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บทคดัย่อ 

เ ดิมธนาคารพาณิชย์มีเพียงผลิตภัณฑ์หลักเป็น บัญชีเ งินฝากประเภทต่างๆ ให้บริการ               
ฝากเงิน ถอนเงิน โอนเงิน และออกตราสารทางการเงิน ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ใหม่ได้รับผลประโยชน์
มากกว่าเงินฝาก คือการออมเงินระยะยาวโดยการท าประกนัชีวิต เป็นการขายผ่านธนาคารพาณิชย ์
(Bancassurance)โดยระยะ 4-5 ปี ท่ีผ่านมามีมูลค่าการเติบโตสูงมาก และยงัมีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน
ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั ในช่วง 10 ปี (พ.ศ.2542-2552) 
ท่ีผ่านมาอุตสาหกรรมประกนัภยัของไทยมีอตัราการขยายตวัของเบ้ียประกนัภยัรับ ถึงร้อยละ 196.26 
หรือเป็นอตัราเพ่ิมข้ึนเฉล่ียร้อยละ 12.07 ต่อปี (คปภ. 2553) 

การศึกษาในคร้ังน้ีไดใ้ชนิ้ยามกลุ่มลูกคา้ระดบัศกัยภาพสูงตามค านิยามของ ธนาคารกรุงเทพ 
จ ากดั (มหาชน) คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมียอดเงินฝากตั้งแต่ 3 ลา้นบาท งานวิจยัคร้ังน้ีจึงมีวตัถุประสงค ์เพ่ือ
ทราบถึงแนวทางการขยายกลุ่มลูกคา้ระดบัศกัยภาพสูง ในธุรกิจออมทรัพยแ์บบมีประกนัชีวิต โดยการ
รวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) จากผูท่ี้มีเงินออมอยา่งนอ้ย 3,000,000 
บาท และอยูใ่นอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย ทั้งหมด 240 คน  
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โดยการสุ่มตวัอย่างแบบ Snow Ball Sampling ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ออมเงินเพราะไดรั้บผลตอบแทนสูง โดยมีเป้าหมายออมเงิน เพื่อสร้างครอบครัวในอนาคต ส่วน
ใหญ่ออมกบัธนาคารพาณิชย ์3-4 คร้ัง/เดือน ใชบ้ริการเงินฝากออมทรัพย ์และเป็นลูกคา้ของธนาคาร
กรุงเทพ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการออมเงินแบบมีประกนัชีวิต ตดัสินใจออม
เงินแบบมีประกนัชีวิตเลือกท าในวงเงินท่ีเอาประกนั ต ่ากว่า 100,000 บาท เคยรู้จกัหรือใชบ้ริการของ
บริษทัประกนัชีวิต AIA ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรรมธรรมป์ระกนัชีวิต จากบริษทัประกนัชีวิต
ของลูกคา้ ส่วนใหญ่คิดว่าอตัราการช าระเบ้ียประกนั ปัจจยั/เหตุผลในการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต
ส่วนใหญ่เพ่ือเป็นเงินออม  

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากกบัทุกปัจจยั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลและพนักงาน ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและ
การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพตามล าดบั เน่ืองจากมีผลท าให้เลือกตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบออม  

ค าส าคญั: การขยายกลุ่มลูกคา้/ส่วนประสมทางการตลาดบริการ/ธุรกิจออมทรัพยแ์บบมีประกนัชีวิต 

 
Abstract 

Formerly, deposit account was the main product of commercial banks which offered 
depositing, withdrawing, transferring, and financial issuing services.  On the other hand, presently, 
there is new financial product that provides more benefits, Bancassurance, long-term saving with 
insurance deposit.  Especially, the value and tendency of Bancassurance have grown increasingly 
during 4-5 years.  According to the Office of Insurance Commission, 10 years past (1999-2009 C.E.), 
the insurance premium income of Thai insurance business has expanded to 196.26 % which has 
increased 12.07% per year on the average (OIC, 2010).   
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 This study employed the definition of Bangkok Bank Public Company Limited toward high 
potential customers.  That is the group of customers who have credit money more than 3 million baht.  
This paper aims to study the way to expand Bancassurance Business in high potential customers 
group.  The populations were 240 customers who have deposit more than 3 million baht in Mae Sai 
Distict, Chiangrai by using Snow Ball Sampling Method. Compiling data and analyzing 
questionnaires were used as the research methodology.   
 As the result, most participants save money because they could earn high benefit from saving 
money in order to build family in the future.  Thus, they commonly use saving deposit account with 
commercial bank 3-4 times a month and most of them are the customers of Bangkok Bank.   
 The research participants understand about Bancassurance regulations and select sum insured 
amount less than 100,000 baht.  They have ever used insurance services from AIA.  The factor that 
influences customers’ decision on purchasing insurance policy is cost of insurance premium.  In 
terms of the reason that customers decide to purchase insurance is to save money.   
 The research participants give significances on all factors including products, price, places, 
marketing campaign, personnel, processes, production, and presentation respectively because they 
have effects on purchasing endowment insurance. 
 

Keywords:  EXPASION/ SERVICE MARKETING MIX / SAVING INSURANCE 
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บทน า 

เดิมธนาคารพาณิชยมี์เพียง ผลิตภณัฑ์หลกัเป็น บญัชีเงินฝากประเภทต่างๆ ให้บริการฝากเงิน 

ถอนเงิน โอนเงิน และออกตราสารทางการเงิน เป็นตน้ ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ใหม่ไดรั้บผลประโยชน์

มากกว่าเงินฝาก คือการออมเงินระยะยาวโดยการท าประกนัชีวิต เป็นการขายผ่านธนาคารพาณิชย ์หรือ

ท่ีเรียกว่า Bancassurance ค าว่า “Bancassurance” นั้น มีท่ีมาจากค าว่า “Bank Insurance Model” ซ่ึงเป็น

ช่ือเรียกของรูปแบบการขายประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชยโ์ดยธนาคารพาณิชยท์  าหนา้ท่ีเป็นนายหนา้

ขายประกนัให้กบับริษทั ประกนัต่างๆ ซ่ึงการด าเนินการดงักล่าวไดรั้บอนุญาตจากธนาคารแห่งประเทศ

ไทย (ธปท.) ให้ธนาคารพาณิชยท์  าธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกนัภยัไดเ้พ่ิมข้ึน ไดแ้ก่ การให้บริการ

แนะน า เผยแพร่แผ่นพบัโฆษณาของบริษทัประกนัภยั รวมถึงการเป็นนายหนา้ประกนัภยั ซ่ึงการเป็น

นายหนา้ประกนัภยัน้ีธนาคารพาณิชยก์จ็ะตอ้งไดรั้บใบอนญาตจากส านักงาน คปภ. ก่อนเช่นกนั รวมทั้ง

ตอ้งปฏิบติัตามหลกัเกณฑท่ี์ส านกังาน คปภ. และ ธปท. ก าหนด 

การขยายตวัของธุรกิจประกนัชีวิตนั้น มีปัจจยัส าคญัหลายประการ เช่นนโยบายของทางการท่ี

