงัมผีล

ประโยชนเ์มือ่เกดิอะไรขึ้นมา คนไทยส่วนใหญ่มแีนวโนม้ 

ในการท�ำประกนัชีวิต และประกนัสุขภาพเพิ่มขึ้น 
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เนื่องจาก  1. มผีลติภณัฑเ์ฉพาะทีต่รงกบัความตอ้งการ  

และความกงัวลของประชาชนท ัง้การคุม้ครอง และการ

ลงทนุ รวมท ัง้แขง่ขนักนัสรา้งเงือ่นไข และผลตอบแทน

ที่ดทีี่จะไดร้บั เช่น การขายกรมธรรมเ์ฉพาะโรค เช่น 

มะเร็ง หรือกรมธรรมผู์สู้งอายุ 2. ช่องการตลาดที ่

หลากหลายเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดง้่ายขึ้นจากเดมิที่ซื้อได ้

ผ่านตวัแทนอย่างเดยีว ปจัจบุนัมกีารขายผ่านทางโทรศพัท ์

(Tele Marketing) ขายผ่านทางโทรศพัทม์อืถอื และทาง

อนิเทอรเ์น็ต  3. เกดิแรงจูงใจและแรงกระตุน้ จากการ 

แขง่กนัท�ำโฆษณาผ่านสือ่ต่าง ๆ   4. ประสทิธภิาพของบรษิทั 

โฆษณาทีม่คีวามสามารถสรา้งภาพยนตรท์ีด่ ีกนิใจท�ำให ้

เกดิการรบัรูใ้นเรือ่งธุรกจิประกนักวา้งขึ้น  5. มคีวามม ัน่ใจ 

ในการท�ำประกนัภยัมากขึ้นจากการมมีาตรฐาน และ 

กฎขอ้ควบคุมที่ออกมาจากส�ำนกัคณะกรรมการก�ำกบั 

และส่งเสริมการประกบัธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) และ

หน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งต่าง ๆ  เช่น สมาคมประกนัชวีติไทย 

สรา้งภาพยนตรโ์ฆษณาเนน้ใหป้ระชาชนขอดูใบอนุญาต

ตวัแทนก่อน รวมท ัง้การลงทนุท�ำรายการทวีเีพือ่ใหค้วาม

รูด้า้นสทิธขิองกรมธรรม ์ 6. ตวัแทนส่วนใหญ่มคีวามรู ้ 

มปีระสทิธิภาพเพิ่มขึ้นดว้ยหลกัสูตรของการฝึกอบรม  

และการกล ัน่กรองตวัแทนทีเ่ขม้งวดขึ้น  7. ค่ารกัษาพยาบาล

ทีแ่พงขึ้น รวมท ัง้ความกลวัในโรคภยัใหมท่ีเ่กดิขึ้นอย่าง

ต่อเนื่องสรา้งความกลวัใหผู้ค้นเพราะไม่รูว้่าจะเจอโรค

รา้ยแรงเมือ่ไหร่  8. ดอกเบี้ยในการฝากเงนิในธนาคาร

ต�ำ่ลง ในขณะทีเ่ง ือ่นไขในการออมเงนิผ่านบรษิทัประกนั

ชวีติยงัไดร้บัการคุม้ครองอกีดว้ย  9. รูปแบบการท�ำ CRM  

(Customer Relationship Management) และ CEM 

(Customer Experiential Management) น่าสนใจ 

และเป็นการสรา้งความสมัพนัธ ์และสรา้งประสบการณ์

ทีด่ใีนทกุ ๆ  คร ัง้ทีลู่กคา้ไดร้บับรกิาร 10. สามารถน�ำมา 

หกัเป็นค่าลดหย่อนภาษไีด ้

	 ในรอบ 10 ปีทีผ่่านมาตัง้แต่ปี 2546 – 2555 

นบัไดว้่าปี 2555 เบี้ยประกนัชีวิตมีอตัราการเติบโต

สูงสุด คอื รอ้ยละ 19.1 โดยมเีบี้ยประกนัชวีติรบัรวม

ตลอดท ัง้ปี ท ัง้สิ้น 391,358.01 ลา้นบาท แยกเป็นเบี้ย

ประกนัชีวติรบัรายใหม่จ�ำนวน 130,547.5 ลา้นบาท 

อตัราการเติบโตเพิม่ขึ้นรอ้ยละ 32.5 และเบี้ยประกนั

ชวีติรบัปีต่อไปจ�ำนวน 260,810.51 ลา้นบาท อตัราการ 

เติบโตเพิ่มขึ้นรอ้ยละ 13.36 ซึ่งมีอตัราความคงอยู่ 

รอ้ยละ 88 การขายผ่านตวัแทนประกนัชีวติยงัครอง

อนัดบั 1 สดัส่วนรอ้ยละ 57.31 ของเบี้ยประกนัชวีติ

ท ัง้หมด รองลงมาเป็นการขายผ่านธนาคารพาณิชย ์

สดัส่วนรอ้ยละ 36.65ในการพจิารณาสถิติของธุรกิจ

ประกนัชีวติจะแยกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกจะพจิารณา 

ถงึขนาดของบริษทั โดยจะพจิารณาถงึการเติบโตของ 

เบี้ยประกนัชีวิตรบัรวม ซึ่งหมายถึงเบี้ยประกนัชีวิต 

รบัรายใหม ่(New Business Premium) รวมกบัเบี้ยประกนั 

ชีวติรบัปีต่อไป (Renewal Premium) โดยจะมกีาร

พิจารณาถึงอตัราความคงอยู่ของกรมธรรมป์ระกนั 

ชีวิตประกอบดว้ย และส่วนที่สอง จะพิจารณาถึง 

การขยายงานของบริษทั โดยจะพิจารณาจากการ 

เตบิโตเฉพาะเบี้ยประกนัชวีติรบัรายใหมเ่พยีงอย่างเดยีว 

ส�ำหรบัเบี้ยประกนัชีวิตรบัรายใหม่จะหมายถึง เบี้ย

ประกนัชวีติรบัปีแรก (First Year Premium) รวมกบั

เบี้ยประกนัชวีติรบัจ่ายคร ัง้เดยีว (Single Premium) 

สถติิเบี้ยประกนัชีวติรบัในปี 2555 ที่สมาคมประกนั

ชีวติไทยรวบรวมไดใ้นขณะนี้  มดีงันี้  (สมาคมประกนั

ชวีติไทย, 2556)

	 เบี้ยประกนัชีวิตรบัรวม 12 เดือน ต ัง้แต่

มกราคม-ธนัวาคม 2555 มที ัง้สิ้น 391,358.01 ลา้นบาท 

เพิม่ขึ้นจากปีก่อนในระยะเวลาเดยีวกนัคิดเป็นรอ้ยละ 

19.1 บรษิทัประกนัชวีติทีม่เีบี้ยประกนัชวีติรบัรวมสูงสุด 

10 อนัดบัแรก คือ อนัดบัที ่ 1 บจ.เอ.ไอ.เอ. จ�ำนวน 

103,023.22 ลา้นบาท ซึ่งมสีดัส่วนการตลาดรอ้ยละ 

26.32 อนัดบัที ่2 บมจ.เมอืงไทยประกนัชวีติ 48,867.79 

ลา้นบาท ส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 12.49 อนัดบัที ่ 3 

