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บทคัดยอ 

การวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม มีวัตถุประสงคการวิจัย เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของลูกคาท่ีตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต 

จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  

ในการทําวิจัยคร้ังนี้ผูทําการวิจัยในทําการสุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยใชการสุม

ตัวอยางแบบ Purposive Sampling คือการสุมตัวอยางแบบเจาะจง วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม

SPSSไดผลการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 

การศึกษาปจจัยพื้นฐานพบวาสวนใหญลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตพบวาเปนเพศหญิง มี

อายุระหวาง26 – 35 ป มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไปมากท่ีสุด สวน

ใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมากท่ีสุด ไดเลือกการ

ชําระเบ้ียประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยแบบรายเดือนมากท่ีสุดและเลือกทุนประกันชีวิตวงเงินไม

เกิน 100,000 บาท 

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ไดแก ดานกรมธรรมประกัน
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ประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  พบวา ลูกคาท่ีตัดสินใจทําประกันชีวิต ใหความสําคัญกับ

ช่ือเสียง ประวัติ ความม่ันคงของบริษัท  ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด มากท่ีสุด และโดยรวมแลว

ลูกคาลูกคาท่ีตัดสินใจทําประกันชีวิตสวนใหญใหความสําคัญกับไดแก ดานกรมธรรมประกัน
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ผลตอบแทน อยูในระดับมาก 
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วิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยด ี โดยไดรับกรุณาจาก ทาน อาจารย เลิศลักษณ เปนท่ี

ปรึกษางานวิจัย และกรุณาเสียสละเวลาเพื่อใหคําปรึกษาแนะนําและตรวจสอบแกไขขอบอกพรอง

ตางๆ จนการคนควาอิสระเลมนี้เสร็จสมบูรณ  และทานอาจารยผูชวยศาสตราจารย ประสพชัย พสุ

นนท อาจารยดร.วิโรจน  เจษฎาลักษณ และอาจารยผูชวยศาสตราจารยดาวลอย  กาญจนมณีเสถียรท่ี

สละเวลาใหคําแนะนําในการจัดทําแบบสอบถาม รวมถึงคณาจารยประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัย ศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีไดประสิทธ์ิประสาท วิชาความรู ผูวิจัยขอ

กราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้

ขอขอบคุณพนักงานบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  และลูกคาท่ี

ทําประกันชีวิตบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ท่ีใหความรวมมือดวยดีใน

การตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเปนประโยชนตอการวิจัยคร้ังนี ้ ขอขอบคุณคณาจารยประจําหลักสูตร

บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสรเทศเพชรบุรี ทุกทานท่ีไดใหความรวมมือ 

ประสานงานและชวยเหลือมาตลอดงานวิจัยในคร้ังนี ้

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ขอบคุณ พี่ นองและเพื่อนทุกทาน ท่ีไดใหความ

ชวยเหลือ ใหการสนับสนุนและเปนกําลังใจดวยดีเสมอมา จนทําใหการทําวิจัยนี้สําเร็จลุลวงไปได

ดวยด ี
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บทที ่1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 คนเรานั้นมีหนาท่ีและบทบาทการดําเนินชีวิตท่ีแตกตางกันออกไป  โดยเฉพาะคนท่ีมี

ความสามารถสูง เปนผูสามารถสรรสรางธุรกิจ  บทบาทในชีวิตของเขาอาจสามารถสรางสินทรัพย

ไดมากมาย หากเขามีโอกาสและไดใชความสามารถอยางครบถวน โดยมีเวลาเพียงพอตามท่ีตั้งใจไว 

และมีสุขภาพรางกายอันแข็งแกรงตลอดเวลา ยอมจะสงผลใหคนๆนั้น  สามารถสรางสินทรัพยได

มากมาย ตามท่ีตั้งใจไวเม่ือสามารถทําใหสําเร็จดังท่ีตั้งใจไว คนอีกจํานวนมากท่ีเขา ดูแล  รักและ

หวงใย ก็สามารถดําเนินชีวิตไปตามวิถีท่ีกําหนดได 

 ดวยคํากลาวท่ีวา ความไมแนนอนคือความจริง ทําใหทุกอยางเปล่ียนแปลงไป ตางจากท่ีคน  

ๆ นั้น ไดตั้งใจไวโดยส้ินเชิง  เปนสภาพท่ีเกิดข้ึนมีใหเห็นอยูเปนเนื่องๆ  ดวยเหตุเพราะวันหนึ่งเม่ือ

สุขภาพไมอํานวย เม่ือรางกายไมแข็งแกรง  อัจฉริยภาพท่ีเคยมีก็ขาดหายไป ส่ิงเหลานี้คือความ

สูญเสียโอกาส ในการสรางสินทรัพยไดตอไปโดยส้ินเชิง  ประกันชีวิตเขามามีบทบาทเกี่ยวของได

อยางไรทําไมตองประกันชีวิตดวย  

 ตองประกันชีวิต เพราะกรมธรรมประกันชีวิตนั้นในอนาคต มาแปลงเปนทุนประกันชีวิต

การแปลงสินทรัพยใหเปนทุนประกันชีวิตนั้น ผูเอาประกันตองจายเบ้ียประกันเพื่อความคุมครอง

ประมาณ2-4% ของทุนประกัน หมายถึงของสินทรัพยท่ีจะสรางใหเกิดข้ึนในอนาคตนั่นเอง การจาย

เบ้ียประกัน กี่เปอรเซ็นตยอมข้ึนอยูกับอายุ สุขภาพ และอาชีพของผูเอาประกัน ในขณะท่ีสมัครทํา

ประกันเปนองคประกอบและทันทีท่ีผูเอาประกันหมดโอกาสไมมีเวลาท่ีจะแปลงสินทรัพยในตัวให

ออกมาเปนเงินสดไดอีกตอไป โดยตามจํานวนท่ีไดระบุเอาไว สงมอบใหกับคนท่ีทานรักและ

หวงใยตามคําส่ังหรือท่ีเรียกกันวาผูรับผลประโยชนตามท่ีระบุไวในสัญญานั้นเอง ขอสังเกตก็คือ

สินทรัพยท่ีคาดวาเม่ือมีชีวิตอยู ความสามารถยังอยู เวลายังเปนของเขา เขาตองสรางสินทรัพยนั้นได

ตามคาดหมาย เม่ือชีวิตหาไม ความสามารถหมดไป ไมมีโอกาสใชเวลา อีกตอไป สินทรัพยท่ีคาดไว

ก็ยังเกิดข้ันตามท่ีไดวางแผนประกันชีวิตไว จากไปอยางมีคุณคาใหคนอยูขางหลังไดระลึกถึง

ตลอดไป  

          ดังมีคํากลาวท่ีวา กรมธรรมประกันชีวิต เปนส่ิงเดียวท่ีสามารถ ชวยเปล่ียนวิกฤตท่ีเกิดข้ึนให

กลายเปนโอกาสของครอบครัว ท่ีทานรักและหวงใย (นสพ.เสนทางนักขาย ปท่ี 7 ฉบับท่ี 165 ปกษ

แรก ประจําวันท่ี 1-15 ตุลาคม 2552)
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ธุรกิจประกันชีวิตของไทย เร่ิมดําเนินการในสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว 

และไดมีการปรับปรุงใหดีข้ึน จนกระท่ังในป พ.ศ. 2510 กระทรวงพาณิชย ไดออกพระราชบัญญัติ

ประกันชีวิตและพระราชบัญญัติประกันวินาศภัยข้ึน เพื่อควบคุมและสงเสริมธุรกิจประกันภัย 

เพื่อใหธุรกิจประกันภัยมีความม่ันคงและเปนท่ีนาเช่ือถือของประชาชนในปจจุบัน 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

  เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

ของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 

กรอบแนวคดิการวจัิย 

จากการไดศึกษาคนหาแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม สามารถสรุปเปนกรอบ

แนวคิด ดังนี้ 

     ตัวแปรอสิระ           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยพืน้ฐาน 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพสมรส 

4. การศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายได 

7. การชําระเบ้ียประกัน 

8. ทุนประกันชีวิต 

 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ

ทาํประกนัชีวติ 

1. ดานกรมธรรมประกันชีวิต 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานการบริการ 

6. ดานผลตอบแทน 

 

 

  

การตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทร

ประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม 

ตัวแปรตาม 
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ขอบเขตของการศึกษา 

การศึกษาคร้ังนี ้เปนการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสม 

ทรัพยบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตในการวิจัย

ดังนี ้

1. ขอบเขตของประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรและกลุมตัวอยาง ท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี ้ ไดแก ลูกคาท่ีทําประกันชีวิต แบบ

สะสมทรัพยบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  จะกําหนดกลุมตัวอยาง

เฉพาะลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม 

2. ขอบเขตของเนื้อหา 

เปนการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ไดแก 

2.1      ตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยพื้นฐาน ประกอบดวย 

1. ปจจัยพื้นฐาน ประกอบดวย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได การชําระ

เบ้ียประกัน ทุนประกันชีวิต 

2. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ประกอบดวย ดานกรมธรรมประกันชีวติ

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการ ดานผลตอบแทน 

2.2      ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจทําประกันชีวิต  

3. ขอบเขตดานสถานท่ี คือ บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 

4. ขอบเขตดานเวลา การศึกษาวิจัย ในคร้ังนี้เร่ิมดําเนินการเก็บรวบรวมระหวาง เดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2552 – สิงหาคม พ.ศ. 2553 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.ผลการวิจัยร้ังนี้จะชวยทําใหผูท่ีกําลังตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ไดมีขอมูลพื้นฐานเพื่อใชสําหรับชวย

ตัดสินใจ 

2.เปนขอมูลพื้นฐานใหกับบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด  ทําการพัฒนาและปรับปรุง

รูปแบบของกรมธรรมตอไป 

3.เพื่อเปนขอมูลพื้นฐานแกผูท่ีสนใจท่ัวไปจะไดทราบถึงขอมูลเกี่ยวกับการทําประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

ปัจจัยพืน้ฐาน หมายถึง ปจจัยดานสถานภาพและลักษณะสวนตัวของผูลูกคาท่ีตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ไดแก 

เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ตอเดือน งวดการชําระเบ้ียประกัน และทุน

ประกันชีวิต 

การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจของลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท 

ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงครามในระดับตาง  ๆโดยมีปจจัยจาก ดานกรมธรรม

ประกันชีวิต ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการ และ

ดานผลตอบแทน 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจทาํประกนัชีวติ หมายถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

ลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงครามในระดับตาง ๆ โดยมีปจจัยจากดานกรมธรรมประกันชีวิต ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการ และดานผลตอบแทน 

ผลประโยชน์ หมายถึง ส่ิงท่ีไดรับและสรางความพึงพอใจใหแกผูรับ 

ค่านิยม หมายถึง ความเช่ือท่ีสงผลใหเกิดการเลียนแบบการกระทําของบุคคล 

ความคุ้มครอง หมายถึง สิทธิประโยชนท่ีบริษัทประกันใหกับผูทําประกัน ถามีเหตุเสียหาย

เกิดข้ึนกับผูทําประกัน บริษัทประกันจะจายคาสินไหมทดแทนใหแกผูทําประกัน 

เบีย้ประกนั หมายถึง จํานวนเงินจํานวนหนึ่งท่ีผูทําประกันตองการใหบริษัทประกันจายเงิน

ใหกับผูรับผลประโยชน เม่ือผูทําประกันเสียชีวิต หรือครบกําหนดตามสัญญาประกัน 

คุณภาพชีวติ หมายถึง การท่ีมีความเปนอยูท่ีดีข้ึนกวาเดิม 

ด้านกรมธรรม์ หมายถึง ช่ือเสียง คุณภาพ และการบริการท่ีสุภาพ และรวดเร็วของพนักงาน

การใหขอมูล โดยพนักงานใหบริการ พนักงานมีความเช่ียวชาญ และมีความรูมีมนุษยสัมพันธ ความ

เอาใจใสลูกคา มารยาทในการใหบริการ 

ด้านราคา หมายถึง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และการบริการท่ีไดรับ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง สถานท่ีหรือทําเลท่ีตั้ง การออกแบบราน ความมี

เอกลักษณ สถานท่ีจอดรถ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณา ประชาสัมพันธ การมีรูปแบบการ

ใหบริการท่ีแตกตาง รวมถึงการสมนาคุณลูกคา 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

การวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของ บริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของโดยทําการศึกษาหัวขอตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของดังนี ้

1.ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

 1.1 ความหมายของการประกันชีวิต 

  1.2 ประโยชนของการประกันชีวิต  

1.3 การประกันชีวิตแตกตางกับการฝากเงินไวกับธนาคาร 

1.4 แบบของการประกันชีวิต 

1.5 การยกเลิกกรมธรรมประกันชีวิต 

1.6 ความเกี่ยวของกันของตัวแทนประกันชีวิตกับการทําประกันชีวิต 

1.7 รูปแบบในการเสนอขายประกันชีวิต 

1.8 ส่ิงท่ีควรทําเม่ือตัวแทนประกันชีวิตมาเสนอขาย 

1.9 ข้ันตอนการทําประกันชีวิต 

1.10 จะชําระเบ้ีย ประกันภัย แบบไหนเพื่อไมใหกรมธรรม ประกันภัยขาดอาย ุ 

1.11 สิทธิในการหักลดหยอนภาษ ี

1.12 ตัวอยางรูปแบบประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของ บริษัท ไทยสมุทรประกัน

ชีวิต จํากัด 

2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4P's Service Marketing Mix) 

3. ทฤษฎีการตัดสินใจ 

4. แนวความคิดเกี่ยวกับทฤษฎีการบริการ 

5. ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการ (Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation ) 

6. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

1.ข้อมูลพืน้ฐานเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 

1.1 ความหมายของการประกนัชีวติ 

การประกันชีวิต คือ การท่ีบุคคลผูหนึ่งเรียกวา “ ผูเอาประกันภัย ” ไดจายเงินจํานวนหนึ่ง 

เรียกวา “ เบ้ียประกันภัย ” ตามจํานวนท่ีกําหนดไวในสัญญา (กรมธรรม) ใหกับบริษัทประกันภัย
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เพื่อซ้ือความคุมครองตามท่ีระบุเปนเงื่อนไขไวในกรมธรรม อาทิ ถาผูเอาประกันภัยเสียชีวิตภายใน

เวลาท่ีกําหนดไวในกรมธรรมหรือมีอายุยืนยาวจนครบกําหนดตามท่ีระบุไว  บริษัทประกันภัยจะ

จายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา “ จํานวนเงินเอา ประกันภัย ” ใหแกผูรับประโยชนหรือผูเอาประกันภัย

แลวแตกรณี ท้ังนี้เงื่อนไขความคุมครองจะมีหลายรูปแบบข้ึนอยูกับการเลือกซ้ือตามความเหมาะสม

ของผูเอาประกันภัยเปนหลัก (ศุภางค เเกวแชม 2538 : 78 http://network-delivery.com/) 

1.2 ประโยชน์ของการประกนัชีวติ คอื 

1.2.1 ชวยสรางหลักประกันและความม่ันคงใหแกผูเอาประกันภัยและครอบครัว 

เชน หากผูนําครอบครัวทําประกันชีวิตไวแลวเกิดเสียชีวิตกอนวัยอันควร เงินประกันชีวิตท่ีไดรับจะ

ชวยบรรเทาความเดือดรอนทางการเงินของครอบครัวไดระยะหนึ่ง หรือหากทําประกันชีวิต เพื่อ

การศึกษาของลูกไวลูกก็จะมี เงินใชจายเพื่อการศึกษาไดตอไป เปนตน 

1.2.2 ชวยใหเกิดการออมทรัพยอยางมีวินัย  และตอเนื่องเพราะการประกันชีวิต  

เปนสัญญาระยะยาว  และผูเอาประกันภัยตองจายเงินคาเบ้ียประกันภัยเปนรายงวด  บางรูปแบบของ

การประกันชีวิตจะมีสวนของการออมทรัพยอยูดวยแตจะไมเหมือนกับการฝากเงินไวกับธนาคาร  

เนื่องจากการทําประกันชีวิตเปนการซ้ือความคุมครองเปนหลัก ดังนั้นหากมีการยกเลิกกรมธรรมใน

ปใดก็ตามระหวางอายุสัญญา  เงินท่ีผูเอาประกันภัยไดรับคืนมาจะไมเทากับจํานานเงินเบ้ีย

ประกันภัยท่ีจายใหกับบริษัทเพราะสวนหนึ่งตองจายเปนคาซ้ือความคุมครอง  สวนดีก็คือ หากผูเอา

ประกันภัยเสียชีวิตภายใตเงื่อนไขท่ีระบุไวในกรมธรรม  ผูรับประโยชนจะไดรับเงินผลประโยชน

ตามจํานวนเงินเอาประกันภัยซ่ึงมากกวาจํานวนเบ้ียประกันภัยท่ีจายบริษัทไปแลว 

1.2.3 การประกันชีวิต เปนการระดมเงินทุนในรูปของเบ้ียประกันชีวิต ซ่ึงบริษัท

สามารถนําไปลงทุน ประกอบธุรกิจอ่ืนไดตามท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหเกิดการหมุนเวียนของเงิน

การจางงาน ฯลฯ และนํามา ซ่ึงการพัฒนาประเทศ นอกจากนั้นผูเอาประกันภัย ยังสามารถนําเงินคา

เบ้ียประกันชีวิต สําหรับกรมธรรมท่ีมีระยะเวลาเอาประกันภัย ไมต่ํากวา 10 ป ไปหักลดหยอนใน

การคํานวณภาษีเงินไดไมเกิน 50,000 บาท 

1.3 การประกนัชีวติแตกต่างกบัการฝากเงินไว้กบัธนาคาร 

ขณะนี้การประกันชีวิต ไดรับความสนใจจากประชาชนเพิ่มมากข้ึน เนื่องจากประชาชนไดมองเห็น

ความสําคัญและประโยชนของการประกันชีวิต แตปรากฏวามีคนจํานวนไมนอยท่ีคิดวาการประกัน

ชีวิตเหมือนกับการฝากเงินไวกับธนาคาร ประกอบกับรูปแบบการเสนอขายในปจจุบันของตัวแทน

ประกันชีวิตอาจจะมีการช้ีแจงไมครบถวนและกอใหเกิดความเขาใจผิดได ซ่ึงโดยลักษณะท่ีแทจริง

แลวการประกันชีวิตและการฝากเงินไวกับธนาคารนั้นมีความแตกตางกันดังนี ้
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   1.3.1 การฝากเงินไวกับธนาคาร ถาผูฝากเงินเสียชีวิตทายาทก็จะไดรับเงินฝาก

พรอมดอกเบ้ีย สวนการทําประกันชีวิต ถาผูทําประกันชีวิตเสียชีวิตภายใตเงื่อนไข ถึงแมชําระเบ้ีย

ประกันมาเพียงงวดเดียว ผูรับประโยชนก็จะไดรับจํานวนเงินเอาประกันภัย ซ่ึงเปนจํานวนท่ี

มากกวาเบ้ียประกันท่ีชําระไปแลว ตัวอยาง เชน ถานาย ก ฝากเงินไวกับธนาคาร ปละ 10,000 บาท 

เปนเวลา3 ป เม่ือนาย ก ถอนเงินคืนหรือนาย ก เสียชีวิต นาย ก หรือ ทายาทจะไดรับเงิน 30,000 

บาท รวมกับดอกเบ้ียท่ีเกิดข้ึน แตถาหากนาย ก ทําประกันชีวิต โดยมีจํานวนเงินเอาประกันภัย 

100,000 บาทจายเบ้ียประกันภัยปละ 10,000 บาท เม่ือนาย ก เสียชีวิตในปท่ี 3 ผูรับประโยชนของ

นาย ก จะไดรับเงิน 

100,000 บาท แมวานาย ก จะจายเบ้ียประกันไปเพียง 30,000 บาท 

   1.3.2 การฝากเงินกับธนาคารจะฝากเม่ือใดก็ไดตามท่ีทานตองการ แตการทํา

ประกันชีวิตทานตองชําระเบ้ียประกันภัยตามงวดการชําระเบ้ียประกันภัยท่ีกําหนดไว ไมเชนนั้น 

กรมธรรมของทานจะส้ินผลบังคับ เบ้ียประกันภัยท่ีทานไดชําระไปแลว จะไมไดคืนกลับมาเลยในป

แรกเพราะบริษัทไดคิดเปนคาความคุมครองการเสียชีวิต และคาใชจายของทานแลว ขณะท่ี

กรมธรรมมีผลบังคับ 

1.3.3 การฝากเงินกับธนาคารนั้น ทานสามารถถอนเงินหรือปดบัญชีเม่ือใดก็ได 

ทานก็จะไดรับเงินตนคืนพรอมดวยดอกเบ้ีย (ถามี) แตการทําประกันชีวิตเม่ือทานตองการยกเลิก