สนับสนุนการท าประกนัโดยเฉพาะการท าประกนัชีวิตท่ีอนุญาตให้ผูซ้ื้อประกนัชีวิตสามารถ น าเงินท่ี

จ่ายเป็นค่าเบ้ียประกนัมาหักลดหย่อนในการค านวณภาษีได ้ ปัจจยัส าคญัอีกประการหน่ึงน่าจะมาจาก

การพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยบริษทัประกนัสามารถใชเ้ครือข่ายสาขาของธนาคารพาณิชยท่ี์

กระจายอยู่ทัว่ไปเทศ รวมทั้งขยายฐานลูกคา้ไปยงัฐานลูกคา้ของธนาคารพาณิชย ์ เน่ืองจากในประเทศ

ไทยสถาบนัการเงินประเภทธนาคาร ไดรั้บความน่าเช่ือถืออยา่งมากจึงมีโอกาสในการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่ม

ลูกคา้เงินฝากของธนาคารไดม้ากกว่าพนักงานของบริษทัประกนัชีวิต อีกทั้งอตัราผลตอบแทนการท า

ประกนัชีวิตนั้นสูงมากกว่าการฝากประจ า และปัจจุบนัผูค้นเร่ิมค านึงถึงความเส่ียงมากข้ึน โดยเฉพาะ

ความเส่ียงในชีวิตของผูน้ าครอบครัว การท าประกนัชีวิตก็เป็นวิธีหน่ึงท่ีช่วยเหลือครอบครัวหากผูน้ า

ครอบครัวเสียชีวิต จึงไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคมากขึ้น 
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ท่ีผ่านมาตวัเลขการท า Bancassurance มีมูลค่าการเติบโตสูงมากทั้งในประเทศไทยและ ในยงัมี

แนวโน้มเพิ่มมากขึ้นอีกในระยะ 4-5 ปีท่ีผ่านมา จากขอ้มูลในเว็บไซตข์องส านักงานคณะกรรมการ

ก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) ซ่ึงเป็นหน่วยงานอิสระท่ีท าหนา้ท่ีก ากบัดูแล

กิจการประกนัภยั พบว่า ในช่วง 10 ปี (พ.ศ.2542-2552) ท่ีผ่านมาอุสาหกรรมประกนัภยัของไทยมีอตัรา

การขยายตวัของเบ้ียประกนัภยัรับ ถึงร้อยละ 196.26 หรือเป็นอตัราเพ่ิมข้ึนเฉล่ียร้อยละ 12.07 ต่อปี และ

มีสัดส่วนเบ้ียประกนัภยัรับโดยตรง ต่อผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ (Insurance Penetrations) เพ่ิมจาก

ระดบัร้อยละ 2.6 ในปี 2542 เป็นร้อยละ 4.07 ในปี 2552 ดงันั้น ผลิตภณัท์การออมระยะยาวโดยการท า

ประกนั หรือเรียกรวมว่า Bancassurance จึงเห็นไดว้่าปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยมออมเงินโดยการท าประกนั

ชีวิตมากข้ึน เป็นรูปแบบของการออมท่ีได้รับผลประโยชน์มากกว่าเงินฝาก และยงัเป็นเคร่ืองช่วย

วางแผนทางการเงินแก่ลูกคา้อีกด้วย อีกทั้ งเป็นผลผลิตภณัฑ์ท่ีท าก  าไรให้กับธนาคารไม่แพร้ายได้

ค่าธรรมเนียม ดงันั้นผูจ้ดัท าจึงมีความสนใจดา้นการขยายธุรกิจประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ของธนาคาร กลุ่ม

ต่างๆ จึงตอ้งการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละกลุ่มของธนาคาร ท าให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ แนว

ทางการขยายธุรกิจไดอี้ก 

ดงันั้น ผูวิ้จยัตอ้งการท่ีจะศึกษาเพื่อทราบถึงพฤติกรรมการออมของกลุ่มลูกคา้ท่ีผูวิ้จยัตอ้งการ

ขยายธุรกิจของธนาคาร  เพื่อให้ทราบถึงความต้องการท่ีแท้จริงและตอบสนองความต้องการของ

นโยบายของธนาคารท่ีตอ้งการจะเจาะกลุ่มลูกคา้ระดบัศกัยภาพสูง ซ่ึงผูว้ิจยัจะไดน้ าผลการวิจยัไปเป็น

แนวทางการขยายกลุ่มลูกคา้ระดับศกัยภาพสูง ของธุรกิจประกันชีวิต ในเขตอ าเภอแม่สาย จงัหวดั

เชียงราย 
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วัตถุประสงค์งานวจิัย 
เพ่ือทราบถึงแนวทางการขยายกลุ่มลูกคา้ระดบัศกัยภาพสูง ในธุรกิจออมทรัพยแ์บบมีประกนั

ชีวติ 

 ขอบเขตของการวจัิย 
  1. ขอบเขตเนือ้หา 

  ขอบเขตเน้ือหา ศึกษาพฤติกรรมการท าประกนัชีวิต รวมถึงลูกคา้ ประเภทลูกคา้ และปัจจยัดา้น

ส่วนผสมการตลาดบริการ ท่ีมีผลท าใหเ้ลือกตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติแบบออม 

 2. ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้มีเงินออมอยา่งน้อย 3,000,000 บาท และพ านกัอยูใ่นอ าเภอ

แม่สาย จงัหวดัเชียงราย 

 
การทบทวนวรรณกรรม   

1. ความรู้เกีย่วกบัการออมเงินแบบมีประกันชีวติ   
ส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2535) ไดนิ้ยามการ

ประกนัชีวติ คือ วิธีการท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงร่วมกนัเฉล่ียภยัอนัเน่ืองจากการตาย การสูญเสียอวยัวะ ทุพพล
ภาพ และการสูญเสียรายไดใ้นยามชรา โดยท่ีเม่ือบุคคลใดตอ้งประสบกบัภยัเหล่านั้น ก็ไดรั้บเงินเฉล่ีย
ช่วยเหลือเพ่ือบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว โดยบริษทัประกนัชีวิตจะท าหน้าท่ีเป็น
แกนกลางในการน าเงินกอ้นดงักล่าวไปจ่ายให้แก่ผูไ้ดรั้บภยั 

1.1.1 การประกนัชีวิต แยกออกไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ 
1. ประเภทสามญั เป็นการประกนัชีวิตท่ีมีจ านวนเงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งสูง ตั้งแต่ 50,000 

บาทขึ้นไป เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางขึ้นไป ในการพิจารณารับประกนัชีวิตอาจจะมีการตรวจ
สุขภาพหรือไม่ตรวจสุขภาพ ข้ึนอยูก่บัดุลยพินิจของบริษทั และมีการช าระเบ้ียประกนัภยัเป็นรายปี, ราย 
6 เดือน, ราย 3 เดือน หรือรายเดือน 