บมจ.ไทยประกนัชีวติ 48,846.80 ลา้นบาท ส่วนแบ่ง 

การตลาดรอ้ยละ 12.48 อนัดบัที ่4 บมจ.ไทยพาณิชย์

ประกนัชีวติ 41,909.44 ลา้นบาท ส่วนแบ่งการตลาด    

รอ้ยละ 10.71 อนัดบัที่ 5 บมจ.กรุงเทพประกนัชีวติ 
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34,640.2 ลา้นบาท ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 8.85 

อนัดบั 6 บมจ.กรุงไทยแอกซ่าประกนัชวีติ 28,923.66 

ลา้นบาทส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 7.39 อนัดบั 7  

บมจ.อลอินัซอ์ยุธยาประกนัชวีติ 22,689.61 ลา้นบาท 

ส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 5.8 อนัดบั 8 บมจ.ไทยสมทุร 

ประกนัชีวติ 14,800.92 ลา้นบาทส่วนแบ่งการตลาด 

รอ้ยละ 3.78 อนัดบั 9 บมจ.ไอเอ็นจีประกนัชีวิต 

11,401.12 ลา้นบาท ส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 2.91 และ 

อนัดบั 10 บมจ. ธนชาตประกนัชวีติ 10,148.37 ลา้นบาท 

ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 2.59 บริษทัประกนัชีวิต 

ที่เหลอือีก 14 บริษทัส่วนแบ่งการตลาดรวมรอ้ยละ  

6.68 เบี้ยประกนัชวีติรบัรายใหมจ่ะพจิารณาจากจ�ำนวน

เบี้ยประกนัชวีติรบัรายใหม ่12 เดอืน ซึง่เบี้ยประกนัชวีติ

รบัต ัง้แต่มกราคม-ธนัวาคม 2555 มที ัง้สิ้น 130,547.5 

ลา้นบาท เพิม่ขึ้นจากปีก่อนในระยะเวลาเดยีวกนัคดิเป็น 

รอ้ยละ 32.5 บริษทัประกนัชีวิตที่มีเบี้ยประกนัชีวิต 

รบัรายใหมร่วมสูงสุด หรอืมกีารขยายงานสูงสุด 10 อนัดบั 

แรก คอื อนัดบัที ่1 บรษิทั .เอ.ไอ.เอ.จ�ำกดั 23,537.68 

ลา้นบาท ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 18.03 อนัดบั

ที่ 2 บริษทั เมอืงไทยประกนัชีวติ จ�ำกดั (มหาชน)  

21,665.63 ลา้นบาท ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 16.6  

อนัดบัที่ 3 บริษทั ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวิต จ�ำกดั 

(มหาชน) 18,681.57 ลา้นบาทส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 

14.31 อนัดบัที ่4 บรษิทั ไทยประกนัชวีติ จ�ำกดั (มหาชน) 

14,309.97 ลา้นบาท ส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 10.96 

อนัดบัที ่ 5 บริษทั กรุงไทยแอกซ่าประกนัชวีติ จ�ำกดั 

(มหาชน) 11,744.78 ลา้นบาท ส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 

9 อนัดบั 6 บรษิทั กรุงเทพประกนัชวีติ จ�ำกดั (มหาชน) 

8,767.39 ลา้นบาท ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 6.72 

อนัดบั 7 บริษทัธนชาตประกนัชีวติจ�ำกดั (มหาชน) 

7,938.52 ลา้นบาท ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 6.08 

อนัดบั 8 บรษิทั อลอินัซอ์ยุธยาประกนัชวีติ 5,242.21 

ลา้นบาทส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 4.02 อนัดบั 9 บรษิทั

ไทยสมทุรประกนัชวีติจ�ำกดั (มหาชน) 4,544.43 ลา้นบาท 

ส่วนแบง่การตลาดรอ้ยละ 3.48 และอนัดบั 10 บรษิทั

ไอเอน็จปีระกนัชวีติจ�ำกดั (มหาชน) 2,992.28 ลา้นบาท 

ส่วนแบ่งการตลาดรอ้ยละ 2.29 บริษทัประกนัชีวิต

ที่เหลอือีก 14 บริษทัส่วนแบ่งการตลาดรวมรอ้ยละ 

8.51 ต ัง้แต่ปี 2546 – 2555 อตัราการเตบิโตของเบี้ย 

ประกนัชีวิตในปี 2555 นี้  ถือเป็นอตัราการเติบโต 

ที่สูงที่สุดในรอบ 10 ปีที่ผ่านมา ท ัง้นี้ เนื่องจากบริษทั

ประกนัชีวติ แต่ละบริษทัต่างก็เร่งการพฒันารูปแบบ

กรมธรรมป์ระกนัชีวติออกมาสนองตามความตอ้งการ

ของประชาชนและต่างก็ เร่งพฒันาบุคลลากรฝ่ายขาย

และสรา้งสรรคก์ิจกรรมเพือ่ส่งเสริมความรูค้วามเขา้ใจ

ใหก้บัภาคประชาชนอย่างต่อเนื่อง รวมถึงการขยาย 

ช่องทางการจ�ำหน่ายใหเ้ขา้ถงึประชาชนอย่างท ัว่ถงึส �ำหรบั 

ปี 2555 เบี้ยประกนัชวีติรบัรวม ไดข้ายผ่านช่องทางการ

ขายหลกั 4 ช่องทาง คอื ขายผ่านตวัแทนประกนัชวีติ 

224,671 ลา้นบาท หรอืสดัส่วนรอ้ยละ 57.31 (เตบิโตขึ้น 

รอ้ยละ 11.9) ผ่านธนาคาร 143,667.68 ลา้นบาท 

หรือสดัส่วนรอ้ยละ 36.65 (เติบโตขึ้นรอ้ยละ 34.2) 

ผ่านช่องทางโทรศพัท ์ 12,128.65 หรือสดัส่วนรอ้ยละ 

3.09 (เตบิโตขึ้นรอ้ยละ 9.4) และผ่านช่องทางอืน่ ๆ อกี 

10,890.68 ลา้นบาท หรอืสดัส่วนรอ้ยละ 2.95 (เตบิโต

ขึ้นรอ้ยละ 14.9) (สมาคมประกนัชวีติไทย, 2556)