สัญญาประกันชีวิต ทานจะไมไดรับเงินท่ีทานชําระเบ้ียประกันภัยคืนเต็มจํานวน โดยในปแรกถา

ทานยกเลิกสัญญาทานจะไมไดรับเงินคืนเลย แตเม่ือกรมธรรมมีอายุครบ 2 ปข้ึนไป จึงจะมีเงินเหลือ

คืนใหแตจํานวนเงินท่ีไดคืนนี้จะนอยกวาเบ้ียประกันภัยท่ีทานไดชําระไปแลว เม่ือปตอ ๆ ไป เงิน

จํานวนนี้จะสะสมเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ จนกรมธรรมครบกําหนดก็จะไดเทากับจํานวนเงินเอาประกันภัย 

1.4 แบบของการประกนัชีวติ 

กรมธรรมประกันชีวิต มีแบบท่ีถือวาเปนแบบพื้นฐานอยู 4 แบบ ประกอบดวย 

1.4.1 แบบสะสมทรัพย คือสัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิต จะจายจํานวน

เงินเอาประกันภัย ใหแกผูเอาประกันภัยใน 2 เงื่อนไขดวยกัน คือ  

1.     เม่ือผูเอาประกันภัยมีชีวิตอยูจนครบกําหนดสัญญา 

2. เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิต ในระยะเวลาเอาประกันภัยกอนวันครบกําหนด

สัญญา ตัวอยางเชน ผูเอาประกันภัยซ้ือประกันชีวิตเม่ืออายุ 40 ป จํานวนเงินเอาประกันภัย 200,000 

บาท กําหนดอายุสัญญา 20 ป (กรมธรรมส้ินสุดเม่ือผูเอาประกันภัยอายุ 60 ป) ภายใตเงื่อนไขนี้  

   2.1. หากผูเอาประกันภัยมีอายุครบ 60 ป บริษัทจะตองจายจํานวนเงินเอา

ประกันภัย 200,000 บาท ใหผูเอาประกันภัย 
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    2.2. หากผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในปใด ปหนึ่งกอนอายุครบ 60 ป บริษัท

จะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหผูรับประโยชนจํานวน 200,000 บาท 

   1.4.2 แบบตลอดชีพ คือสัญญาประกันชีวิตท่ีใหความคุมครองผูเอาประกันภัย

ตลอดชีวิต โดยบริษัทประกันชีวิตจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอา

ประกันภัยเสียชีวิต หรือในกรณีพิเศษท่ีผูเอาประกันภัยมีชีวิตยืนยาวจนถึงอายุ 99 ป บริษัทประกัน

ชีวิตจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหแกผูเอาประกันภัย 

1.4.3 แบบช่ัวระยะเวลา คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิต จะจายจํานวน

เงินเอาประกันภัยใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกันภัย

ตัวอยางเชน ผูเอาประกันภัย อายุ 40 ป ทําประกันชีวิตแบบช่ัวระยะเวลากําหนด 10 ป ตอมาปรากฏ

วา ผูเอาประกันภัยเสียชีวิตเม่ือ อายุ 45 ป ซ่ึงยังอยูในอายุสัญญา บริษัทจะตองจายจํานวนเงินเอา

ประกันภัยใหแกผูรับประโยชน แตหากผูเอาประกันภัยมีอายุครบกําหนดสัญญาแลว (อายุ 50 ป) ผู

เอาประกันภัยจะไมไดรับเงินคืนจากบริษัท 

   1.4.4 แบบเงินไดประจํา คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายเงินงวด

เทา ๆ กันทุก เดือนใหแกผูเอาประกันภัยตลอดชีพ หรือในระยะเวลาท่ีกําหนดไว เชน 10 ป หรือ 20 

ป โดยเร่ิมตั้งแต ผูเอาประกันภัยเกษียณอายุ หรือตามท่ีกําหนดไวในกรมธรรมประกันภัย 

 

1.5 การยกเลกิกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ถาผูเอาประกันภัย ยกเลิกการทําประกันชีวิต กอนท่ีกรมธรรมจะครบกําหนดสัญญา 

โดยเฉพาะ ถาเปนการยกเลิกในปแรกของการทําประกันชีวิต ผูเอาประกันภัย จะไมไดรับเงินท่ีจาย

ไปแลวคืน เนื่องจากบริษัทมีคาใชจายในปแรกคอนขางสูง เชน คาออกกรมธรรม คาตรวจสุขภาพ

คาบําเหน็จตัวแทนประกันชีวิตจากคาใชจายท่ีสูงนี้จึงทําให ไมมีเงินคืนใหแกผูเอาประกันภัย แตถา

ผูเอาประกันภัยไดชําระเบ้ียประกันภัยมาแลวไมนอยกวา 2 ป หรือกรมธรรมมีมูลคาเวนคืนเงินสด 

คาใชจายคํานวณตามประกาศกรมการประกันภัย เร่ืองหลักเกณฑการพิจารณา ใหความ

เห็นชอบอัตราเบ้ียประกันภัย 

เงินสํารองประกันภัย หมายถึง เบ้ียประกันภัยหลังจากหักคาใชจายตาง ๆ ท่ีบริษัทจัดเก็บไว

เพื่อจายใหแกผูเอาประกันภัยตามเงื่อนไขกรมธรรม 

มูลคาเวนคืนเงินสด หมายถึง จํานวนเงินท่ีผูเอาประกันภัยจะไดรับเม่ือขอยกเลิกกรมธรรม 

ประกันภัย 
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1.6 ความเกีย่วข้องกนัของตัวแทนประกนัชีวติกบัการทาํประกนัชีวติ 

ในการทําประกันชีวิต ผูเอาประกันภัยกับบริษัทประกันชีวิต มักจะไมไดติดตอกันโดยตรง

ตัวแทนประกันชีวิตจะเปนคนกลางระหวางบริษัทกับผูเอาประกันภัยในการใหคําแนะนํา และ

ชักชวนใหทําประกันชีวิต ตัวแทนประกันชีวิตจึงมีบทบาทสําคัญในการเปนส่ือกลางท่ีจะอธิบายให

ทานเขาใจในเงื่อนไขของผลประโยชน ขอยกเวนและขอควรปฏิบัติตาง ๆ ตัวแทนประกันชีวิตท่ี

ถูกตองตามกฎหมายจะตองไดรับใบอนุญาตการเปนตัวแทนประกันชีวิตจากกรมการประกันภัย

กระทรวงพาณิชย นอกจากนี้ ตัวแทนประกันชีวิตบางคนยังทําหนาท่ีเก็บเบ้ียประกันภัยอีกดวย ซ่ึง

ตัวแทนประกันชีวิตท่ีจะเก็บเบ้ียประกันภัยได จะตองไดรับมอบอํานาจจากบริษัทใหเก็บเบ้ีย

ประกันภัย ดังนั้นทันทีท่ีทานไดชําระเบ้ียประกันภัยแลวขอใหทานเรียกใบเสร็จรับเงินจากตัวแทน

ประกันชีวิตไวเปนหลักฐานยืนยันวาทานไดชําระเบ้ียประกันภัยแลวตัวแทนประกันชีวิตเปนผู

ใกลชิดกับผูเอาประกันภัยมากท่ีสุด บริษัทจะทราบขอมูลตาง ๆ  ของผูเอาประกันภัยดวยขอมูลท่ี

ไดรับจากตัวแทนประกันชีวิต ฉะนั้นขอมูลตาง ๆ ท่ีผูเอาประกันภัยใหแกตัวแทนประกันชีวิต

จะตองเปนขอมูลท่ีถูกตองตามความเปนจริง ถาหากมีการปกปดหรือใหขอมูลอันเปนเท็จใน

สาระสําคัญ บริษัทอาจถือเปนเหตุในการยกเลิกสัญญาไดตามท่ีกําหนดไวใน 

ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยมาตรา 865 การปกปดขอเท็จจริงใด ๆ อาจจะเปนเหตุให

บริษัท ประกันชีวิตไมจายคาสินไหมทดแทนตามสัญญาประกันชีวิตได ดังนั้น ในการท่ีทานจะทํา

ประกันชีวิตผานตัวแทนประกันชีวิตผูใด ขอใหพิจารณาวา  ตัวแทนประกันชีวิตผูนั้นเปนบุคคลท่ีมี

ใบอนุญาตถูกตองตามกฎหมาย รวมท้ังเปนบุคคลท่ีทานสามารถเช่ือถือและไววางใจไดวาจะเปน

ผูใหคําแนะนําท่ีถูกตอง และเปนผูท่ีคํานึงถึงผลประโยชนท่ีทานจะไดรับอยางยุติธรรม 

1.7 รูปแบบในการเสนอขายประกนัชีวติ 

ในขณะนี้การเสนอขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต มีวิธีการท่ีแตกตางกันออกไป

หลายวิธี วิธีการหนึ่งท่ีนิยมใชกันก็คือ การทําเอกสารประกอบการนําเสนอขายของตัวแทนประกัน

ชีวิตซ่ึงบางคร้ังทําใหผูเอาประกันภัยเขาใจผิด และมีผูเอาประกันภัยจํานวนไมนอยท่ีตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตโดยดูขอมูลจากเอกสารประกอบการเสนอขายเพียงอยางเดียว เอกสารประกอบการ

เสนอขายนี้ เม่ือเปรียบเทียบกับการขายสินคาชนิดอ่ืน ๆ ก็คือ ใบโฆษณาสินคานั่นเอง ขอมูลในใบ

โฆษณาดังกลาว บางสวนอาจไมถูกตองกับผลประโยชนท่ีแทจริงของการประกันชีวิตแบบนั้นหรือ

บางคร้ังอาจจะมีการแสดงขอมูลท่ีเกินความเปนจริงหรือขอมูลท่ีคาดวาจะเปนไปไดเทานั้น ผูท่ีจะ

ทําประกันชีวิต ควรขอดูขอมูลจากสําเนากรมธรรมประกันภัย โดยเฉพาะสวนท่ีเปนหนาตาราง

กรมธรรม และขอกําหนดการจายเงินตามกรมธรรมประกันภัย (ตามตัวอยางท่ีปรากฏในสวนทาย

ของหนังสือนี้) ของแบบการประกันชีวิตท่ีทานเลือกประกอบการตัดสินใจเปนหลัก เนื่องจาก 
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ขอมูลดังกลาวนั้นไดผานการใหความเห็นชอบจากกรมการประกันภัยเรียบรอยแลว 