2. ประเภทอุตสาหกรรม เป็นการประกนัชีวิตท่ีมีจ านวนเงินเอาประกนัภยัต  ่า โดยทัว่ไปตั้งแต่ 
10,000 - 30,000 บาท เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางถึงรายไดต้  ่า การช าระเบ้ียประกนัภยัจะช าระ
เป็นรายเดือน และไม่มีการตรวจสุขภาพ ฉะนั้นจึงมีระยะเวลารอคอย คือ ถา้ผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตดว้ย
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โรคภยัไขเ้จ็บตามธรรมชาติ บริษทัจะไม่จ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้ แต่จะคืนเบ้ียประกนัภยัท่ีผูเ้อา
ประกนัภยัไดช้ าระมาแลว้ทั้งหมด 

3. ประเภทกลุ่ม เป็นการประกนัชีวิตท่ีกรมธรรมห์น่ึงจะมีผูเ้อาประกนัชีวิตร่วมกนัตั้งแต่ 5 คน
ข้ึนไป ส่วนมากจะเป็นกลุ่มของพนักงานบริษทั ในการพิจารณารับประกนัอาจจะมีการตรวจสุขภาพ
หรือไม่ตรวจก็ได ้ข้ึนอยู่กบัดุลยพินิจของบริษทั การประกนัชีวิตกลุ่มน้ีอตัราเบ้ียประกนัชีวิตจะต ่ากว่า
ประเภทสามญัและประเภทอุตสาหกรรม 

1.1.2 แบบของการประกนัชีวิต 
การประกนัชีวิตมีมากมายหลายแบบ แต่ละแบบจะมีลกัษณะความคุม้ครองและผลประโยชน์

แตกต่างกนัออกไป แบบการประกนัชีวิตพื้นฐานมีอยู ่4 แบบคือ 
1. แบบตลอดชีพ เป็นการประกนัชีวิตท่ีให้ความคุม้ครองตลอดชีพ ถา้ผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต

เม่ือใดในขณะท่ีกรมธรรม์มีผลบงัคบั บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยั ให้แก่ผูรั้บ
ประโยชน์ วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ของการประกนัภยัแบบน้ีเพื่อจดัหาเงินทุนส าหรับจุนเจือบุคคลท่ีอยูใ่น
ความอุปการะเม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต หรือเพื่อเป็นเงินทุนส าหรับการเจ็บป่วยคร้ังสุดทา้ยและค่าท า
ศพ ทั้งน้ีเพ่ือไม่ใหต้กเป็นภาระของคนอ่ืน 

2. แบบสะสมทรัพยเ์ป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้แก่ผูเ้อา
ประกนัภยัเม่ือมีชีวิตอยู่ครบก าหนดสัญญา หรือจ่ายเงินเอาประกนัภยั ให้แก่ผูรั้บประโยชน์เม่ือผูเ้อา
ประกนัภยัเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกนัภยั การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยเ์ป็นส่วนผสมของ
การคุม้ครองชีวิตและการออมทรัพย ์ส่วนของการออมทรัพย ์คือส่วนท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดรั้บคืนเม่ือ
สัญญาครบก าหนด 

3. แบบชัว่ระยะเวลา เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินให้แก่ผูรั้บประโยชน์
เม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตในระยะเวลาประกนัภยั วตัถุประสงคเ์พื่อคุม้ครอง การเสียชีวิตก่อนวยัอนั
สมควร การประกนัชีวิตแบบน้ีไม่มีส่วนของการออมทรัพย ์เบ้ียประกนัภยัจึงต ่ากว่าแบบอ่ืน ๆ และไม่มี
เงินเหลือคนืใหห้ากผูเ้อาประกนัภยัอยูจ่นครบก าหนดสัญญา 

4. แบบเงินไดป้ระจ า เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินจ านวนหน่ึงเท่ากนั
อยา่งสม ่าเสมอให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัทุกเดือน นับแต่ผูเ้อาประกนัภยัเกษียณอายุ หรือมีอายคุรบ 55 ปี 
หรือ 60 ปี เป็นตน้ไป แลว้แต่เง่ือนไขในกรมธรรมท่ี์ก าหนดไว ้ส าหรับระยะเวลาการจ่ายเงินไดป้ระจ าน้ี
ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูเ้อาประกนัชีวิตท่ีจะเลือกซ้ือ 
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1.1.3 ประโยชน์ของการท าประกนัชีวิต 
รูปแบบของกรมธรรม ์จะมีหลายรูปแบบและตั้งช่ือเป็นนามเฉพาะของแต่ละบริษทั ทุกรูปแบบ

พร้อมอตัราเบ้ียประกนัภยัจะตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจากนายทะเบียนประกนัชีวิต (อธิบดีกรมการ
ประกนัภยั) ก่อนจะน าเสนอขายแก่ประชาชน แต่โดยหลกัวิชาการ ไม่ว่าจะเป็นกรมธรรม์รูปแบบใด
หรือช่ืออะไรกต็าม จะอยูภ่ายใตแ้บบของการประกนัชีวิตรวม 4 แบบคือ 

1. แบบชั่วระยะเวลา ให้ความคุม้ครองในช่วงระยะเวลาหน่ึงท่ีก  าหนดไวใ้นกรมธรรม์ โดย
บริษัทจะจ่ายเงินตามจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้ผูรั้บประโยชน์ ถา้ผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตภายใน
ระยะเวลาท่ีก าหนดไวน้ั้น 

2. แบบตลอดชีพ บริษทัจะจ่ายเงินตามจ านวนเงินเอาประกนัภยั ให้ผูรั้บประโยชน์ในกรณีท่ีผู ้
เอาประกนัภยัเสียชีวิต ไม่วา่จะเสียชีวิตเม่ือใดก็ตาม 

3.  แบบสะสมทรัพย ์บริษทัจะจ่ายเงินตามจ านวนท่ีเอาประกนัภยัไว ้ให้แก่ผูรั้บประโยชน์ถา้ผู ้
เอาประกนัภยัเสียชีวิตภายในระยะเวลาท่ีก  าหนดไว ้หรือจ่ายเงินเอาประกนัชีวิตให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัใน
กรณีท่ีมีชีวิตอยูร่อดพน้ระยะเวลาท่ีก  าหนดไว ้

4. แบบเงินไดป้ระจ า บริษทัจะจ่ายเงินไดป้ระจ า หรือเงินบ านาญให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัโดยเร่ิม
จ่ายตั้งแต่วนัท่ีผูเ้อาประกนัภยัไม่สามารถประกอบอาชีพไดต้ามปกติเน่ืองจากความชรา ไปจนถึงวนัท่ี
ก าหนดไว ้(อาจเป็นชัว่ระยะเวลาหน่ึง หรือตลอดอายกุ็ได)้ 

1.1.4 การขายประกนัชีวิตผา่นธนาคาร  
ส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2551) ไดนิ้ยามของ