	 จากการศึกษายงัพบวา่ มปีระชากรอยู่ส่วนหนึ่ง

ที่ยงัไม่เขา้ใจความหมายของการท�ำประกนั และยงัไม่

สนใจทีจ่ะท�ำประกนัชวีติ เนื่องจากมองวา่การมปีระกนั

สงัคม หรือประกนัสุขภาพที่เป็นสวสัดิการจากการ 

ท�ำงานนัน้มคีวามเพยีงพอแลว้ และบางส่วนคาดหวงัวา่ 

หากเกดิปญัหาสุขภาพหรอือบุตัเิหตกุบัพวกเขา สมาชกิ

ในครอบครวัสามารถดูแลค่าใชจ่้ายแทนได ้ซึง่จากขอ้มลู

ดงักลา่ว ชี้ใหเ้หน็วา่คนไทยจ�ำนวนไมน่อ้ยยงัตดิอยู่กบั

ความคดิทีว่า่ “สิง่น ัน้คงไมเ่กดิขึ้นกบัฉนัแน่” ซึง่สะทอ้น

ใหเ้ห็นว่า คนไทยยงัมคีวามเชื่อที่ไม่ถูกตอ้งเกี่ยวกบั 

การหวงัพึ่งครอบครวัในกรณีที่เกิดปญัหาทางการเงนิ  

อนัเน่ืองมาจากการเกดิปญัหาสุขภาพหรอือบุตัเิหต ุสาเหต ุ

เกดิจากคนไทยส่วนใหญ่ยงัมทีศันคตต่ิอการท�ำประกนั

ภยัว่าเป็นภาระ ท ัง้ที่จริงเมือ่เกิดภาวะฉุกเฉินของชีวติ 
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การประกนัภยัจะช่วยผ่อนหนกัใหเ้ป็นเบาได ้ เมื่อไร

ก็ตามทีเ่รายงัคิดว่าการท�ำประกนัภยัเป็นภาระชวีติก็จะ

ยนือยู่บนภาวะความเสีย่งทางดา้นการเงนิต่อไป

	 จากขอ้มูลที่กล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีแรง

บนัดาลใจที่จะศึกษาถึง ตวัแบบการตลาดของธุรกิจ

ประกนัชีวิต เพื่อใหธุ้รกิจประกนัชีวิตประสบความ 

ส�ำเร็จยิง่ๆ ขึ้นไป ผลการวจิยัจะเป็นแนวทางในตวัแบบ

การตลาดของธุรกิจประกนัชีวติ ซึ่งจะเป็นอกีแนวทาง

หนึ่งในการสนบัสนุนส่งเสรมิใหค้นไทยหนัมาสนใจและ

ใส่ใจในการซื้อประกนัชวีติมากยิง่ขึ้นซึง่จะมส่ีวนช่วยให ้

คนไทยมหีลกัประกนั และมคีุณภาพชวีติทีด่ี

วตัถปุระสงคข์องการวจิยั
	 1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ อ 

กรมธรรมป์ระกนัชีวติของลูกคา้ที่อาศยัในเขตกรุงเทพ 

มหานคร

	 2.	 เพื่อศึกษาระดบัความส�ำค ัญของส่วน

ประสมการตลาดธุรกิจประกนัชีวติของลูกคา้ที่อาศยั 

ในเขตกรุงเทพมหานคร

	 3.	 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส�ำคญัของ

ส่วนประสมการตลาดธุรกจิประกนัชวีติของลูกคา้บรษิทั

ประกนัชีวติอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครจ�ำแนกตาม

ลกัษณะพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม

	 4.	 เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสม

การตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจชื้ อกรมธรรม์

ประกนัชวีติของลูกคา้ทีอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร

	 5.	 เพื่อเสนอตัวแบบการตลาดของธุรกิจ

ประกนัชวีติ 

สมมตฐิานของการวจิยั
	 สมมติฐานที่ 1 ลูกคา้บริษทัประกนัชีวิตที่มี

ลกัษณะพื้นฐานแตกต่างกนัมีระดบัความส�ำคญัของ

สว่นประสมการตลาดธุรกจิประกนัชีวติแตกต่างกนั

	 สมมติฐานที่ 1.1 ลูกคา้บริษทัประกนัชีวิต 

ทีม่เีพศแตกต่างกนัมรีะดบัความส�ำคญัของส่วนประสม

การตลาดธุรกจิประกนัชวีติแตกต่างกนั

	 สมมติฐานที่ 1.2 ลูกคา้บริษทัประกนัชีวติที่

มอีายุแตกต่างกนัมรีะดบัความส�ำคญัของส่วนประสม

การตลาดธุรกจิประกนัชวีติแตกต่างกนั

	 สมมติฐานที่ 1.3 ลูกคา้บริษทัประกนัชีวิต 

ที่มีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความส�ำคญัของ 

ส่วนประสมการตลาดธุรกจิประกนัชวีติแตกต่างกนั

	 สมมตฐิานที ่ 1.4 ลูกคา้บรษิทัประกนัชวีติทีม่ี

ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมรีะดบัความส�ำคญัของส่วน

ประสมการตลาดธุรกจิประกนัชวีติแตกต่างกนั

	 สมมตฐิานที ่ 1.5 ลูกคา้บรษิทัประกนัชวีติทีม่ี

อาชีพแตกต่างกนัมรีะดบัความส�ำคญัของส่วนประสม

การตลาดธุรกจิประกนัชวีติแตกต่างกนั

	 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดธุรกิจ

ประกนัชีวติมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสนิใจ

ซ้ือของผูช้ื้อกรมธรรมชี์วติ ในเขตกรุงเทพมหานคร

	 สมมตฐิานที ่2.1 ส่วนประสมการตลาดธุรกจิ

ประกนัชวีติมคีวามสมัพนัธ ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซื้อดา้นลกัษณะกรมธรรม์

	 สมมตฐิานที ่2.2 ส่วนประสมการตลาดธุรกจิ

ประกนัชีวิตมีความสมัพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซื้ อ 

ดา้นจ�ำนวนกรมธรรมป์ระกนัชวีติ

	 สมมตฐิานที ่2.3 ส่วนประสมการตลาดธุรกจิ

ประกนัชวีติมคีวามสมัพนัธ ์กบัดา้นระยะเวลาคุม้ครอง

	 สมมตฐิานขอ้ที่ 3 สว่นประสมการตลาดธุรกจิ

ประกนัชีวิตมีความสมัพนัธเ์ชิงบวกกบัตวัแบบการ

ตลาดของธุรกจิประกนัชีวติ

ขอบเขตของการวจิยั
	 1.	ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาครัง้น้ีมุ่ง

ศึกษาวจิยัเรื่อง ตวัแบบการตลาดของธุรกจิประกนัชวีติ

ระดบัและเปรียบเทียบระดบัความส�ำคญัส่วนประสม

การตลาดธุรกจิประกนัชวีติ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ 

ความสมัพนัธข์องระดบัความส�ำคญัส่วนประสมการ

ตลาดธุรกิจประกนัชีวติกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ  
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และตวัแบบการตลาดของธุรกจิประกนัชวีติ 