1.8 ส่ิงทีค่วรทาํเม่ือตัวแทนประกนัชีวติมาเสนอขาย 

เม่ือตัวแทนประกันชีวิตมาเสนอขายประกันชีวิตขอใหผูเอาประกันภัยปฏิบัติดังตอไปนี ้

   1.8.1 ขอดูใบอนุญาตการเปนตัวแทนประกันชีวิต ซ่ึงออกโดยกรมการประกันภัย

กระทรวงพาณิชย 

   1.8.2 ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการประกันชีวิตใหเขาใจ อยารีบตัดสินใจหรือลงลายมือ

ช่ือในเอกสารใด ๆ ควรตรวจดูวาเอกสารนั้นเปนเอกสารอะไร มีผลอยางไรกับทาน 

   1.8.3ใหตัวแทนประกันชีวิตนําตัวอยางสําเนากรมธรรมประกันภัยมาอธิบายให

ทานฟง ซ่ึงในสําเนากรมธรรมนั้นทานจะทราบแบบการประกันชีวิต ผลประโยชนท่ีทานจะไดรับ

ในอนาคต สิทธิหนาท่ี ขอยกเวนตาง ๆ โดยผลประโยชนทุกอยางท่ีจะไดรับจะตองระบุไวใน

กรมธรรม 

   1.8.4ใหตัวแทนประกันชีวิตเขียนเปนลายลักษณอักษรและลงนามเปนหลักฐานวา

ไดเสนอขายประกันชีวิตแบบอะไรใหแกทาน ดวยจํานวนเงินเอาประกันภัยเทาไร แนบมาพรอม

สําเนากรมธรรมตามขอ 3 

    1.8.5เก็บหลักฐานตามขอ 3 และขอ 4 ไวเพื่อเปรียบเทียบกับกรมธรรมท่ีทานจะ

ไดรับจริง เม่ือตัดสินใจทําประกันชีวิต ถากรมธรรมท่ีทานรับนั้น ไมถูกตองกับแบบท่ีตัวแทน

ประกันชีวิตนํามาเสนอขาย ใหทานรีบแจงบริษัทเพื่อเปล่ียนแปลงกรมธรรมในทันที ถาทานปฏิบัติ

ไดตามข้ันตอนขางตน ทานจะไดรับความคุมครองตามท่ีทานตองการ ซ่ึงหากทานตัดสินใจทํา

ประกันชีวิต ก็ขอใหพิจารณาข้ันตอนในการทําประกันชีวิตตอไป 

1.9 ขั้นตอนการทาํประกนัชีวติ 

การทําประกันชีวิตใหบรรลุเปาหมาย และไดรับประโยชนสูงสุดนั้น ควรทําอยางรอบคอบ

เพราะการทําประกันชีวิต เปนการสรางความม่ันคงใหกับตนเองและครอบครัว โดยผูเอาประกันภัย

มีหนาท่ีหลักในการชําระเบ้ียประกันภัยอยางสมํ่าเสมอเปนระยะเวลานาน เชน 10 ป 20 ป หรือ

ตลอดชีวิต การทําประกันชีวิตควรจะเกิดข้ึน จากความตองการทําประกันชีวิต หรือเห็นประโยชนท่ี

จะไดรับจากการทําประกันชีวิต แตบอยคร้ัง ท่ีพบวาผูเอาประกันภัยทําประกันชีวิต ดวยความ

เกรงใจหรือเกิดจากการชักชวนของตัวแทนประกันชีวิต มีผูเอาประกันภัยไมนอยท่ีทําประกันชีวิต

โดยไมรูเงื่อนไขสัญญา และลักษณะของกรมธรรมเปนอยางไร ดังนั้น เม่ือจะตัดสินใจทําประกัน

ชีวิต ไมวาผูท่ีมาเสนอขายจะเปนญาติ เพื่อนสนิทหรือใครก็ตาม ส่ิงสําคัญท่ีตองพิจารณาคือ 
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   1.9.1 แบบการประกันชีวิต ควรเลือกกรมธรรมท่ีใหความคุมครองและมีเงื่อนไข

การจายเงินและผลประโยชนตรงกับความตองการของตนเองมากท่ีสุด เพราะการประกันชีวิตแตละ

แบบมีความคุมครองและผลประโยชนท่ีแตกตางกัน 

1.9.2 ความสามารถในการชําระเบ้ียประกันภัย ทานจะตองประมาณจํานวนเงินท่ีทานพอท่ีจะชําระ

เบ้ียประกันภัยไดตลอดระยะเวลาเอาประกันภัย เพราะหากไมสามารถชําระเบ้ียประกันภัยไดตลอด

ระยะเวลาเอาประกันภัยจะทําใหกรมธรรมขาดผลบังคับและส้ินสุดความคุมครองทําใหเสีย

ประโยชนอันพึงจะไดรับ 

   1.9.3 กรอกใบคําขอเอาประกันภัยตามความเปนจริงทุกประการดวยตนเอง หรือ

หากผูอ่ืนกรอกใหจะตองตรวจสอบความถูกตองกอนลงลายมือช่ือ 

   1.9.4 เม่ือกรอกใบคําขอเอาประกันภัยเรียบรอยแลว และชําระเบ้ียประกันงวดแรก

แลว ตองเรียกใบเสร็จรับเงินชําระเบ้ียประกันภัยช่ัวคราวจากตัวแทนประกันชีวิต เพื่อเก็บไวเปน

หลักฐานดวย 

   1.9.5 เม่ือไดรับกรมธรรมพรอมกับใบเสร็จรับเงินแลว ใหตรวจสอบรายละเอียด

โดยเฉพาะขอมูลท่ีระบุไวในหนาตารางกรมธรรมวาถูกตอง ตรงกับความประสงคซ่ึงแจงไวในคํา

ขอเอาประกันภัยหรือไม หากพบความผิดพลาดรีบแจงบริษัทเพื่อแกไข 

   1.9.6 อานกรมธรรมโดยละเอียด เพื่อศึกษาเงื่อนไขของกรมธรรมท้ังหนาท่ีและ

สิทธิประโยชนท่ีพึงจะไดรับ 

  1.10 จะชําระเบีย้ ประกนัภัย แบบไหนเพือ่ไม่ให้กรมธรรม์ ประกนัภัยขาดอายุ  กรมธรรม

ประกันภัยจะใหความคุมครอง หรือมีผลบังคับอยูไดดวยการท่ีผูเอาประกันภัยชําระเบ้ียประกันภัย

ใหตรงตามกําหนดเวลา ผูเอาประกันภัยจํานวนไมนอย มีปญหาในเร่ืองการชําระเบ้ียประกันภัย เชน 

ตัวแทนประกันชีวิตไมมาเก็บเงินตามท่ีกําหนด ตัวแทนประกันชีวิตลาออกหรือตัวแทนประกันชีวิต

บางรายเก็บเงินแลวไมนําสงบริษัทกรมการประกันภัย จึงขอแนะนําใหผูเอาประกันภัยสอบถาม 

วิธีการชําระเบ้ียประกันภัยตั้งแตคร้ังแรกท่ีทําประกันชีวิต เพราะผูเอาประกันภัยสามารถเลือกวิธีการ

ชําระเบ้ียประกันภัยไดหลายวิธีแลวแตความสะดวกของผูเอาประกันภัย คือ 

   1.10.1 การชําระ โดยการหักจากยอดเงินฝากจากบัญชีธนาคาร ทานสามารถขอ

แบบฟอรมจากบริษัทประกันชีวิตพรอมกรอกรายละเอียด และสงใหบริษัทดําเนินการตอไป ซ่ึง

วิธีการนี้เม่ือถึงเวลาชําระเบ้ียประกันภัย ธนาคารจะเปนผูหักเบ้ียประกันภัย จากบัญชีธนาคารของ

ทาน วิธีนี้ ถือเปนวิธีการท่ีดี และผูเอาประกันภัยไมตองกังวลเกี่ยวกับการชําระเบ้ียประกันภัย 
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   1.10.2 การชําระผานท่ีทําการของธนาคาร ทานจะตองนําใบแจงการชําระเบ้ีย

ประกันภัยท่ีบริษัทสงมาใหทุก ๆ คร้ัง ท่ีถึงกําหนดชําระเบ้ียประกันภัยไปยังธนาคารท่ีกําหนด โดย

ธนาคารจะใหสวนหนึ่งของใบแจงการชําระเบ้ียประกันภัยไวเปนหลักฐานการชําระเบ้ียประกันภัย 

   1.10.3 การชําระทางธนาณัติ โดยส่ังจายบริษัทหรือสาขาบริษัทประกันชีวิต ท่ีทาน

ทําประกันชีวิตไว 

   1.10.4 การชําระดวยตนเองท่ีบริษัทหรือสาขาของบริษัท ท่ีทานสะดวกในการ

ติดตอ 

   1.10.5 การชําระผานทางตัวแทนประกันชีวิต วิธีการนี้เปนวิธีท่ีใชกันอยูมากใน

ขณะนี้แตอาจจะมีผลเสีย ในกรณีท่ีตัวแทนประกันชีวิตไมมารับเบ้ียประกันภัยตรงตามกําหนดเวลา

จะทําใหกรมธรรมประกันภัยของทานขาดผลบังคับได 

จากวิธีการชําระเบ้ียประกันภัยดังกลาวขางตน จะเลือกวิธีใดก็ข้ึนอยูกับความตองการ 

ของผูเอาประกันภัยเอง แตไมวาทานจะชําระเบ้ียประกันภัยดวยวิธีใดก็ตาม อยาลืมเก็บหลักฐาน 

การชําระเงินหรือใบเสร็จรับเงิน เพราะหลักฐานการจายเงินและใบเสร็จรับเงินจะเปนหลักฐาน 

สําคัญท่ีแสดงวาไดชําระเบ้ียประกันภัยไปแลว 

  1.11 สิทธิในการหักลดหย่อนภาษ ี

เบ้ียประกันชีวิตของกรมธรรมท่ีมีอายุสัญญาตั้งแต 10 ปข้ึนไป สามารถนําไปหักลดหยอน

ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาในอัตราปละไมเกิน 50,000 บาท โดยแสดงใบรับเบ้ียประกันภัยท่ีไดชําระ 

ในปภาษีนั้นตอกรมสรรพากรผูถือกรมธรรมประกันชีวิตท่ีมีเงินไดอยูในเกณฑตองเสียภาษี 

สามารถนําเบ้ียประกันภัยสวนท่ีไมเกิน 50,000 บาท ไปหักลดจากรายไดสุทธิกอนคํานวณภาษี ทํา

ใหเสียภาษีเงินไดนอยลงคิดเปนอัตราเทากับอัตราของภาษีท่ีตองจาย เชน นาย ก ชําระเบ้ียประกัน