การขายประกนัชีวิตผา่นธนาคาร คือ การท่ีธนาคารพาณิชยเ์ป็นตวัแทนในขายประกนัชีวิตแก่ประชาชน
ทัว่ไป โดยใชพ้นักงานธนาคารท่ีผ่าน การสอบการเป็นนายหน้าประกันชีวิตเป็นผูใ้ห้บริการ แก่
ผูบ้ริโภค 
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2. ลักษณะผลิตภัณฑ์ออมทรัพย์แบบมีประกนัชีวติ  
ธนาคารไดอ้อกแบบผลิตภณัฑต์ั้งแต่ 1 วนั ถึงนานท่ีสุด 80 ปี และมีการช าระนานสูงสุด 10 ปี 

โดยทุนประกนัชีวิตต ่าสุด คอื 50,000 บาท เงินคนืตลอดอายสุัญญาสูงสุด 915% และให้ผลประโยชน์
สูงสุด 870% 

3. ทฤษฏีเกี่ยวกบัการตัดสินใจ  
จ านงค ์ทองประเสริฐ (2512: 4-10) แบ่งขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจออกเป็น 5 ขั้นตอน 

คือ 
 1. การก าหนดตวัปัญหา (Problem Identification) เป็นการสร้างความแน่ใจโดยการคน้หา ท า
ความเขา้ใจกบัตวัปัญหาท่ีแทจ้ริง 
  2. การหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัปัญหานั้น (Information Search) การท่ีจะเกิดปัญหาใด ๆ 
ข้ึนมาจ าเป็นต้องมีสาเหตุ ดังนั้ นการแสวงหาข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัปัญหานั้นก็เป็นการ
แสวงหาส่ิงท่ีเป็นสาเหตุ หรือส่ิงท่ีก่อให้เกิดตวัปัญหานั้น การหาข่าวสารควรจะเป็นไปตามแนวคิดท่ีว่า
ข่าวสารท่ีหามานั้นจ าเป็นจะตอ้งมีความเก่ียวขอ้งและจ าเป็นกบัตวัปัญหาตลอดจนมีความเพียงพอใน
การแกปั้ญหานั้น 
 3. การประเมินข่าวสาร (Evaluation of Information) ข่าวสารท่ีไดม้าจ าเป็นตอ้งมี การประเมิน
ค่าดูว่า ข่าวสารท่ีไดม้านั้นถูกตอ้ง เหมาะสม เพียงพอ และสามารถท่ีจะน าไปวิเคราะห์ปัญหาไดห้รือไม่ 
ซ่ึงจะท าให้มีการแสวงหาข่าวสารเพ่ิมเติมหลังจากประเมินค่าข่าวสารแล้วว่าไม่เพียงพอหรือไม่
เก่ียวขอ้งกบัตวัปัญหาท่ีจะท าการแกปั้ญหาหรือตดัสินใจ 
 4. การก าหนดทางเลือก (Listing of Alternative) การก าหนดทางเลือกเป็นความพยายามท่ีจะ
ครอบคลุมวิธีการท่ีจะแกปั้ญหาไดใ้นหลาย ๆ วิธี ในการก าหนดทางเลือกหลาย ๆ ทางนั้นทางเลือกทุก
ทางอาจจะช่วยเราแกไ้ขปัญหา แต่อาจจะมีความส าคญัหรือจ าเป็น ตลอดจนความเหมาะสมในหลาย ๆ 
ระดับดว้ยกนั ความจ าเป็นอีกอย่างคือ การก าหนดทางเลือกท่ีมีล  าดับความส าคญัของการแกปั้ญหา 
เพ่ือท่ีจะสรุปในการท่ีจะเลือกในขั้นต่อไป 
 5. การเลือกทางเลือก (Selection of Alternative) ในขั้นน้ีเป็นท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไปว่าเป็นการ
ตดัสินใจอยา่งแทจ้ริง ความจริงแลว้ขั้นน้ีกเ็ป็นเพียงอีกขั้นหน่ึงท่ีอยูใ่นขั้นตอนของการตดัสินใจ 
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 4. ทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และคณะ(2546:193) อธิบายถึง การวิ เคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค 
(Consumer Behavior Analysis) ว่าเป็นการวิจยัหรือคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมซ้ือและการใชบ้ริการของ
ผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมซ้ือหรือการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคท่ีจะท า
ให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ผลจากการคน้หาท่ีไดจ้ะช่วยให้สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing 
Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

5. ทฤษฏีส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix :7P’s)   
ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด (Service Marketing Mix : 7P’s) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด

ท่ีธุรกิจใชเ้พื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยมีส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดเป็นตวั
ส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเพ่ือชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ (Kotler, 1996 
อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546) ประกอบดว้ย 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีถกูน าเสนอเพ่ือสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี  องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้ง
มีอรรถประโยชน์ หรือมีคุณค่าสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนด
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่างๆ ได้แก่ ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์และ หรือ 
ความแตกต่างทางการแขง่ขนั เช่นประโยชน์พ้ืนฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ ฯลฯ  