	 2.	ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรที่ใชใ้น 

การศึกษาวจิยันี้  คอื ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพ 

มหานคร

	 3.	ขอบเขตดา้นสถานที ่คอื สถานทีท่ีป่ระชากร

อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร

วธิีการด�ำเนินการวจิยั
	 การวิจ ัยคร ั้งนี้ เ ป็นการวิจ ัยเรื่ องต ัวแบบ 

การตลาดของธุรกิจประกนัชีวิต โดยมีวตัถุประสงค ์

เพื่อศึกษาการน�ำตวัแบบการตลาดของธุรกิจประกนั 

ชีวติไปปรบัใชใ้นธุรกิจประกนัชีวติใหป้ระสบผลส�ำเร็จ 

ยิง่ขึ้น ซึง่ผูว้จิยัไดท้ �ำการศึกษาวจิยัเชงิปรมิาณและการ 

วจิยัเชิงคุณภาพ จากประชากรที่อาศยัในเขตกรุงเทพ 

มหานคร โดยสุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง แบบสอบถาม 

เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลู วเิคราะหข์อ้มลูใชโ้ปรแกรม

ส�ำเร็จรูปทางสถติิ สถติิที่ใชค้ือ ค่าความถี ่ ค่ารอ้ยละ 

ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ส�ำหรบัการทดสอบ

สมมตฐิานสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ ัน้โดยการวเิคราะห์

หาความสมัพนัธเ์พยีรสนั และถดถอยเชงิพหุคูณ เพือ่ 

สรา้งตวัแบบการตลาดธุรกจิประกนัชวีติทีร่ะดบันยัส�ำคญั 

ทางสถติริะดบั 0.05

ผลการวจิยั
	 1.	 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย จ�ำนวน 246 คน คิดเป็นรอ้ยละ 61.50 เพศ 

หญิง จ�ำนวน 154 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.50 อายุ  

18 – 25 ปี จ�ำนวน 74 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.50  

อา ยุ  26 – 30 ปี  จ�ำนวน 227 คน คิด เ ป็น 

รอ้ยละ 56.70 อายุ 31 – 40 ปี จ�ำนวน 46 คน  

คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 อายุ 41 ปีขึ้นไป จ�ำนวน 53 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 13.30

	 สถานภาพ โสด จ�ำนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

15.00 สมรส จ�ำนวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ  47.50 

หมา้ย จ�ำนวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.30 หย่า จ�ำนวน 

61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.20 

	 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 

จ�ำนวน 249 คน คิดเป็นรอ้ยละ 62.30 ปวส./ปวช. 

จ�ำนวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.00 มธัยมศึกษา 

จ�ำนวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.20 สูงกวา่ปรญิญา

ตร ีจ�ำนวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50

	  อาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน จ�ำนวน 194 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 48.50 พนกังานราชการ/รฐัวสิาหกิจ 

จ�ำนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 เจา้ของกจิการ / 

คา้ขาย จ�ำนวน 146 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.50

	 2.	พฤติกรรมการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ดา้นลกัษณะกรมธรรม์ ส่วนใหญ่ลูกคา้บริษทัซื้ อ

กรมธรรมแ์บบประกนัชวีติ + ค่ารกัษาพยาบาลจ�ำนวน 

180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.00 ดา้นจ�ำนวนกรมธรรม ์

ชีวติส่วนใหญ่ซื้อ 2-3 กรมธรรม ์ จ�ำนวน 148 คน  

คดิเป็นรอ้ยละ 37.00 ดา้นระยะเวลาทีคุ่ม้ครองส่วนใหญ่

ซื้อกรมธรรมร์ะยะเวลาคุม้ครอง 11 – 15  ปี จ�ำนวน  

139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.70

	 3.	ระดบัความส�ำคญัส่วนประสมการตลาด

ของธุรกิจประกนัชีวติในภาพรวมเฉลี่ย และทุกดา้น

ลูกคา้ใหร้ะดบัความส�ำคญัมาก หากพจิารณาจดัล �ำดบั

ความส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกนั 

ชวีติจากค่าเฉลีย่ พบวา่ ล �ำดบัแรก ลูกคา้ใหค้วามส�ำคญั 

ดา้นส่งเสรมิการตลาดดา้นสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ 

ดา้นการใหบ้ริการ ดา้นการจดัจ�ำหน่าย ดา้นการให ้

บรกิารดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา เรยีงตามล �ำดบั

	 4.	ตวัแบบการตลาดธุรกจิประกนัชวีติ = 81 

+ .128 ดา้นผลติภณัฑ ์+ .527 ดา้นราคา +.148 ดา้น

การจดัจ�ำหน่าย + .343 ดา้นส่งเสรมิการตลาด +.190 

ดา้นการใหบ้รกิาร อย่างไรก็ตามตวัแบบการตลาดธุรกจิ

ประกนัชวีตินี้มรีะดบัความเชื่อม ัน่ 76%

อภปิรายผล
	 1.	ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ�ำนวน 246 
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รอ้ยละ 61.50 อายุ 26 -30 จ�ำนวน 227 รอ้ยละ 56.80 

สถานภาพสมรส จ�ำนวน 190 รอ้ยละ 47.50 ระดบัการ 

ศึกษาปรญิญาตรจี�ำนวน 249 รอ้ยละ 62.30 ส่วนใหญ่ 

อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนจ�ำนวน 194 รอ้ยละ 48.50  

บ่งบอกว่า ผูท้ี่ท �ำประกนัชีวติส่วนใหญ่เป็นชายที่เป็น

หวัหนา้ครอบครวั จงึซื้อประกนัชวีติไวเ้พือ่ป้องกนัความ

เสยีงหากหวัหนา้ครอบครวัมเีหตตุอ้งจากไปจะไดม้เีงนิ

ส่วนหนึ่งไวเ้ลี้ยงดูครอบครวัและบุตรหลาน ซึ่งผูซ้ื้อ

ประกนัชวีติส่วนใหญ่จบปรญิญาตรทีีเ่ป็นคนชนชัน้กลาง

และส่วนใหญ่เป็นมนุษยเ์งนิเดือน จึงตอ้งท�ำประกนั

ไวเ้มือ่เจ็บป่วยจะไดม้ค่ีารกัษาพยาบาล สอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของวกิานดา เสรีสมนึก (2550) ไดศึ้กษาถงึ 

ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการท�ำ 

ประกนัชวีติของพนกังานในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร กลุม่

ตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศึกษา คอืพนกังานธนาคาร พนกังาน

บรษิทั พนกังานรฐัวสิาหกจิ ขา้ราชการ และเจา้ของกจิการ 

ต่างๆ ในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร จ�ำนวน 400 ราย แบง่เป็น 