ชีวิตรายปปละ 50,000 บาทและเปนผูมีเงินไดในเกณฑท่ีจะตองเสียภาษี 20% เม่ือนาย ก นําใบรับ

เบ้ียประกันภัยจํานวน 50,000 บาท ไปขอหักลดหยอนภาษี จะทําใหนาย ก เสียภาษีนอยลง 20 % คิด

เปนเงิน 10,000 บาท  สิทธิในการหักลดหยอนภาษีนี้จะคงอยูตลอดเวลาท่ีมีการชําระเบ้ียประกันภัย

ของกรมธรรมขางตน (ท่ีมา : กรมการประกันภัย) 

1.12 ตัวอย่างรูปแบบประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย์ของ บริษัท ไทยสมุทรประกนัชีวติ 

จํากดั 

 

ไทยสมุทรสุขสถาพร 450 (16/16)  

เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความคุมครองชีวิตและอุบัติเหตุ โดยใหความคุมครองการ

เสียชีวิตจากอุบัติเหตุถึง  2 เทา รับประกันตั้งแตอายุ 1 ป – 60 ป ระยะเวลาคุมครอง 16 ป ระยะเวลา
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ชําระเบ้ียประกันภัย 16 ป สามารถเลือกชําระเบ้ียประกันภัยเปนรายเดือน ข้ันต่ํา 400 บาท ถึง 4 ,000 

บาท (ข้ึนอยูกับอายุ) 

ผลประโยชนภายใตแบบประกันชีวิต 

กรณีเสียชีวิต 

               1. เสียชีวิตธรรมดา 

               ปท่ี    1 -4   

               ปท่ี    5 -8 

               ปท่ี   9 -12 

               ปท่ี 13 -16 

 

จาย 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 120% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 140% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 160% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

 

*กรณีมีชีวิตอยูครบกําหนดสัญญา รับเงินคืน 160% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

 

               2. กรณีสูญเสียอวัยวะมือ / เทา / สายตา จากอุบัติเหตุ  1 แหง 2 แหงข้ึนไป 

               ปท่ี    1 -4   

               ปท่ี    5 -8 

               ปท่ี   9 -12 

               ปท่ี 13 -16 

จาย 60% 

จาย 72% 

จาย 84% 

จาย 96% 

จาย 100% 

จาย 120% 

จาย 140% 

จาย 160% 

       

ยกเวนชําระเบ้ียประกันภัย หากผูเอาประกันภัยตกเปนบุคคลทุพพลภาพส้ินเชิงถาวร 

เนื่องจาก เจ็บปวยภายหลัง 180 วัน หรือประสบอุบัติเหตุนับแตวันเร่ิมสัญญา หรือ วันตออายุสัญญา

คร้ังสุดทาย 

 คุมครองการเสียชีวิตของบุตรทุกคนหากบิดาและมารดาซ้ือกรมธรรมประเภทอุตสาหกรรม

ไวกับบริษัทท้ังคูและ กรมธรรมมีผลบังคับเกิน 180 วัน จะไดรับความคุมครองหากบุตรอายุ 5 ป

บริบูรณ – 15 ปบริบูรณเสียชีวิต โดยจาย 6 เทาของเบ้ียประกันภัยรายเดือน 

สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตไปหักลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไดสูงสุด  100,000 บาท/ป 

 

ไทยสมุทรสุขสถาพร 450 (20/20) 

เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความคุมครองชีวิตและอุบัติเหตุ โดยใหความคุมครองการ

เสียชีวิตจากอุบัติเหตุถึง 2 เทา รับประกันตั้งแตอายุ 1 ป – 55 ป ระยะเวลาคุมครอง 20ป ระยะเวลา
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ชําระเบ้ียประกันภัย 20 ป สามารถเลือกชําระเบ้ียประกันภัยเปนรายเดือน ข้ันต่ํา 400 บาท ถึง 4,000 

บาท (ข้ึนอยูกับอายุ) 

ผลประโยชนภายใตแบบประกันชีวิต 

กรณีเสียชีวิต 

             1. เสียชีวิตธรรมดา 

ปท่ี    1 -4   

ปท่ี    5 -8 

ปท่ี   9 -12 

ปท่ี 13 -16 

ปท่ี 17 – 20 

 

จาย 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 120% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 140% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 160% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จาย 180% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

*กรณีมีชีวิตอยูครบกําหนดสัญญา รับเงินคืน 160% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

 

             2. กรณีสูญเสียอวัยวะมือ / เทา / สายตา จากอุบัติเหตุ  1 แหง 2 แหงข้ึนไป 

ปท่ี    1 -4   

ปท่ี    5 -8 

ปท่ี   9 -12 

ปท่ี 13 -16 

ปท่ี 17 – 20 

จาย 60% 

จาย 72% 

จาย 84% 

จาย 96% 

จาย 108% 

จาย 100% 

จาย 120% 

จาย 140% 

จาย 160% 

จาย 180% 

 

ยกเวนชําระเบ้ียประกันภัย หากผูเอาประกันภัยตกเปนบุคคลทุพพลภาพส้ินเชิงถาวร  

เนื่องจาก เจ็บปวยภายหลัง 180 วัน หรือประสบอุบัติเหตุนับแตวันเร่ิมสัญญา หรือ วันตออายุสัญญา

คร้ังสุดทาย 

คุมครองการเสียชีวิตของบุตรทุกคนหากบิดาและมารดาซ้ือกรมธรรมประเภทอุตสาหกรรม

ไวกับบริษัทท้ังคูและกรมธรรมมีผลบังคับเกิน 180 วัน จะไดรับความคุมครองหากบุตรอายุ 5 ป

บริบูรณ – 15 ปบริบูรณเสียชีวิตโดยจาย 6 เทาของเบ้ียประกันภัยรายเดือน 

สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตไปหักลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไดสูงสุด  100,000 บาท/ป 

 

ไทยสมุทรสุขม่ันคง 400 (12/9) 

เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความคุมครองชีวิตและอุบัติเหตุโดยใหความคุมครองการเสียชีวิต

จากอุบัติเหตุถึง 3 เทา รับประกันตั้งแตอายุ 1 ป – 60 ป ระยะเวลาคุมครอง 12 ป ระยะเวลาชําระเบ้ีย
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ประกันภัย 9 ป สามารถเลือกชําระเบ้ียประกันภัยเปนรายเดือน ข้ันต่ํา 400 บาท ถึง 4,000 บาท 

(ข้ึนอยูกับอายุ) 

ผลประโยชนภายใตแบบประกันชีวิต 

กรณีเสียชีวิต  

1. เสียชีวิตธรรมดา 

จาย 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

กรณีเงินคาเวนคืนกรมธรรมประกันภัยมีจํานวนมากกวาจํานวนเงินท่ีจายขางตน บริษัทจะ

จายเงินคาเวนคืนกรมธรรมประกันภัย 

 2. เสียชีวิตจากอุบัติเหตุ   

จาย 300% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย      

 กรณีมีชีวิตอยูครบกําหนดสัญญา รับเงินคืน 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย   

กรณีสูญเสียอวัยวะมือ / เทา / สายตา จากอุบัติเหต ุ        

1 แหง จาย 120 % ของจํานวนเงินเอาประกันภัย   

2 แหงข้ึนไป จาย 200%  ของจํานวนเงินเอาประกันภัย     

ยกเวนชําระเบ้ียประกันภัย หากผูเอาประกันภัยตกเปนบุคคลทุพพลภาพส้ินเชิงถาวร

เนื่องจาก เจ็บปวยภายหลัง 180 วัน หรือประสบอุบัติเหตุนับแตวันเร่ิมสัญญา หรือ วันตออายุสัญญา

คร้ังสุดทาย 

 คุมครองการเสียชีวิตของบุตรทุกคนหากบิดาและมารดาซ้ือกรมธรรมประเภท

อุตสาหกรรมไวกับบริษัทท้ังคูและกรมธรรมมีผลบังคับเกิน 180 วัน จะไดรับความคุมครองหาก

บุตรอายุ 5 ปบริบูรณ – 15 ปบริบูรณเสียชีวิต โดยจาย 6 เทาของเบ้ียประกันภัยรายเดือน 

สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตไปหักลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไดสูงสุด  100,000 บาท/ป 

 

ไทยสมุทรสุขม่ันคง 425 (15/10) 

เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความคุมครองชีวิตและอุบัติเหตุ โดยใหความคุมครองการ

เสียชีวิตจากอุบัติเหตุถึง 3 เทา รับประกันตั้งแตอายุ 1 ป – 60 ป ระยะเวลาคุมครอง 15 ป ระยะเวลา

ชําระเบ้ียประกันภัย 10 ป สามารถเลือกชําระเบ้ียประกันภัยเปนรายเดือน ข้ันต่ํา 400 บาท ถึง 4,000 

บาท (ข้ึนอยูกับอายุ) 

ผลประโยชนภายใตแบบประกันชีวิต 

   กรณีเสียชีวิต  

  1. เสียชีวิตธรรมดา  
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  จาย 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย  

  กรณีเงินคาเวนคืนกรมธรรมประกันภัยมีจํานวนมากกวาจํานวนเงินท่ีจายขางตน บริษัทจะ

จายเงินคาเวนคืนกรมธรรมประกันภัย    

  2. เสียชีวิตจากอุบัติเหตุ   

  จาย 300% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย   

  กรณีมีชีวิตอยูครบกําหนดสัญญา รับเงินคืน 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

  กรณีสูญเสียอวัยวะมือ / เทา / สายตา จากอุบัติเหต ุ         

  1 แหง จาย 120 % ของจํานวนเงินเอาประกันภัย    

  2 แหงข้ึนไป จาย 200%  ของจํานวนเงินเอาประกันภัย  

ยกเวนชําระเบ้ียประกันภัย หากผูเอาประกันภัยตกเปนบุคคลทุพพลภาพส้ินเชิงถาวร 

เนื่องจาก เจ็บปวยภายหลัง 180 วัน หรือประสบอุบัติเหตุนับแตวันเร่ิมสัญญา หรือ วันตออายุสัญญา

คร้ังสุดทาย  

   คุมครองการเสียชีวิตของบุตรทุกคนหากบิดาและมารดาซ้ือกรมธรรมประเภท

อุตสาหกรรมไวกับบริษัทท้ังคูและกรมธรรมมีผลบังคับเกิน 180 วัน จะไดรับความคุมครองหาก

บุตรอายุ 5 ปบริบูรณ – 15 ปบริบูรณเสียชีวิต โดยจาย 6 เทาของเบ้ียประกันภัยรายเดือน  

สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตไปหักลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไดสูงสุด  100,000 บาท/ป 