ผลิตภณัฑใ์นธุรกิจธนาคารมีหลายผลิตภณัฑ์ แต่ท่ีผูวิ้จยัให้ความสนใจน ามาศึกษาคร้ังน้ีคือ การ
ออมเงินแบบมีประกนัชีวิต ซ่ึงมีผลตอบแทนท่ีสูงกว่าและมีการคุม้ครองชีวิตให้กบัผูอ้อมเงินดว้ย 
 2. ราคา (Price)  หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์  ค่าบริการ หรือค่าธรรมเนียมท่ีเขา้รับการบริการซ่ึง
ลูกคา้ตอ้งจ่ายให้แก่ผูใ้ห้บริการ ซ่ึงราคามีความส าคญัต่อการรับรู้ในคุณค่าของบริการท่ีน าเสนอมีผลต่อ
การรับรู้ในคุณภาพ และมีบทบาทต่อการสร้างภาพลกัษณ์ของบริการ การประเมินราคาของผูบ้ริโภค
ส าหรับการบริการนั้น ผูบ้ริโภคจะน าความรู้เก่ียวกบัราคาอา้งอิงคุณภาพและตน้ทุนท่ีมิใช่ตวัเงิน คือ 
ตน้ทุนดา้นเวลา ตน้ทุนในการคน้หา ตน้ทุนความสะดวก และต้นทุนด้านจิตใจมา เก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ 
 ดา้นราคา ในท่ีน้ีจะไม่เหมือนกบัราคาผลิตภณัฑ์อ่ืนในทอ้งตลาด แต่จะกล่าวถึงเบ้ียประกนัชีวิต
ท่ีจะตอ้งช าระภายในเง่ือนไขการออมเงินแบบมีประกนัชีวติ 
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3. สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงสถานท่ีและช่องทางในการจ าหน่าย
สินคา้หรือให้บริการจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภค หรือจากผูใ้ห้บริการไปยงัลูกคา้ผูรั้บบริการ ณ 
ท่ีใดท่ีหน่ึงท่ีมีความเหมาะสม และสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วสะดวกสบาย รวมถึง
การก าหนดช่องทางในการกระจายการให้บริการแก่ลูกคา้ในท่ีต่างๆ อย่างทัง่ถึง ส่ิงท่ีส าคญัท่ีผูบ้ริโภค
พิจารณาไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของอุปกรณ์อิเล็กทรอนิคส์ ในดา้นความสะดวกในการใชบ้ริการ อยูใ่กลแ้หล่ง
ชุมชน หรืออยูใ่นแหล่งท่ีปลอดภยัหรือไม่ 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย ธนาคารกรุงเทพจะไม่มีตวัแทนการจ าหน่าย แต่จะมีเจา้หน้าท่ีท่ีไดรั้บ
มอบหมายให้ปฏิบัติหน้าท่ีด้านการตลาดเป็นผูเ้สนอผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า โดยเจ้าหน้าท่ีต้องได้
ใบอนุญาตนายหนา้ประกนัชีวิต จาก คปภ. 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึงการติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้โดยมีเป้าหมายเพ่ือ
แจง้ข่าวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจ าของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ์ หรือบริการของกิจการโดยการเลือกใช้
วิธีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารขอ้มูลสินคา้ การใชพ้นักงาน  การแจกแถมหรือชิงโชค  การ
ลดราคาอันเป็นการกระตุ้นชักจูงให้ลูกคา้หันมาสนใจการบริการของตนเองมากข้ึนและรวมถึง
ความชอบพอในการบริการนั้นติดต่อกนัไปอยา่งสม ่าเสมอดว้ย 
 5. ดา้นบุคลากร (People) หมายถึง ผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดในการน าเสนอบริการซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
การรับรู้ของลูกคา้ ได้แก่ พนักงานผูใ้ห้บริการลูกค้า และบริการลูกค้าอ่ืนๆในระบบตลาดบริการ 
นอกจากน้ีบุคลิกภาพ การแต่งกาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงานย่อมมีอิทธิพลต่อการรับรู้ใน
บริการของลูกคา้ รวมถึงการปฏิบติัต่อลูกคา้คนอ่ืนๆ หรือการมีปฏิสัมพนัธ์กนัระหว่างลูกคา้กบัลูกคา้
ดว้ยกนัเอง ซ่ึงในกิจกรรมการให้บริการดา้นวิชาชีพ ซ่ึงเนน้ความสัมพนัธ์ระหว่างผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้
พนักงานท่ีให้บริการหรือติดต่อกบัลูกคา้ มีความส าคญัมาก เสมือนกบัว่าผูใ้ห้บริการ คือบริการหรือ
แมแ้ต่พนกังานในระดบัปฏิบติังาน เช่น พนักงานตอ้นรับ พนักงานรักษาความปลอดภยั หรือช่างติดตั้ง
อุปกรณ์ การให้บริการของเขาก็มีความส าคญัมากต่อคุณภาพของบริการท่ีลูกคา้รับรู้ไดแ้ละต่อองคก์ร  
 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึงสภาพแวดลอ้มทั้ งหมดในการ
น าเสนอบริการและสถานท่ีซ่ึงจดักิจกรรมกบัลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนั รวมถึงส่วนประกอบใดกต็ามท่ีเห็น
ไดอ้ย่างชดัเจนซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบติังานหรือในการส่ือสารงานบริการซ่ึงแสดงให้
ลูกคา้เห็นบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม  



12 
 

  เคร่ืองมืออุปกรณ์ ป้ายโฆษณาแผ่นพบั ซองกระดาษ จดหมาย และความสะอาดของอาคาร
สถานท่ี  ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสะทอ้นให้เห็นถึงคุณภาพของบริการได ้และสามารถสร้างภาพลกัษณ์ใน
ทางบวกใหแ้ก่องคก์รได ้

7. ดา้นกระบวนการ (Process)  หมายถึงระเบียบวิธี กลไก และการเคล่ือนยา้ยของกิจกรรมซ่ึง
เกิดขึ้นทั้งในระบบของการน าเสนอและปฏิบติังานบริการ  ซ่ึงในกระบวนการการผลิตบริการมีการ
น าเสนอบริการซ่ึงส่งผลต่อประสบการณ์ลูกคา้ และยงัมีการเคล่ือนยา้ยในการปฏิบติังานบริการ ซ่ึง
ทั้งหมดน้ี ลูกคา้เห็นไดช้ดัจึงตดัสินใจไดว้่าบริการนั้นเป็นอยา่งไร กระบวนการการบริการมีทั้งแบบ
มาตรฐาน และแบบให้อ านาจพนักงานตดัสินใจตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย ธนาคารจะใช้
กระบวนการแบบใดข้ึนอยูก่บัวิสัยทศัน์ขององคก์รความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และต าแหน่ง
ของบริการท่ีวางไว ้  

6. งานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 
มณฑิราลัย ปวนใจชม (2548) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการบริษทัประกนั ใน

เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ดว้ยการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มประชากรทัว่ไป ถึงการเลือกใช้

บริการประกนัชีวิตโดยวิธีแบบสะดวก แลว้วิเคราะห์แบบจ าลองโลจิต (Logit model) ดว้ยเทคนิคการ

ประมาณภาวะความน่าจะเป็นสูงสุด (maximum likelihood estimates: MLE) และ Marginal Effect ซ่ึง

เป็นวิธีท่ีแตกต่างออกไป พบว่ามีความสอดคลอ้งทางด้านปัจจยัในการตดัสินใจเลือกท าประกนั เช่น 

การให้บริการของพนกังาน หรือ ตวัแทนท่ีน่าเช่ือถือ 

โสภิดา โล่ห์รันยะ(2548) ท าการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท าประกนัชีวิตแบบ

สะสมทรัพยข์องลกูคา้หน่วยเพชรนครพิงค ์50 ของบริษทัอเมริกนัอินเตอร์เนชัน่แนลแอสชวัรันส์ จ ากดั 

เก็บขอ้มูลดว้ยการท าแบบสอบถามจากลูกคา้ท่ีท าประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยซ่ึ์งกรมธรรม์ยงัมีผล

บงัคบัใชอ้ยู ่ณ เวลา ท่ีไดศึ้กษา รวมทั้งส้ินจ านวน 87 ราย แลว้วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเชิงพรรณนา อนั

ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิดและทฤษฎีท่ีไดต้ั้ง

ไวใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ความสนใจของลูกคา้ในการออมเงินแบบมีประกนัชีวิตนั้น ประกอบไปดว้ย

ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ สังคม วฒันธรรม เป็นตน้ และปัจจยัภายนอกท่ีสามารถจูงใจได ้คือ ส่วนผสมทาง

การตลาดบริการ (Service marketing mix) จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีลูกคา้ให้ความส าคญักบัการท า