ผูท้ �ำประกนัชวีติจ�ำนวน 200 คน และผูท้ีไ่มท่ �ำประกนั 

ชวีติจ�ำนวน 200 คน พบวา่ ส่วนใหญ่ผูท้ �ำประกนัชวีติ

เป็นเพศชาย จบการศึกษาระดบัปรญิญาตรี

	 2.	พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

พฤติกรรมการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติดา้นลกัษณะ

กรมธรรม ์ ส่วนใหญ่ลูกคา้บริษทัซื้อกรมธรรมแ์บบ

ประกนัชวีติ + ค่ารกัษาพยาบาลจ�ำนวน 180 คน คดิเป็น 

รอ้ยละ 45.00 แสดงว่าผูซ้ื้อกรมซื้อกรมธรรมแ์บบ 

ประกนัชวีติ + ค่ารกัษาพยาบาลเพือ่ป้องกนัความเสยีงใน 

อนาคตหากเสียชีวติหรือเจ็บป่วยจะไดม้ค่ีาใชจ่้ายใน

การรกัษาพยาบาลและค่าใชจ่้ายส�ำหรบัครอบครวัและ

ตวัเองระหว่างนอนพกัรกัษาพยาบาลสอดคลอ้งกบังาน

วิจยัของเพ็ญศรี วรรณสุข (2547) ศึกษาปจัจยัที่ม ี

ผลต่อการตดัสนิใจท�ำประกนัชวีติของลูกคา้บรษิทัเนช ัน่

ไวดป์ระกนัชีวติจ�ำกดัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช ้

กลุ่มตวัอย่างเป็นลูกคา้ประเภทสามญั ที่มกีรมธรรม์

ประกนัชวีติกบั บรษิทัเนช ัน่ไวดป์ระกนัชวีติ จ�ำกดั จ�ำนวน 

381 คน พบว่า สาเหตทุีก่ลุม่ตวัอย่างเลอืกท�ำประกนั 

เพราะมแีบบประกนัหลากหลาย บริษทัมฐีานะม ัน่คง 

ส่วนบุคคลที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจท�ำประกนัชีวติ

มากที่สุด คือ ตวัแทนประกนัชีวติ เหตุผลที่ตดัสนิใจ

ท�ำประกนัชีวติ คือ ช่วยในการรกัษาพยาบาล และมี

ประโยชนใ์นดา้นการลงทนุ ส่วนเหตจูุงใจในการตดัสนิใจ 

ท�ำประกนัชวีติ

	 ลูกคา้บริษทัส่วนใหญ่ซื้อกรมธรรมร์ะยะเวลา

คุม้ครอง 11 - 15 ปี จ�ำนวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

34.70 เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งการน�ำค่าเบี้ยประกนัทีส่่งให ้

แต่ละบรษิทัไปหกัลดหย่อนภาษจีงึซื้อกรมธรรมท์ีม่รีะยะ

เวลาคุม้ครองมากกวา่ 10 ปี จงึหกัลดหย่อนภาษไีด ้

	 3.	ผลการวิเคราะหต์วัแบบการตลาดธุรกิจ

ประกนัชีวิต พบว่า ความคิดเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสม 

การตลาดของธุรกิจประกนัในภาพรวมมีระดบัความ 

คดิเหน็ดว้ยมากระดบัความส�ำคญัส่วนประสมการตลาด

ของธุรกิจประกนัชีวติในภาพรวมเฉลี่ย ดา้นส่งเสริม 

การตลาดดา้นสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ดา้นการ 

ใหบ้ริการดา้นการจดัจ�ำหน่ายดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้น

ราคาลูกคา้ใหร้ะดบัความส�ำคญัมาก

		  1.	 ดา้นส่งเสริมการตลาด ลูกคา้บริษทั

ประกนัใหค้วามส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจ

ประกนัชีวติ ผูบ้ริหารบริษทัประกนัควรมกีารส่งเสริม 

การตลาดดว้ยการแจกของแจกแถมส�ำหรบัผูซ้ื้อกรมธรรม ์

ประกนัชีวติท ัง้ในส่วนของของขวญัหรือการท่องเที่ยว

หรอือืน่ ๆ  ประกอบกบัควรโฆษณาประชาสมัพนัธผ่์านสือ่ 

ต่าง ๆ  ตามกลุม่เป้าหมาย พรอ้มท ัง้ส่วนลดราคา ในโอกาส 

ต่าง ๆ จะเป็นสิง่กระตุน้ใหลู้กคา้ซื้อประกนัชวีติเพิม่ขึ้น 

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวกิานดา เสรีสมนึก (2550) 

ไดศึ้กษาถงึปจัจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มผีล 

ต่อการท�ำประกนัชวีติของพนกังานในอ�ำเภอเมอืงสมทุร 

สาคร กลุม่ตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศึกษา คอืพนกังานธนาคาร 

พนกังานบริษทั พนกังานรฐัวสิาหกิจ ขา้ราชการ และ

เจา้ของกจิการต่าง ๆ  ในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร จ�ำนวน 

400 ราย แบ่งเป็นผูท้ �ำประกนัชีวติจ�ำนวน 200 คน  

และผูท้ีไ่มท่ �ำประกนัชวีติจ�ำนวน 200 คน พบวา่ ปจัจยั
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ส่วนประสมการตลาดบริการที่มผีลต่อการท�ำประกนั

ชีวติของพนกังานในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร มปีจัจยั

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด

		  2.	 ดา้นสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ ลูกคา้

บริษทัประกนัใหค้วามส�ำคญัส่วนประสมการตลาด 

ของธุรกิจประกนัชีวิตล �ำดบัที่สอง ผูบ้ริหารบริษทั 

ประกนัควรใหค้วามส�ำคญัเกี่ยวกบัตวัพนกังานแสดง

ความยนิดใีหข้อ้มลู และใหบ้รกิารเป็นกนัเองกบัลูกคา้ 

ติดต่อเจา้หนา้ที่ /พนักงานไดห้ลากหลายช่องทาง 

พนกังานมีความรู ้ สามารถตอบค�ำถาม และอธิบาย 

ขอ้มูลไดเ้ป็นอย่างดี และพนักงานเขา้ใจถึงความ 

ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดีลูกคา้ใหค้วามส�ำคญั

ล �ำดบัมาก เวน้แต่พนกังานมกีารแนะน�ำขอ้มูลต่าง ๆ  

เพื่อก่อใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดของลูกคา้เป็นหลกั

ส�ำคญัลูกคา้ใหค้วามส�ำคญัล �ำดบัมากที่สุดสอคลอ้ง

กบังานวจิยัของวกิานดา เสรีสมนึก (2550) ไดศึ้กษา

ถึงปจัจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการ 

ท�ำประกนัชีวติของพนกังานในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร 

กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษา คือพนกังานธนาคาร 

พนกังานบริษทั พนกังานรฐัวสิาหกิจ ขา้ราชการ และ

เจา้ของกจิการต่างๆ ในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร จ�ำนวน 

400 ราย แบ่งเป็นผูท้ �ำประกนัชีวติจ�ำนวน 200 คน 

และผูท้ีไ่มท่ �ำประกนัชวีติจ�ำนวน 200 คน พบวา่ ปจัจยั 

ส่วนประสมการตลาดบริการที่มผีลต่อการท�ำประกนั 

ชีวติของพนกังานในอ�ำเภอเมอืงสมทุรสาคร มปีจัจยั

ดา้นสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้มีความส�ำคญัมาก 

เช่นเดยีวกนั

		  3.	 ดา้นการใหบ้รกิารลูกคา้ใหค้วามส�ำคญั

ส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกนัชีวิตโดยรวม

ระดบัมาก โดยใหค้วามส�ำคญัดา้นความรวดเร็วในการ 

ใหบ้ริการ ความสุภาพของเจา้หนา้ที่ และพนกังาน 

ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ ความสะดวกในการ 

ส ัง่ซื้อ และช�ำระค่าเบี้ยประกนั และความนอบนอ้ม 

เอาใจใส่ในการใหบ้ริการของเจา้หนา้ที่สอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของมนญัญา วิบูลเจริญ (2546) ไดศึ้กษา