 

ไทยสมุทรสุขม่ันคง 450 (20/14)  

เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความคุมครองชีวิตและอุบัติเหตุ โดยใหความคุมครองการ

เสียชีวิตจากอุบัติเหตุถึง 3 เทา รับประกันตั้งแตอายุ 1 ป – 55 ป ระยะเวลาคุมครอง 20 ป ระยะเวลา

ชําระเบ้ียประกันภัย 14 ป สามารถเลือกชําระเบ้ียประกันภัยเปนรายเดือน ข้ันต่ํา 400 บาท ถึง 4,000 

บาท (ข้ึนอยูกับอายุ) 

ผลประโยชนภายใตแบบประกันชีวิต 

   กรณีเสียชีวิต  

  1. เสียชีวิตธรรมดา 

  จาย 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย  

  กรณีเงินคาเวนคืนกรมธรรมประกันภัยมีจํานวนมากกวาจํานวนเงินท่ีจายขางตน บริษัทจะ

จายเงินคาเวนคืนกรมธรรมประกันภัย 

  2. เสียชีวิตจากอุบัติเหตุ  

  จาย 300% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย   
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กรณีมีชีวิตอยูครบกําหนดสัญญา รับเงินคืน 100% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย  

กรณีสูญเสียอวัยวะมือ / เทา / สายตา จากอุบัติเหตุ       

  1 แหง จาย 120 % ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

  2 แหงข้ึนไป จาย 200%  ของจํานวนเงินเอาประกันภัย  

ยกเวนชําระเบ้ียประกันภัย หากผูเอาประกันภัยตกเปนบุคคลทุพพลภาพส้ินเชิงถาวร 

เนื่องจาก เจ็บปวยภายหลัง 180 วัน หรือประสบอุบัติเหตุนับแตวันเร่ิมสัญญา หรือ วันตออายุสัญญา

คร้ังสุดทาย 

   คุมครองการเสียชีวิตของบุตรทุกคนหากบิดาและมารดาซ้ือกรมธรรมประเภท

อุตสาหกรรมไวกับบริษัทท้ังคูและกรมธรรมมีผลบังคับเกิน 180 วัน จะไดรับความคุมครองหาก

บุตรอายุ 5 ปบริบูรณ – 15 ปบริบูรณเสียชีวิต โดยจาย 6 เทาของเบ้ียประกันภัยรายเดือน 

สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตไปหักลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไดสูงสุด  100,000 บาท/ป 

 

2. ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (4P's Service Marketing Mix) 

สวนประสมทางการตลาดจะพิจารณาถึง 4 องคประกอบหลักดวยกัน ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) , 

ราคา (Price), การจัดจําหนาย (Place) , และการสงเสริมการตลาด (Promotion) โดยจะมีรายละเอียด

ดังนี ้ 

2.1 ผลติภัณฑ์ (Product)  

      ในสวนของผลิตภัณฑนั้นจะตองพิจารณาส่ิงตางๆดังนี้  

   1. แนวความคิดดานผลิตภัณฑ (Product Concept) โดยเปนการระบุวาสินคาของ

เรามีอะไรเปนส่ิงท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคได เชน เปนแชมพูสําหรับขจัดรังแค, น้ํา

ผลไมท่ีไมมีน้ําตาล, แชมพูทูอินวัน, น้ํายาปรับผานุม, รถขนาดเล็กเพื่อใชในเมือง หรือรถขนาดใหญ

สําหรับครอบครัว ฯลฯ ผลิตภัณฑท่ีขายเปนสินคา, บริการ, บุคคล, สถานท่ี ซ่ึงตองระบุไปใหแนชัด 

   2. คุณสมบัติ (Product Attribute) สินคานั้นผลิตจากอะไร มีคุณสมบัติอยางไร 

ลักษณะทางกายภาพ ความงาม ความทนทาน หรือรูปแบบของสินคาในตัวมันเอง 

   3. จุดเดนของผลิตภัณฑ (Product Feature) ตองรูวาสินคาของเรามีอะไรเปน

จุดเดนกวาสินคาอ่ืนเพื่อดึงดูดลูกคา เชน รานอาหารมักจะมีอาหารพิเศษประจําราน ซ่ึงเปนท่ีนิยม

ของลูกคา 

   4. ผลประโยชนของผลิตภัณฑ (Product Benefit) แบงไดเปน 3 ประเภท คือ 

    4.1 ผลประโยชนท่ีผลิตภัณฑพึงมี (Defensive Benefit) ทําใหไม

เสียเปรียบคูแขง เชน รถยนต ตองมีเคร่ืองปรับอากาศ ระบบเบรค ถุงลมนิรภัย เปนตน 



18 

 

 

     4.2 ผลประโยชนพิเศษ (Extra Benefit) ท่ีทําใหเหนือกวาคูแขงขัน เชน 

รถยนตอาจเพิ่มถุงลมนิรภัยคู มีแถมCDมีเบาะไฟฟา เปนตน 

    4.3 ผลประโยชนเสริมเล็กๆนอยๆ (Fringe Benefit) ท่ีทําใหสินคาดู

แตกตางไปจากคูแขงขัน เชน ลูกอมรูปหัวใจ หรือมีท่ีรองเทาเวลาท่ีนํารถมาเขาบริการท่ีศูนย 

   5. ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนส่ิงท่ีบริษัทตองการใหลูกคามอง

วาสินคามีอะไรเปนจุดเดน เชน เบียรสิงห เดนในแงความเปนไทย, เบียรคารลสเบอรก เดนในแง

ความเปนสากล  

2.2 ราคา (Price) 

เปนสวนประสมทางการตลาดเพียงตัวเดียวท่ีเกี่ยวของกับรายรับ (ในขณะท่ีตัวอ่ืน

ลวนเกี่ยวของกับรายจายท้ังส้ิน)  

การวางแผนด้านราคา  

      กอนท่ีจะวางแผนดานราคาควรจะแบงตลาดออกเปนแบบตาง ๆ เพื่อท่ีจะไดเขาใจและตั้ง

ราคาไดอยางเหมาะสม ดังนี ้ 

  1. ตลาดกลุมเปาหมายท่ีสนใจดานราคา (Price Sensitive Market)  

เปนตลาดท่ีไมสนใจในประเด็นดานการบริการหรือคุณประโยชนทางออมของสินคา แตจะสนใจ

ในดานราคาสินคาเปนหลัก เนื่องจากประเด็นดานภาพพจนหรือช่ือเสียงนั้นไมมีความสําคัญใน

สายตาผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคา สินคาท่ีอยูในตลาดนี้มักเปนสินคาอุปโภคบริโภคประจําวัน

ท่ัวไป เชน ขาวสาร, กระดาษชําระ, น้ํามันพืช, ยากันยุง ซ่ึงเปนสินคาท่ีไมมี   ความแตกตางกันมาก

นัก ดังนั้น การตั้งราคาควรพยายามทําใหตนทุนสินคาต่ําท่ีสุด เพื่อท่ีจะไดสามารถขายในราคาท่ีต่ํา

ท่ีสุด 

  2. ตลาดของสินคาท่ีตั้งราคาโดยเนนภาพพจน (Image Sensitiv) 

ตัวอยางท่ีเห็นไดชัดเชน สินคาแบรนดเนมดัง  ๆเชน หลุยส วิทตอง, กุชช่ี, อามารนี่, โรเล็กซ ซ่ึง

ลูกคาจะซ้ือเพราะใชเสริมบุคลิกมากกวาคุณประโยชนท่ีแทจริงของตัวสินคา ความสําเร็จของสินคา

ประเภทนี้อยูท่ีวา "ถาสามารถรักษาภาพพจนไดด ีแมราคาจะแพงกวายี่หออ่ืนคนก็ซ้ือ 

การตัดสินใจตั้งราคา (Price Decision) ในการตัดสินใจตั้งราคานั้น มีทางเลือกและประเด็นสําคัญท่ี

จะตองพิจารณา ดังนี ้

   1. การตั้งราคาตามตลาด (On going price) หรือการตั้งราคาตามความพอใจ  

(Leader price) มีรายละเอียดดังนี ้

    1.1 การตั้งราคาตามตลาดเหมาะสําหรับสินคาท่ีสรางความแตกตางไดยาก 

จึงไมสามารถท่ีจะตั้งราคาใหแตกตางจากคูแขงขันได 
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    1.2 การตั้งราคาตามความพอใจ เปนการตั้งราคาตามความพอใจโดยไม

คํานึงถึงคูแขงขัน เหมาะกับสินคาท่ีมีความแตกตางในตราสินคา (Brand Differentiation) 

   2. สินคาจะออกเปนแบบราคาสูง (Premium Price) หรือราคามาตรฐาน (Standard 

Price) หรือตราสินคาเพื่อการแขงขัน (Fighting Brand) ซ่ึงจะใชราคาใดนั้นข้ึนอยูกับความสามารถ

ในการจายและการยอมรับในราคาของลูกคา 

    2.1 ราคาสูง ใชเม่ือแนใจวาในคุณภาพท่ีเหนือกวาและการยอมรับในราคา

ของลูกคา 

    2.2 ราคามาตรฐาน เม่ือใชการตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคาของคูแขงขัน 

    2.3 ตราสินคาเพื่อการแขงขัน หรือราคาประหยัด (Economy Brand) จะลง

ตลาดลาง สินคาจะดอยคุณภาพกวาคูแขงขันเล็กนอยในประเด็นท่ีไมสําคัญ เชน Package ท่ีดูไม

หรูหราเทาคูแขง แตคุณภาพไมตางกันมากนัก 

   3. การตั้งราคาแบบเทากันหมด (One Pricing) หรือการตั้งราคาแตกตางกัน  

(Discriminate Price)  

    3.1 แบบเทากันหมด หมายความวา ไมวาจังหวัดใดหรือสถานท่ีใด หรือ

จะฤดูใดก็จะกําหนดราคาเทากันหมด 

    3.2 ราคาท่ีแตกตางกัน มีหลายสาเหตุคือ 

     3.2.1 แตกตางกันตามฤดูกาล (Discriminate by Season) เชน 

โรงแรมจะตั้งราคาตามฤดูกาล ชวงไหนขายดีก็ตั้งราคาสูง ชวงไหนขายไมดีก็ตั้งราคาต่ํา 

     3.2.2 แตกตางกันตามจํานวนสินคา (Discriminate by Volume) 