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยค์ือ มูลค่าเงินสูงสุดเม่ือตอ้งเวนคืนกรมธรรม์ (ผลิตภณัฑ์), อตัราเบ้ีย
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ประกนัเหมาะสม (ราคา), มีพนกังานใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ (การจดัจ าหน่าย), การแจง้ข่าวสารต่างๆถึง

ลูกคา้อย่างเป็นประจ า (การส่งเสริมการตลาด), มีส านักงานท่ีตั้งเป็นท่ีน่าเช่ือถือ (การน าเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ), พนักงานตอบสนองความตอ้งการได้อย่างดี (บุคคล), การจ่ายผลตอบแทนไดร้วดเร็ว 

(ขั้นตอนการให้บริการ) และงานคน้ควา้น้ียงัไดน้ าเสนอถึงปัจจยัภายในท่ีควบคุมไม่ได ้เช่น ภาวะทาง

เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม เทคโนโลย ีและกฎหมาย ไวอี้กดว้ย 

 

วิธีด าเนินการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ บุคคลทัว่ไปในอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงรายท่ีมียอดเงิน
ฝากทั้งแบบออมทรัพยแ์ละแบบประจ า ตั้งแต่ 3,000,000 บาทขึ้นไป ก าหนดขนาดตวัอยา่งของ
ประชากรโดยใชสู้ตรท่ีใชใ้นการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ของ Yamane (1967) ไดเ้สนอสูตรการ
ค านวณขนาดตวัอยา่งสัดส่วน 1 กลุ่มโดยสมมติค่าสัดส่วนเท่ากบั 0.10 และท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 90 จาก
ประชากรผูท่ี้มียอดเงินฝากตั้งแต่ 3 ลา้นบาท ท่ีไม่ทราบค่า แต่ไม่เกินจ านวนประชากรอ าเภอแม่สาย 
จงัหวดัเชียงราย จ านวน 49,140 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 100 ตวัอยา่ง แต่ให้ไดผ้ลท่ีน่าเช่ือถือมากข้ึน ผูวิ้จยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลได ้จ  านวน 240 คน โดย
ใชว้ิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบลูกโซ่ (Snow ball Sampling)  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมเพื่อการ
วิจยัเชิงพรรณนา ในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีมีค  าถามชนิดปลายปิด และปลายเปิด 
ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการสร้างแบบสอบถาม เป็น 4 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมโดยทัว่ไปของการออมเงิน 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการใหบ้ริการ

การออมเงินแบบมีประกนัชีวิต 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นอ่ืนๆ เก่ียวกบัการออม

เงินแบบมีประกนัชีวิต  
ลกัษณะค าถามในแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบและ ค าถามแบบประเมินค่า (Itemized 

Rating Scales) เพ่ือวดัความคิดเห็น แบ่งเป็น 5 ระดบั มีผลมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด 
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เม่ือน าคะแนนท่ีไดม้าวิเคราะห์หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย สามารถแปลความหมายตามเกณฑ์ 

5 ระดบั ระดบัมากท่ีสุด ระดบัมาก ระดบัปานกลาง ระดบันอ้ย และระดบันอ้ยท่ีสุด  

โดยผูว้ิจยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลวิจยั 2 แหล่ง คือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Source) ใชว้ิธีการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 240 คน ในเขตอ าเภอแม่สาย จงัหวดั

เชียงราย และแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Source) โดยการคน้ควา้ขอ้มูลจาก หนังสือ บทความ 

วารสาร ส่ิงพิมพ ์งานวิจยั คู่มือ วิธีปฏิบติั และขอ้บงัคบั ของธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) เอกสาร

ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  

การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics )ไดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถ่ี 

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean)  

 

สรุปผลการวจัิย 

 1. ข้อมูลสถานภาพท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู ้ชาย คิดเป็นร้อยละ 52.5 และเพศหญิง ร้อยละ47.5 
สถานภาพส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คดิเป็นร้อยละ 46.3 และโสด คิดเป็นร้อยละ 31.3 มีอาย ุ41-50 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 33.8 รองลงมา คือ อาย ุ31 - 40 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 30.0 และอาย ุ51 ปีข้ึนไป คิดเป็น
ร้อยละ 18.8  มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.8 สูงกว่า
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 27.5 และต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 2.5 อาชีพหลกัส่วนใหญ่ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั เป็นร้อยละ 60.0 พนักงานหน่วยงานเอกชน เป็นร้อยละ 18.8 แม่บ้าน/พ่อบา้นและรับ
ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ เป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดบั รายไดเ้ฉล่ียทั้งครอบครัวต่อเดือน ส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 100,001 – 200,000 บาทเป็นร้อยละ 35.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่า 100,000 บาท 
เป็นร้อยละ 27.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 200,001 – 300,000 บาท เป็นร้อยละ 27.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน มากกว่า 400,000 บาท เป็นร้อยละ 8.8 จ านวนสมาชิกในครอบครัวส่วนใหญ่ มีจ านวน 1 คน เป็น
ร้อยละ 35 จ านวน 2 คน เป็น    ร้อยละ 17.5 และจ านวน 3 คน เป็นร้อยละ 15 ภาระค่าใชจ่้ายต่อเดือน 
นอ้ยกว่า 10,000 บาท เป็นร้อยละ 35.0 จ านวนเงิน 40,001 – 50,000 บาท เป็นร้อยละ 30.0 จ านวนเงิน 
10,001 – 20,000 บาท เป็นร้อยละ 17.5 และ จ านวนเงิน 20,001 – 30,000 บาท เป็นร้อยละ 15.0 
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  2. ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมโดยท่ัวไปของการออมเงิน 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ออมเงินเพราะไดรั้บผลตอบแทนสูง เป็นร้อยละ 30.2 เพ่ือความ