ทศันคติของผูเ้อาประกนัที่มีต่อปจัจยัสู่ความส�ำเร็จ 

ของธุรกจิประกนัชวีติ กรณีศึกษา ผูท้ีม่าใชบ้รกิาร บรษิทั  

ไทยประกนัชวีติ จ�ำกดั ณ ส�ำนกังานใหญ่ โดยศึกษาทศันคต ิ

ของผูเ้อาประกนัที่มต่ีอปจัจยัสู่ความส�ำเร็จของธุรกิจ

ประกนัชวีติหนึ่งใน 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการบรกิาร

		  4.	 ดา้นการจดัจ�ำหน่ายลูกคา้ใหค้วาม

ส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกนัชีวติโดย

รวมระดบัมาก ผูบ้รหิารบรษิทัประกนัควรอ�ำนวยความ

สะดวกใหส้ามารถส ัง่ซื้อ/จองผ่านเว็บไซต/์ อีเมลล ์

/Facebook ได ้ และเว็บไซตข์องผูใ้หบ้ริการมีการ 

จดัเนื้อหาดหีาขอ้มลูงา่ยลูกคา้ใหค้วามส�ำคญัมาก และ

การมีตวัแทนประกนัที่ครอบคลุมทุกพื้นที่ลูกคา้ให ้

ความส�ำคญัมากที่สุดสอดคลอ้งกบังานวจิยัของโอฬาร 

สกลเดชา (2546) ศึกษาถงึทศันคตต่ิอการซื้อกรมธรรม

ประกนัชีวติผ่านธนาคารพาณิชย ์ ของผูถ้อืกรมธรรม์

ประกนัชวีติแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช ้

กลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 244 คน โดยการวเิคราะหค์วาม

แปรปรวนทางเดยีว การทดสอบรายคู่โดยใชว้ธิกีาร LSD 

และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ พบว่า ระดบัการ

ศึกษา รายได ้ ประสบการณ์เดมิทางดา้นราคาและการ

ไดร้บัขอ้มลูข่าวสารดา้นประกนัชวีติมคีวามสมัพนัธต่์อ

ทศันคติต่อการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติผ่านธนาคาร

พาณิชย ์ และการรบัรูข้อ้มูลข่าวสารดา้นประกนัชีวิต 

มคีวามสมัพนัธต่์อทศันคตต่ิอการซื้อกรมธรรมป์ระกนั

ชีวติ โดยเฉพาะช่องทางการจดัจ�ำหน่ายของธนาคาร

พาณิชย์

		  5.	 ดา้นผลิตภณัฑลู์กคา้ใหค้วามส�ำคญั 

ล �ำดบัมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูบ้ริหารบริษทัประกนั 

ตอ้งออกแบบกรมธรรมป์ระกนัมีความคุม้ครองที่

ครอบคลมุ มคีวามหลากหลายของแบบประกนั มขีอ้มลู

รายละเอยีดขอ้มูลประกนัที่ชดัเจนและความมชีื่อเสยีง 

และความน่าเชื่อถอืของบรษิทัประกนั

		  6. ดา้นราคาลูกคา้ใหค้วามส�ำคญัส่วนประสม 

การตลาดของธุรกจิประกนัชวีติโดยรวมระดบัมาก ผูบ้รหิาร 

ควรตัง้ราคาทีเ่หมาะสม สามารถผ่อนช�ำระค่าเบี้ยประกนัได ้ 
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มรีาคาแพค็เกจความคุม้ครองครอบคลมุทีน่่าสนใจลูกคา้ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งแบบแผนความคุม้ครองมคีวามคุม้

ค่ากบัค่าเบี้ยทีจ่่าย และสามารถจ่ายผ่านบตัรเครดติได ้

	 4.	อภปิรายผลตวัแบบการตลาดธุรกจิประกนั

ชีวิต การน�ำตวัแบบการตลาดธุรกิจประกนัชีวติไปใช ้

ใหป้ระสบความส�ำเร็จ ผูบ้ริหารธุรกิจประกนัชีวิต  

ควรด�ำเนินการดงัต่อไปนี้

		  1.	 ลงทนุในปจัจยัพื้นฐานเท่ากบั 81 หน่วย  

ในอาคาร สถานที ่อปุกรณ ์พนกังาน และสิง่อ �ำนวยความ

สะดวกอืน่ๆ ในการด�ำเนินธุรกจิประกนัชวีติ

		  2.	 ดา้นราคา ธุรกจิประกนัชวีติควรก�ำหนด

ราคาอย่างมแีบบแผนความคุม้ครองมคีวามคุม้ค่ากบั

ค่าเบี้ยที่จ่าย อ�ำนวยความสะดวกช�ำระเบี้ยประกนั

ผ่านบตัรเครดติได ้ ต ัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบัก�ำลงัซื้อของ

ลูกคา้ในแต่กลุม่เป้าหมาย ใหส้นิเชื่อสามารถผ่อนช�ำระ

ค่าเบี้ยประกนัได ้ ก�ำหนดราคาแพค็เกจความคุม้ครอง

ครอบคลมุทีน่่าสนใจ จะส่งผลใหโ้อกาสขายประกนัชวีติ

เพิม่ขึ้น .527 หน่วย

		  3.	 ดา้นส่งเสรมิการตลาดธุรกจิประกนัชวีติ

ควรส่งเสรมิการตลาดดว้ยการแจกของแจกแถมส�ำหรบั

ผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติท ัง้ในส่วนของของขวญัหรือ 