ซ้ือจํานวนมากราคาต่ํา ซ้ือจํานวนนอยราคาสูง 

     3.3.3 แตกตางกันตามสถานท่ี (Discriminate by Place) เชน ราคา

น้ํามันในกรุงเทพกับราคาน้ํามันในตางจังหวัดตางกัน 

     3.3.4 แตกตางกันตามลูกคา (Discriminate by Customer) เชน 

ขาราชการพักโรงแรมกับประชาชนพักโรงแรมราคาไมเทากัน หรือสายการบินแยกราคาเปน

ขาราชการกับประชาชน ผูอาวุโสกับเด็ก 

     3.3.5 แตกตางกันตามรุน (Discriminate by Version) เชน ไวนป 

1987 กับป 1992 ราคาจะแตกตางกันมาก 
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2.3 การจัดจําหน่าย (Place) 

การจัดจําหนายหมายถึง กลไกตางๆท่ีเกี่ยวของกับการทําใหสินคาเคล่ือนยายจากผูผลิต

ไปสูมือผูบริโภค  

หลักเกณฑท่ีตองพิจารณาในการจัดจําหนาย  

  1. สถานท่ีตั้ง (Location)  

จะพิจารณาเกี่ยวกับประเด็นท่ีวาจะขายสินคา ณ. จุดใด  ถามีทําเลไดเปรียบจะมีโอกาสมากกวา

คูแขงขัน  

  2. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution)  

การจัดจําหนายจะผานใครบาง เชน สงผานผูคาปลีก หรือสงผานจากผูผลิตสูมือผูบริโภคโดยตรง  

  3. ประเภทชนิดของชองทาง (Type of Outlet)  

เชน ใชรูปแบบสหกรณ, การขายดวยเคร่ืองขายอัตโนมัต,ิ ขายทางไปรษณีย เปนตน  

  4. การจัดการสินคาคงคลัง (Inventory Control)  

จะเกี่ยวของกับตนทุน ถาเก็บสินคามากเกินไปก็จะทําใหตนทุนในการจัดเก็บสูง แตถาเก็บนอย

เกินไปก็อาจเกิดปญหาสินคาไมพอขายได  

  5. การบริหารสินคา (Merchandising)  

นอกจากจะพิจารณาถึงจํานวนแลวยังตองพิจารณาวาเราควรมีสินคาและบริการอะไรไวขายบาง 

รวมถึงการดูแลดานการจัดแสดงสินคาใหดึงดูดผูบริโภคอีกดวย  

   

2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

      หมายถึง  ความพยายามตางๆทางการตลาดในการท่ีจุดึงดูดใหลูกคาหันมาซ้ือสินคา แยงชิง

สวนแบงตลาด ตลอดจนรักษาลูกคาไวไมใหเปล่ียนใจไปซ้ือสินคาของคูแขงขัน ซ่ึงโดยท่ัวไปแลว 

วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาดมีดังนี้ 

  1. เพื่อใหลูกคารูจักสินคาของบริษัท 

  2. เพื่อเพิ่มยอดขายในตัวสินคา 

  3. เพื่อกระตุนใหลูกคาใชสินคาอยางตอเนื่อง 

  4. เพื่อสกัดกั้นคูแขงไมใหแยงชิงสวนแบงตลาด 

  5. เพื่อแยงชิงลูกคาจากคูแขงขัน 

  6. เพื่อชวยในการตัดสินในซ้ือของลูกคา 

  7. เพื่อใหลูกคาเกิดความภักดีในตัวสินคา 
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หลักในการสงเสริมการตลาด แบงไดเปนแผนรุกกับแผนรับ  

  1. แผนรุก (Offensive Plan)  

      หมายถึง ไมวาคูแขงขันจะทําหรือไมก็ตาม แตบริษัทตั้งใจไวแลววาจะทํา ตัวอยางเชน การ

จัดกิจกรรมทางการตลาดในวันวาเลนไทน, วันปใหม, วันตรุษจีน เปนตน ซ่ึงการวางแผนในเชิงรุก

นี้นับวาเปนส่ิงจําเปน โดยจะตองมีการวางแผนวาจะทําในชวงเวลาใด ปละกี่คร้ัง เพื่อประโยชน

อะไร 

2. แผนรับ (Defensive Plan) 

       คือแผนท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีทราบวาคูแขงขันทําอะไร เปนแผนท่ีเกิดข้ึนเม่ือคูแขงใชกลยุทธ

ท่ีเราจําเปนตองโตตอบ 

  ส่ิงท่ีตองคํานึงในการสงเสริมการตลาด 

  1. การวางกลุมเปาหมาย (Target Group) 

ในการสงเสริมการตลาดนั้นจําเปนท่ีจะตองกําหนดหรือเลือกกลุมเปาหมายเฉพาะสําหรับการ

สงเสริมการตลาดในแตละคร้ัง เพื่อท่ีจะไดกําหนดรูปแบบการสงเสริมการตลาดไดอยางมี

ประสิทธิภาพและตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายท่ีวางไว 

  2. ขอบเขต (Scope) 

จะตองระบุวาการสงเสริมการตลาดจะทําในขอบเขตท่ีกวางหรือแคบแคไหน อยางไร จะทําเปน

ระดับชาติ (National Campaign) หรือระดับทองถ่ิน (Regional Campaign) หรือเฉพาะกลุม  

(Niche)  

  3. ความเขมขนของการสงเสริมการขาย (Scale)  

ในการสงเสริมการตลาดนั้นจะทําโดยใชเวลานานแคไหน ทําคร้ังเดียว หรือทําหลายคร้ังในแตละ

ชวงเวลา เชน การลดราคาอาจจะใชเวลาส้ัน การแลกซ้ือหรือชิงโชคอาจใชเวลานาน ดังนั้น กิจกรรม

ทางการตลาดแตละประเภทจึงมีระยะเวลาท่ีแตกตางกัน 

  รูปแบบการสงเสริมการตลาด การสงเสริมการตลาดนั้นสามารถทําไดหลายวิธี อาทิเชน  

  1. การแจกตัวอยาง (Sampling) เหมาะกับสินคาท่ีม่ันใจในคุณภาพวาลูกคาจะติดใจกลับมา

ซ้ือใชอีก ซ่ึงควรแจกใหตรงกับกลุมเปาหมายอยางแทจริง 

  2. ขนาดทดลอง (Sampling) ในกรณีท่ีลูกคาไมม่ันใจท่ีจะซ้ือ ก็อาจทําขนาดทดลองข้ึนมา 

เชน แชมพูขนาด 5 บาท 10 บาท ทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไปลองใชไดงายข้ึน 

  3. การลดราคา (Discount) เปนวิธีท่ีลูกคาชอบท่ีสุด แตบริษัทจะไมคอยนิยมเพราะจะเสีย

รายไดบางสวนไปอยางชัดเจน เปนวิธีท่ีบริษัทพยายามหลีกเล่ียงมากท่ีสุด 

  4. การใหของแถม (Premium) โดยควรเลือกของแถมสอดคลองกับสินคา เชน ซ้ือยาสีฟน
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แถมแปรงสีฟน, ซ้ือสบูแถมกลองสบู เปนตน 

  5. การแลกซ้ือของแถม (Self Liquidate) เชน ซ้ือน้ํายาลางจานขวดใหญ เพิ่มเงินเพียง 12 

บาท ก็จะไดของแถมเปนชุดจานและชอนสอมท่ีมีมูลคา 30 บาท เปนตน 

  6. ช้ินสวนมีมูลคา (Voucher Pack) เชน กลองสีฟน มีมูลคา 10 บาท เม่ือนําไปซ้ือยาสีฟน

กลองตอไป หรือ สะสมถุงใสขนมปงครบ 5 ถุง นําไปแลกขนมปงฟรี 1 ถุง เปนตน 

  7. ขนาดพิเศษเพิ่มคุณคา (Bonus Pack หรือ Value Pack) เปนการเพิ่มปริมาณใหมากข้ึน แต

ขายในราคาเทาเดิม เชน เลย เพิ่มปริมาณใหฟรี 30 % เปนตน 

  8. การขายเปนชุด (Package Deal) เปนการขายยกชุด แลวใหราคาพิเศษ แตถาซ้ือแยกช้ินจะ

แพงกวาซ้ือยกชุด เชน ขายชุดเคร่ืองสําอางค ชุดเยี่ยมไข ชุดกระเชาของขวัญ หรือชุดเคร่ืองเสียง 

เปนตน 

   

9. การใหสวนลดเม่ือซ้ือจํานวนมาก (Volume Discount) ยิ่งซ้ือมาก ยิ่งไดลดมาก 

10. การแลกซ้ือ (Trade Up หรือ Trade In) เปนการนําของท่ีถูกกวามาแลกของท่ีแพงกวา เชน นํามือ

ถือรุนเกามาแลกรุนใหม โดยอาจเพิ่มจํานวนเงินอีกเล็กนอย 

  11. เงื่อนไขทางการเงิน (Financial Term) เชน ระบบเงินผอน เงินดาวน ลดดอกเบ้ีย เปน

ตน 

  12. การจัดแสดงสินคา (Display) เปนการจายเงินจํานวนหนึ่งใหกับรานคา เชน 

Supermarket เพื่อขอสิทธิพิเศษในการตั้งสินคาเปนกองโชวพิเศษในรานคานั้นๆ เพื่อใหสะดุดตา

ลูกคาและดึงดูดใหลูกคาซ้ือสินคา 

  13. คูปอง (Coupon) เปนการจัดทําคูปองสวนลดข้ึนมา เม่ือลูกคานําคูปองไปซ้ือสินคาก็จะ

ไดสวนลดตามท่ีระบุในคูปองนั้นๆ เชน คูปองลดราคาอาหารของราน Chester Grill, KFC เปนตน 

  14. การรับประกันใหเปล่ียนและการรับประกันคืนเงิน (Exchange Refund and Guarantee) 

เปนการท่ีผูขายรับประกันยินดีรับเปล่ียนสินคาหรือคืนเงินเม่ือสินคามีปญหา เปนการสรางความ

ม่ันใจในการซ้ือสินคาใหแกลูกคา  

  15. การจัดชิงโชค (Sweepstakes) ขอดีคือ ทําไดยาวนาน, กวางขวาง และสรางความสนใจ

ไดด ีหากของรางวัลมีมูลคาสูง เชน แจกรถหรือแจกทอง 

  16. การบริการ (Services) การบริการท่ีดียอมกระตุนการขายได เชน ถาโรงแรมมีการ

บริการท่ีดี คนก็จะติดใจไปใชบริการอีก 

  17. การสาธิต (Demonstration) เปนการแสดงวิธีการใชงานของสินคา เชน สาธิตการใชเตา

ไมโครเวฟ หรือกรณีขายเคร่ืองสําอางคก็อาจจะมีการสาธิตการแตงหนาโดยใชดาราสวยๆมาสาธิต 
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เปนการเรียกความสนใจและกระตุนใหลูกคาซ้ือสินคา 