มัน่คงในอนาคต เป็นร้อยละ 21.4 ความเส่ียงต ่า เป็นร้อยละ 15.9 และรูปแบบผลิตภณัฑ์น่าสนใจ เป็น
ร้อยละ 15.9  มีเป้าหมายออมเงิน ร้อยละ 19.9 เพ่ือสร้างครอบครัวในอนาคต เป็นร้อยละ 12.4 เพ่ือ
ทุนการศึกษาของบุตร เป็นร้อยละ 11.8 เพื่อใชห้ลงัเกษียณอายจุากการท างาน เป็นร้อยละ 10.2 เพ่ือซ้ือ
บา้น ซ้ือรถยนต ์ เป็นร้อยละ 9.7 เพื่อใชเ้ป็นเงินทุนในการประกอบธุรกิจในอนาคตเพื่อความมัน่คงใน
อนาคต เป็นร้อยละ 8.1 เพ่ือไวใ้ชจ่้ายในยามฉุกเฉิน เช่น เจ็บไข ้ไดป่้วย ชรา และป้องกนัความเส่ียง เป็น
ร้อยละ 7.0 และ 7.0 ตามล าดบั มีรูปแบบในการออม ส่วนใหญ่ออมกบัธนาคารพาณิชยเ์ป็นร้อยละ 23.2 
ประกนัชีวติ 13.7 ออมทรัพยด์ว้ยตนเอง เป็นร้อยละ 10.4 การซ้ือหน่วยลงทุน เป็นร้อยละ 10.4 ซ้ือสลาก
ออมสิน เป็นร้อยละ 10.0 และสหกรณ์ออมทรัพย ์เป็นร้อยละ 7.6 มีความถ่ีในการออมต่อเดือน 3-4 คร้ัง/
เดือน เป็นร้อยละ 51.3    1-2 คร้ัง/เดือน เป็นร้อยละ 27.5 และ 5 คร้ังข้ึนไป เป็นร้อยละ 21.3 ประเภทเงิน
ฝากท่ีใชบ้ริการกบัธนาคาร ผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการเงินฝากออมทรัพย ์เป็นร้อยละ50 เงินฝาก
ประจ า เป็นร้อยละ 30 และเงินฝากกระแสรายวนั เป็นร้อยละ20 ปัจจุบนัเป็นลูกคา้ของธนาคารกรุงเทพ 
เป็นร้อยละ 34.2 ธนาคารกสิกรไทย เป็นร้อยละ 23.9 ธนาคารไทยพาณิชย ์เป็นร้อยละ 15.2 
ธนาคารกรุงไทย เป็นร้อยละ 10.3 ธนาคารกรุงศรีอยธุยา และธนาคารออมสิน เป็นร้อยละ 8.2 และ 8.2 
ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 
 

  3. ข้อมูลเกี่ยวกบัความรู้ความเข้าใจของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการการออมเงินแบบมีประกัน
ชีวติ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการออมเงินแบบมีประกนัชีวิต เป็นร้อยละ 
83.8 เคยไดรั้บความรู้ดา้นการออมเงินแบบมีประกนัชีวิต เป็นร้อยละ 76.3 ส่วนใหญ่รู้จกัการออมเงิน
แบบมีประกบัชีวติมาจากตวัแทนประกนั เป็นร้อยละ 41.8 เพ่ือน เป็นร้อยละ 18.2 คนในครอบครัว เป็น
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ร้อยละ 16.4 ป้ายโฆษณา และส่ือวิทย/ุโทรทศัน์ เป็นร้อยละ 11.8 และ 11.8 ตามล าดบั ตดัสินใจออมเงิน
แบบมีประกนัชีวิตเลือกท าในวงเงิน ต ่ากว่า 100,000 บาท เป็นร้อยละ 83.8 จ านวนเงิน 100,001 – 
500,000 บาท เป็นร้อยละ 16.3 จ านวนเงิน 1,000,000 บาทขึ้นไป เป็นร้อยละ 12.5 จ าวนเงิน 500,001 – 
1,000,000 บาท เป็นร้อยละ 7.5 โดยมีระยะเวลาของการออมเงินแบบมีประกนัชีวิตท่ีมีระยะเวลา
คุม้ครอง 16-20 ปี เป็นร้อยละ 33.8 คุม้ครอง 6-10 ปี เป็นร้อยละ 32.5 คุม้ครอง 11-15 ปี เป็นร้อยละ 28.8 
และคุม้ครอง 1-5 ปี เป็นร้อยละ 5.0 เคยรู้จกัหรือใชบ้ริการของบริษทัประกนัชีวิต AIA เป็นร้อยละ 22.5 
กรุงเทพประกนัชีวิต เป็นร้อยละ 22.0 เมืองไทยประกนัชีวิต เป็นร้อยละ 19.7 ไทยประกนัชีวิต เป็นร้อย
ละ 19.1 กรุงไทยแอกซ่า และพรูเด็นเชียล เป็นร้อยละ 15.0 และ 1.7 ตามล าดบั   

ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรรมธรรมป์ระกนัชีวิต จากบริษทัประกนัชีวิตของผูต้อบ
แบบสอบถาม ส่วนใหญ่คิดว่าอตัราการช าระเบ้ียประกนั เป็นร้อยละ 22.0 ดา้นช่ือเสียงของบริษทั เป็น
ร้อยละ 17.4 การจ่ายสินไหมทดแทน เป็นร้อยละ 16.1 เง่ือนไขความคุม้ครอง เป็นร้อยละ 14.7 การ
ให้บริการ เป็นร้อยละ 14.2 การประชาสัมพนัธ์ และคุณสมบตัิของตวัแทน เป็นร้อยละ 9.2 และ 6.4 
ตามล าดบั 

ปัจจยั/เหตุผลในการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ส่วนใหญ่เพ่ือเป็นเงินออม เป็นร้อยละ27.8 
เพ่ือชดเชยรายได/้ชีวิต เป็นร้อยละ 27.2 เพ่ือเป็นทุนการศึกษาส าหรับบุตร เป็นร้อยละ 24.5   และเพ่ือ
เป็นค่ารักษาพยาบาล เป็นร้อยละ 20.2 

3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ ความส าคญัเฉล่ียคะแนนอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญัอนัดบัแรก คือ 

บริษัทท่ีมีความมัน่คง น่าเช่ือถือ มีส่วนแบ่งการตลาดในอนัดบัตน้ ๆ และเง่ือนไขดา้นความคุม้ครอง

ชีวติ รองลงมา คือ ระยะเวลากรมธรรมท่ี์มีใหเ้ลือกไดต้ามตอ้งการ เช่น 10, 12, ... ปี 

3.2 ดา้นราคา ความส าคญัเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัอนัดบัแรก คือ ตน้ทุนใน

การออมเงิน (ค่าเบ้ียประกนั) และอตัราผลตอบแทนในรูปแบบของเงินปันผล รองลงมา คือ มูลค่าเงิน

สดท่ีสามารถกู/้เวนคืนกรมธรรม ์

3.3  ดา้นสถานท่ี ความส าคญัเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญัอนัดบัแรก คือ สามารถ
ส่งเบ้ียการออมไดทุ้กสาขาของธนาคาร รองลงมา คือ ความกวา้งขวางและความสะอาดของธนาคาร 
และความเพียงพอของสถานท่ีจอดรถ 

3.4 ดา้นส่งเสริมการขาย ความส าคญัในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัอนัดบัแรก คือ การแจก
ของท่ีระลึก เช่น ไมโครเวฟ โทรทัศน์ แพคเก็จทวัร์ การให้ขอ้มูลและค าแนะน าของพนักงาน และ
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ธนาคารมีการจัดอบรมให้ความรู้ เ ก่ียวกับการออมเงินแบบมีประกันชีวิต รองลงมา คือ การ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ เช่น แผน่พบั แผน่ป้าย วิทย ุโทรทศัน์ 

3.5 ดา้นบุคคลและพนักงาน ความส าคญัเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญัอนัดบัแรก 
คือ พนักงานมีความยิ้มแยม้แจ่มใส มีมนุษยสัมพันธ์ดี รองลงมา คือ พนักงานตอ้งไดรั้บใบอนุญาต 
คปภ. เพื่อเป็นนายหน้าประกนัชีวิต และพนักงานมีความรู้ความสามารถตอบขอ้ซักถามของลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้งแม่นย  า และใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดในเร่ืองพนกังานแต่งกายสุภาพ สะอาด เรียบร้อย 