การท่องเที่ยวหรืออื่น ๆ ประกอบกบัควรโฆษณา

ประชาสมัพนัธผ่์านสือ่ต่างๆตามกลุม่เป้าหมาย พรอ้มท ัง้ 

ส่วนลดราคา ในโอกาสต่าง ๆ จะส่งผลใหย้อดซื้อ

กรมธรรมเ์พิม่ขึ้น .343 หน่วย

		  4.	 ดา้นการใหบ้รกิาร ถา้ธุรกจิประกนัชวีติ 

ควรพฒันาดา้นการใหบ้รกิารใหม้คีวามรวดเรว็ในการให ้

บรกิาร ความสุภาพของเจา้หนา้ที ่ และพนกังาน ความ

ถกูตอ้งในการใหบ้รกิาร ความสะดวกในการส ัง่ซื้อ และ

ช�ำระค่าเบี้ยประกนั และความนอบนอ้มเอาใจใส่ใน 

การใหบ้รกิารของเจา้หนา้ทีจ่ะส่งผลใหย้อดซื้อกรมธรรม์

เพิม่ขึ้น .193 หน่วย

		  5.	 ดา้นการจดัจ�ำหน่าย ธุรกจิประกนัชวีติ 

พฒันาดา้นการจดัจ�ำหน่ายดว้ยการอ�ำนวยความสะดวก

ใหลู้กคา้สามารถส ัง่ซื้ อ/จองผ่านเว็บไซต์/อีเมลล/์

Facebook ได ้ และ เวบ็ไซตข์องผูใ้หบ้ริการมกีารจดั

เนื้อหาดหีาขอ้มูลง่าย และสิ่งส �ำคญัที่สุดคือการขยาย

ตวัแทนประกนัที่ครอบคลุมทุกพื้นที่เพื่อบริการลูกคา้  

จะส่งผลใหย้อดซื้อกรมธรรมเ์พิม่ขึ้น .148 หน่วย

		  6.	 ดา้นผลิตภณัฑ์ ธุรกิจประกันชีวิต

ควรพฒันาดา้นผลติภณัฑ ์ ดว้ยการพฒันากรมธรรม ์ 

แบบประกนัมีความคุม้ครองที่ครอบคลุมตามความ

ตอ้งการของลูกคา้มากยิ่งขึ้น ควรออกแบบกรมธรรม ์

ใหม้ีความหลากหลายของแบบประกัน มีขอ้มูล 

รายละเอยีดขอ้มลูประกนัทีช่ดัเจนกรมธรรมแ์ต่ละแบบ 

พรอ้มท ัง้การสรา้งความน่าเชื่อถอื และการมชีื่อเสียง 

ของบรษิทัประกนัชวีติไปพรอ้มๆ กนัจะส่งผลใหย้อดซื้อ

กรมธรรมเ์พิม่ขึ้น .128 หน่วย

	 อย่างไรก็ตามตวัแบบการตลาดธุรกิจประกนั

ชวีตินี้มรีะดบัความเชื่อม ัน่ 76 %

ขอ้เสนอแนะ
	 1.	 ลูกคา้บริษทัประกนัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีบรษิทัควรออกแบบกรมธรรม ์

ความคุม้ครอง ใหส้อดคลอ้งกบัคนกลุม่นี้  ซึง่ส่วนใหญ่

เป็นหวัหนา้ครอบครวั เหตผุลในการซื้อประกนัชวีติไว ้

เพือ่ป้องกนัความเสยี หรืออบุตัเิหตทุีเ่กิดขึ้นโดยไม่ได ้

คาดคดิ หรอืการเสยีชวีติ หากหวัหนา้ครอบครวัมเีหต ุ

ตอ้งจากไปจะไดม้ีเงินส่วนหน่ึงไวใ้หเ้ป็นทุนส�ำรอง 

กบัครอบครวัเพื่อมาช่วยในการเลี้ยงดูครอบครวัและ

บตุรหลาน 

	 2.	พฤติกรรมการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ดา้นลกัษณะกรมธรรม์ ส่วนใหญ่ลูกคา้บริษทัซื้ อ

กรมธรรมแ์บบประกนัชวีติ + ค่ารกัษาพยาบาล บรษิทั

ประกนัควรออกแบบกรมธรรมป์ระกนัชวีติ + ค่ารกัษา

พยาบาลที่จะมาช่วยลดความเสี่ยงในอนาคต หากเกิด 

เหตุไม่คาดฝันท�ำใหเ้สียชีวิตหรือเจ็บป่วยจะไดม้ ี

ค่าใชจ่้ายในการรกัษาพยาบาล และค่าใชจ่้ายส�ำหรบั

ครอบครวัและตวัเองระหว่างนอนพกัรกัษาพยาบาล 

ไมเ่ป็นภาระต่อครอบครวั
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	 3.	 ลูกคา้บริษทัส่วนใหญ่ซื้อกรมธรรมร์ะยะ

เวลาคุม้ครองอยู่ที ่11 – 15 ปี บรษิทัประกนัควรออกแบบ 

แคมเปญนี้ ใหม้ทีางเลอืกทีห่ลากหลาย เพือ่ตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็น 

อย่างด ี และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้มากทีสุ่ด 

บรษิทัประกนัควรใหค้วามส�ำคญัต่อกรมธรรมร์ะยะยาว 

ที่มคีวามคุม้ครองในการรกัษาพยาบาลและเป็นแบบ

ประกนัสะสมทรพัยไ์ปในตวั ก็จะสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้พิม่มากขึ้น

	 4.	ระดบัความส�ำคญัส่วนประสมการตลาด

ของธุรกิจประกนัชีวติในภาพรวมเฉลี่ย ดา้นส่งเสริม

การตลาด ดา้นสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ ดา้นการ 

ใหบ้ริการ ดา้นการจดัจ�ำหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์ และ 

ดา้นราคา ลูกคา้ใหร้ะดบัความส�ำคญัมากโดยเรียง 

ตามล �ำดบั

		  4.1		 ดา้นส่งเสริมการตลาด ลูกคา้บริษทั

ประกนัใหค้วามส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจ

ประกนัชีวิตระดบัมาก ผูบ้ริหารบริษทัประกนัควร

ส่งเสริมการตลาดดว้ยการแจกของแถมส�ำหรบัผูซ้ื้อ

กรมธรรมป์ระกนัชีวติท ัง้ในส่วนของของขวญัหรือการ 

ท่องเทีย่วหรอือืน่ ๆ  ประกอบกบัควรโฆษณาประชาสมัพนัธ ์

ผ่านสือ่ต่าง ๆ  ตามกลุม่เป้าหมาย พรอ้มท ัง้ส่วนลดราคา 

ในโอกาสต่าง ๆ  จะเป็นสิง่กระตุน้ใหลู้กคา้ซื้อประกนัชวีติ

		  4.2 	ดา้นสรา้งความสมัพนัธ์ก ับลูกคา้ 

ลูกคา้บรษิทัประกนัใหค้วามส�ำคญัส่วนประสมการตลาด 

ของธุรกจิประกนัชวีติระดบัมากเป็นล �ำดบัทีส่อง ผูบ้รหิาร 

บริษทัประกนัควรใหค้วามส�ำคญัเกี่ยวกบัตวัพนกังาน

แสดงความยินดีใหข้อ้มูล และใหบ้ริการเป็นกนัเอง 

กบัลูกคา้ ติดต่อเจา้หนา้ที่ /พนกังานไดห้ลากหลาย 

ช่องทาง พนกังานมคีวามรู ้ สามารถตอบค�ำถาม และ

อธบิายขอ้มลูไดเ้ป็นอย่างด ีและพนกังานเขา้ใจถงึความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดีลูกคา้ใหค้วามส�ำคญั

ล �ำดบัมาก เวน้แต่พนกังานมกีารแนะน�ำขอ้มูลต่าง ๆ  

เพื่อก่อใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดของลูกคา้เป็นหลกั

ส�ำคญั

		  4.3		 ดา้นการใหบ้ริการลูกคา้ใหค้วาม

ส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกนัชีวิต 

โดยรวมระดบัมาก ผูบ้ริหารบริษทัควรใหค้วามส�ำคญั

ดา้นความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ความสุภาพของ 

เจา้หนา้ที ่ และพนกังาน ความถกูตอ้งในการใหบ้รกิาร 

ความสะดวกในการส ัง่ซื้อ และช�ำระค่าเบี้ยประกนั และ

ความนอบนอ้มเอาใจใส่ในการใหบ้รกิารของเจา้หนา้ที่

		  4.4		 ดา้นการจดัจ�ำหน่ายลูกคา้ใหค้วาม

ส�ำคญัส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกนัชีวิต 

โดยรวมระดบัมาก ผูบ้ริหารบริษทัประกนัควรอ�ำนวย

ความสะดวกใหส้ามารถส ัง่ซื้ อ/จองผ่านเว็บไซต์/ 

อีเมลล/์Facebook ได ้ และเว็บไซตข์องผูใ้หบ้ริการ 

มกีารจดัเนื้อหาดหีาขอ้มลูงา่ยลูกคา้ใหค้วามส�ำคญัมาก 

และการมตีวัแทนประกนัทีค่รอบคลมุทกุพื้นทีลู่กคา้

		  4.5		 ดา้นผลติภณัฑลู์กคา้ใหค้วามส�ำคญั

ล �ำดบัมาก โดยเฉพาะอย่างยิง่ผูบ้รหิารบรษิทัประกนัตอ้ง

ออกแบบกรมธรรมป์ระกนัมคีวามคุม้ครองทีค่รอบคลมุ 

มคีวามหลากหลายของแบบประกนั มขีอ้มลูรายละเอยีด

ขอ้มูลประกนัที่ชดัเจนและความมชีื่อเสยีง และความ 

น่าเชื่อถอืของบรษิทัประกนั

		  4.6		 ดา้นราคาลูกคา้ใหค้วามส�ำคญัส่วน 

ประสมการตลาดของธุรกิจประกนัชีวติโดยรวมระดบั 

มาก ผูบ้ริหารควรตัง้ราคาที่เหมาะสม สามารถผ่อน

ช�ำระค่าเบี้ยประกนัได ้ มรีาคาแพค็เกจความคุม้ครอง

ครอบคลมุทีน่่าสนใจลูกคา้ โดยเฉพาะอย่างยิง่แบบแผน

ความคุม้ครองมีความคุม้ค่ากบัค่าเบี้ยที่จ่าย และ

สามารถจ่ายผ่านบตัรเครดติได ้

	 5.	การน�ำตวัแบบการตลาดธุรกิจประกนัชวีติ

ไปใชใ้หป้ระสบความส�ำเร็จ ผูบ้รหิารธุรกิจประกนัชวีติ 

ควรด�ำเนินการดงัต่อไปนี้

	 	 5.1		 ลงทนุในปจัจยัพื้นฐานเท่ากบั 81 หน่วย 

ในอาคาร สถานที่ อุปกรณ์สิ่งอ�ำนวยความสะดวก 

พนกังาน และสิง่อ �ำนวยความสะดวกอืน่ ๆ  ในการด�ำเนนิ

ธุรกจิประกนัชวีติ

		  5.2.	 ดา้นราคา ธุรกจิประกนัชวีติควรก�ำหนด
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ราคาอย่างมแีบบแผนความคุม้ครองมคีวามคุม้ค่ากบั

ค่าเบี้ยที่จ่าย อ�ำนวยความสะดวกช�ำระเบี้ยประกนั

ผ่านบตัรเครดติได ้ ต ัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบัก�ำลงัซื้อของ

ลูกคา้ในแต่กลุม่เป้าหมาย ใหส้นิเชื่อสามารถผ่อนช�ำระ

ค่าเบี้ยประกนัได ้ ก�ำหนดราคาแพค็เกจความคุม้ครอง

ครอบคลมุทีน่่าสนใจ จะส่งผลใหโ้อกาสขายประกนัชวีติ

เพิม่ขึ้น  .527 หน่วย

		  5.3.	ดา้นส่งเสริมการตลาดธุรกิจประกนั

ชีวติควรส่งเสริมการตลาดดว้ยการแจกของแจกแถม

ส�ำหรบัผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติท ัง้ในส่วนของของ

ขวญัหรอืการท่องเทีย่วหรอือืน่ ๆ  ประกอบกบัควรโฆษณา 

ประชาสมัพนัธผ่์านสือ่ต่าง ๆ  ตามกลุม่เป้าหมาย พรอ้มท ัง้ 

ส่วนลดราคา ในโอกาสต่าง ๆ  จะส่งผลใหย้อดซื้อกรมธรรม ์

เพิม่ขึ้น .343 หน่วย

		  5.4.	ดา้นการใหบ้รกิาร ถา้ธุรกจิประกนัชวีติ

ควรพฒันาดา้นการใหบ้รกิารใหม้คีวามรวดเรว็ในการให ้

บรกิาร ความสุภาพของเจา้หนา้ที ่และพนกังาน ความถกูตอ้ง 

ในการใหบ้รกิาร ความสะดวกในการส ัง่ซื้อ และช�ำระค่าเบี้ย 

ประกนั และความนอบนอ้มเอาใจใส่ในการใหบ้รกิารของ 

เจา้หนา้ทีจ่ะส่งผลใหย้อดซื้อกรมธรรมเ์พิม่ขึ้น .193 หน่วย

		  5.5.	ดา้นการจดัจ�ำหน่าย ธุรกจิประกนัชวีติ 

พฒันาดา้นการจดัจ�ำหน่ายดว้ยการอ�ำนวยความสะดวก 

ใหลู้กคา้สามารถส ัง่ซื้ อ/จองผ่านเว็บไซต์/อีเมลล/์

Facebook ได ้ และเวบ็ไซตข์องผูใ้หบ้ริการมกีารจดั

เนื้อหาดหีาขอ้มูลง่าย และสิ่งส �ำคญัที่สุดคือการขยาย

ตวัแทนประกนัที่ครอบคลุมทุกพื้นที่เพื่อบริการลูกคา้  

จะส่งผลใหย้อดซื้อกรมธรรมเ์พิม่ขึ้น .148 หน่วย

		  5.6.	ดา้นผลิตภณัฑ ์ ธุรกิจประกนัชีวิต 

ควรพฒันาดา้นผลติภณัฑ ์ ดว้ยการพฒันากรมธรรม ์ 

แบบประกนัมีความคุม้ครองที่ครอบคลุมตามความ 

ตอ้งการของลูกคา้มากยิ่งขึ้น ควรออกแบบกรมธรรม ์

ใหม้คีวามหลากหลายของแบบประกนั มขีอ้มลูรายละเอยีด 

ขอ้มูลประกนัที่ชดัเจนกรมธรรมแ์ต่ละแบบ พรอ้มท ัง้

การสรา้งความน่าเชื่อถอื และเสยีงของบริษทัประกนั

ชวีติไปพรอ้ม ๆ กนัจะส่งผลใหย้อดซื้อกรมธรรมเ์พิม่

ขึ้น .128 หน่วย

	 อย่างไรก็ตามตวัแบบการตลาดธุรกิจประกนั

ชวีตินี้มรีะดบัความเชื่อม ัน่ 76 %	
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