3.5 ด้านกระบวนการ ความส าคญัเฉล่ียอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคญัอนัดับแรก คือ 
ความถูกตอ้งและรวดเร็วในการรับเงินปันผล รองลงมา คือ การออกกรมธรรมห์ลงัจากออมเงินกระท า
ไดถู้กตอ้งรวดเร็ว และการให้บริการหักบญัชีเพื่อช าระค่าเบ้ียการออมในปีถดัไป และท่ีน้อยท่ีสุด คือ 
การค านวณเบ้ียประกนัตามอายถูุกตอ้งแม่นย  า 

3.6 ดา้นการน าเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ ความส าคญัในระดบัมาก โดยให้ความส าคญั
อนัดบัแรก คือ ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยของธนาคาร รองลงมา คือ ภาพลกัษณ์ท่ีดีมี
ความน่าเช่ือถือของธนาคาร และมีการบริการลกูคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ เช่น มีการบริการน ้ าด่ืม กาแฟ และ
หอ้งพกัรับรองแขก 

ดงันั้ นความส าคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีมีความส าคญั คือ ดา้นบุคคลและพนักงาน มาก
ท่ีสุด รองลงมา คอื ดา้นกระบวนการ 

 
อภิปรายผลการวจัิย 

  ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการออมเงินแบบมีประกันชีวิต ตัดสินใจ             
ออมเงินแบบมีประกนัชีวิตเลือกท าในวงเงินท่ีเอาประกนั ต ่ากว่า 100,000 บาท และเคยรู้จกัหรือใช้
บริการของบริษทัประกนัชีวิต AIA ซ่ึงบริษทัประกนัชีวิตและอตัราการช าระเบ้ียประกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรรมธรรมป์ระกนัชีวิต โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือเป็นเงินออม  

ปัจจยัดา้นการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจระดบัมากในการเลือกซ้ือของลูกคา้ระดบัศกัยภาพสูง

ปัจจยัดา้นบุคคลและพนักงาน ให้ความส าคญักบัพนกังานท่ีมีความยิม้แยม้แจ่มใส และมีมนุษยสัมพนัธ์

ดี ปัจจยัดา้นกระบวนการ ให้ความส าคญักบัความถูกตอ้งและรวดเร็วในการรับเงินปันผลการออก

กรมธรรม์หลังจากออมเงินอย่างถูกต้องรวดเร็ว และหักบัญชีได้ในปีถัดไป  ปัจจัยด้านราคา                            

ให้ความส าคัญกับ อัตราผลตอบแทนในรูปแบบของเงินปันผล ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด                      
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โดยให้ความส าคญักบัการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ เช่น แผ่นพบั แผ่นป้าย วิทยุ โทรทศัน์ ปัจจัย             

ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยใหค้วามส าคญักบับริษทัท่ีเลือกออมเงินมีความมัน่คงน่าเช่ือถือ มีส่วนแบ่งการตลาด

ในอนัดบัตน้ ๆ ปัจจยัดา้นสถานท่ี โดยให้ความส าคญักบัความสามารถส่งเบ้ียการออมไดทุ้กสาขาของ

ธนาคาร ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยให้ความส าคญักบัความสะอาด 

และความเป็นระเบียบเรียบร้อย  

ถึงแมว้่าการศึกษาผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตในจังหวดัเชียงใหม่จะให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ 

(โสภิดา โล่รันยะ, 2548) แต่การศึกษาในเขตอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย นั้น ไดใ้ห้ความส าคญัต่อ

การให้ค  าปรึกษาของพนักงานขาย ท่ีมีมนุษยสั์มพนัธ์ดี มีความรู้และความสามารถในการให้ขอ้มูล 

เช่นเดียวกบั มณฑิราลยั ปวนใจชม (2548) 

ข้อเสนอแนะการน าผลการวิจัยไปใช้ 

 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ควรประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตและบริษทัประกนั

ชีวติใหก้บัลูกคา้ทราบอยา่งสม ่าเสมอ เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามรู้จกัเฉพาะบริษทัประกนัชีวิต AIA 

2. ปัจจยัดา้นราคา ควรออกแบบผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ีมีค่าเบ้ียประกนัท่ีมีความหลากหลาย

ตามความต้องการของลูกค้า และมีอัตราผลตอบแทนในรูปแบบของเงินปันผล เน่ืองจากผูต้อบ

แบบสอบถามตดัสินใจออมเงินแบบมีประกนัชีวติเลือกท าในวงเงินท่ีเอาประกนั ต  ่ากว่า 100,000 บาท 

3. ปัจจยัดา้นสถานท่ี ควรเพิ่มช่องทางการช าระเบ้ียประกนั เช่น สามารถช าระไดท่ี้เคาน์เตอร์

เซอร์วิส ท่ีท าการไปรษณีย ์เป็นตน้ นอกเหนือจากเดิมท่ีสามารถส่งเบ้ียการออมได ้ทุกสาขาของธนาคาร  

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรให้พนกังานให้ขอ้มูลและค าแนะน าผลิตภณัฑ์ประกนั

ชีวิต โดยวิธีการแจกแผ่นพบั แผ่นป้าย โฆษณาในวิทยุ และโทรทัศน์ หรือการแจกของท่ีระลึก เช่น  

ไมโครเวฟ โทรทศัน์ แพคเกจ็ทวัร์ เพ่ือเป็นการกระตุน้ยอดขาย 

5. ปัจจยัดา้นบุคคลและพนักงาน ควรจดัอบรมให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตให้กบั

พนกังาน เน่ืองจากพนกังานมีความรู้ความสามารถตอบขอ้ซักถามของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งแม่นย  า และ

มีความยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยสัมพนัธดี์ สามารถจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตไดม้าก 
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6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ควรปรับปรุงวิธีการด าเนินงานให้มีความรวดเร็วและถูกตอ้ง แม่นย  า 

เช่น การออกกรมธรรมห์ลงัจากออมเงิน การให้บริการหักบญัชีเพื่อช าระค่าเบ้ียการออมในปีถดัไป และ

การรับเงินปันผล เป็นตน้ 

7. ปัจจยัดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ควรรักษาภาพลกัษณ์ท่ีดีมีความ

น่าเช่ือถือ เช่น มีห้องพกัรับรองส าหรับกลุ่มลูกคา้ศกัยภาพสูง และการบริการลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

เช่น มีการบริการน ้ าด่ืม กาแฟ เพื่อเป็นการสร้างความประทบัใจและความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 

ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังต่อไป 

การศึกษาในคร้ังน้ีมุ่งท่ีส่วนผสมทางการตลาดบริการของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการออมเงินมากกว่า 

3,000,000 ข้ึนไป การศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือและควร

ศึกษาลกูคา้หลายระดบั 
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