  18. การแนะนําสมาชิกโดยสมาชิก (Member - get - member หรือ Customer - get - 

Customer ) นิยมใชกันมากในกรณีขายบัตรเครดิต, ขายบาน หรือขายประกัน โดยจะเปนการมอบ

รางวัลใหแกสมาชิกเดิมท่ีแนะนําสมาชิกใหมใหแกบริษัท เชน ขายประกันมีการใหรางวัลสําหรับผู

ท่ีแนะนํารายช่ือลูกคา 

  19. การฝกอบรม (Training) เปนการฝกอบรมใหแกลูกคา เชนซ้ือคอมพิวเตอร จะมีการ

ฝกอบรมวิธีใชใหฟรี 

  20. การบํารุงรักษาฟรี (Free Maintenance) มักใชในสินคาอุตสาหกรรม เชน ซ้ือเคร่ืองปม

น้ํา มีการบํารุงรักษาใหฟรี 

   

21. การขนสงฟรี (Free Delivery) เปนการบริการขนสงสินคาใหฟรี มักใชกับสินคาขนาด

ใหญ 

  22. การติดตั้งใหฟรี (Free Installment) เชน ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศหรือซ้ือเคเบ้ิลทีวี มีบริการ

ติดตั้งใหฟรี 

  23. การใหทดลองใช (Trial Use) เปนการเปดโอกาสใหนําสินคาไปทดลองใชกอนใน

ระยะเวลาหนึ่ง เนื่องจากสินคานั้นมีราคาแพง เชน เคร่ืองถายเอกสาร หรือเคร่ืองคอมพิวเตอรให

นําไปทดลองกอนวาใชไดดีหรือเปลา ถาไมดีก็สามารถนําของกลับมาคืนไดโดยไมตองจายเงิน 

 (http://topicstock.pantip.com/silom/topicstock/2007/08/B5669378/B5669378.html 

3. ทฤษฎกีารตัดสินใจ 

 การตัดสินใจเปนการนําหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือตาง ๆ เขามาชวยในการการตัดสินใจเพื่อ

ทําใหผูตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลง หรือการตัดสินใจไดถูกตองมากข้ึน การตัดสินใจท่ีจะมี

ข้ึนภายในสถานการณตาง ๆ  ท่ีสามารถทําการประเมินได ใชกฎเกณฑหรือเคร่ืองมือดังกลาว

พิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด การทําการตัดสินใจไดนําเอาความนาจะเปนแบบเงื่อนไขเขามาเกี่ยวของ

เสมอ ท้ังนี้เพราะบุคคลตางมีเหตุผลในการดําเนินธุรกิจของตนยอมตองการเลือกผลลัพธหรือ

ผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุด แตถามีทางเลือกเพียงทางเดียว ปญหาการตัดสินใจก็ไมเกิดข้ึนเพราะถึง

อยางไรก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวท่ีมีอยูนั้น ซ่ึงจะไมมีการเปรียบเทียบวาผลลัพธหรือผลตอบแทน

ท่ีดีท่ีสุดหรือไม แตถามีวิธีใหผลตอบแทนมากกวาหนึ่งทางแลว ก็จะตองมีการตัดสินใจเลือกทาง

หรือวิธีท่ีจะทําใหไดผลตอบแทนมากท่ีสุด ซ่ึงการตัดสินใจเลือกดังกลาวนี้เปนเร่ืองท่ียุงยากและ

สลับซับซอนยิ่งข้ึน ดังนั้นจึงไดพยายามหาส่ิงท่ีจะชวยในการตัดสินใจเพื่อใหไดรับผลตอบแทน

สูงสุดโดยส่ิงท่ีจะชวยในการตัดสินใจในท่ีนี้คือ หลักเกณฑและเคร่ืองมือตาง ๆ ดังตอไปนี ้ 
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 1.        มีทางเลือกหลายทาง (Alternatives) ในแตละทางเลือกอาจจะอยูในรูปนโยบายใน

การปฏิบัติงานเทคนิค หรือข้ันตอนการดําเนินงาน การท่ีมีทางเลือกมาก ๆ  ถาจะอาศัยดุลพินิจ

สวนตัวทําการตัดสินใจนั้นอาจจะผิดพลาดข้ึนได ดังนั้น จึงตองอาศัยเคร่ืองมือหรือเกณฑตาง ๆ เขา

มาชวยในการตัดสิน เพราะยังมีหลักประกันไดวา ไมไดตัดสินใจไปตามดุลยพินิจสวนตัว 

 2.        ขอมูลในปจจุบันมีจํานวน เนื่องจากขอมูลในปจจุบันมีจํานวนมาก ถานําดุลยพินิจ

สวนตัวมาใชในกาตัดสินแลว โอกาสท่ีจะผิดพลาดมีมาก เพราะไมอาจจะนําขอมูลท่ีมีอยูท้ังหมด

นั้นมาพิจารณาไดครบถวนสมบูรณ 

 3.        เพื่อลดความขัดแยงลงเนื่องจากพื้นฐานความรู และประสบการณของแตละคนไม

เหมือนกัน ถาไมอาศัยหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือท่ีเหมือนกันทําการตัดสินใจแลวก็อาจจะทําการ

ตัดสินใจแตกตางกันออกไปซ่ึงจะทําใหคนในองคการเกิดการขัดแยงกันข้ึนในกรณีท่ีความเห็น

แตกตางกัน 

 4.        เพื่อลดความเส่ียงการตัดสินใจท่ีปราศจากกฎเกณฑหรือเคร่ืองมือแลว โอกาสท่ีเส่ียง

ตอความผิดพลาดนั้นมีสูง แตการตัดสินใจท่ีมีเคร่ืองมือเขามาชวยแลว โอกาสของการตัดสินใจท่ี

ผิดพลาดนั้นมีนอยหรือไมเลยก็เปนไปได 

  

ความหมายของการตัดสินใจ 

 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง การพิจารณาตกลงใจช้ีขาดเลือกทางเลือกท่ีมีอยู

มากกวาหนึ่งทางเลือก ในอันท่ีใหมีการกระทําในลักษณะเฉพาะใด ๆ หรือหมายถึงการตกลงใจ

เลือกขอยุต ิขอขัดแยง ขอถกเถียง  เพื่อใหมีการกระทําไปในทางหนึ่งทางใดท่ีไดมีการพิจารณาเลือก

หรือตรวจสอบอยางรอบคอบแลว 

ท่ีมา: http://isc.ru.th/data/BA0000821.doc 

 

4. แนวความคดิเกีย่วกบัทฤษฎกีารบริการ 

4.1 ความหมายของการบริการ  

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ  (2546) ไดใหความหมายของการบริการไววา “การบริการ”  

หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการสงมอบสินคาท่ีไมมีตัวตนของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดย

สินคาท่ีไมมีตัวตอนนั้นจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจ

ได”  

4.2 การจัดประเภทของธุรกจิบริการ 

 สามารถจัดได 4 ประเภท คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.2546) 

http://isc.ru.th/data/BA0000821.doc�


25 

 

 

-          ผูซ้ือเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปของรับริการจากผูขาย เชน บริการ

ซอมรถ 

-          ผูขายเปนเจาของสินคา และขายบริการใหกับผูซ้ือ เชน บริการเคร่ืองถาย

เอกสารบริการใชเคร่ืองคอมพิวเตอร 

-          การซ้ือบริการและมีสินคาพวงมาดวย เชน รานอาหาร 

-          การซ้ือบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ  เชน สถาบันลดน้ําหนัก 

สถาบันนวดแผนโบราณ รานทําฟน จิตแพทย ธนาคาร 

 

5. ทฤษฎลีาํดับขั้นความต้องการ(Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation ) 

Maslowเช่ือวาพฤติกรรมของมนุษยเปนจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใชแนวโนมของ

บุคคลในการคนหาเปาหมายท่ีจะทําใหชีวิตของเขาไดรับความตองการ ความปรารถนา และไดรับ

ส่ิงท่ีมีความหมายตอตนเอง เปนความจริงท่ีจะกลาววากระบวนการของแรงจูงใจเปนหัวใจของ

ทฤษฎีบุคลิกภาพของ Maslow โดยเขาเช่ือวามนุษยเปน “สัตวท่ีมีความตองการ” (wanting animal) 

และเปนการยากท่ีมนุษยจะไปถึงข้ันของความพึงพอใจอยางสมบูรณ ในทฤษฎีลําดับข้ันความ

ตองการของMaslow เม่ือบุคคลปรารถนาท่ีจะไดรับความพึงพอใจและเม่ือบุคคลไดรับความพึง

พอใจในส่ิงหนึ่งแลวก็จะยังคงเรียกรองความพึงพอใจส่ิงอ่ืนๆตอไปซ่ึงถือเปนคุณลักษณะของ

มนุษย ซ่ึงเปนผูท่ีมีความตองการจะไดรับส่ิงตางๆ อยูเสมอ  Maslow กลาววาความปรารถนาของ

มนุษยนั้นติดตัวมาแตกําเนิดและความปรารถนาเหลานี้จะเรียงลําดับข้ันของความปรารถนาตั้งแต

ข้ันแรกไปสูความปรารถนาข้ันสูงข้ึนไปเปนลําดับ  

ลําดับข้ันความตองการของมนุษย (The Need –Hierarchy Conception of Human Motivation) 

Maslow เรียงลําดับความตองการของมนุษยจากข้ันตนไปสูความตองการข้ันตอไปไวเปนลําดับดังนี ้ 

  1. ความตองการทางดานรางกาย ( Physiological needs )  

  2. ความตองการความปลอดภัย ( Safety needs )  

  3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ ( Belongingness and love needs )  

  4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง ( Esteem needs )  

  5. ความตองการท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง ( Self-actualization needs )  

ท่ีมา : http://www.kmitnbxmie8.com/index 

 

 

http://www.kmitnbxmie8.com/index�
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6. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 เพ็ญจมาส  ศิริกิจวัฒนา (2543) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกัน

ชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 1. ลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพรมรสการมีบุตร  มีความแตกตางในการตัดสินใจทําประกันชีวิตอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ 2. สถานภาพทางเศรษฐกิจ-สังคม ไดแก ระดับรายได อาชีพ  ตําแหนงมีความ

แตกตางกันในการตัดสินใจทําประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 3. การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับ

การทําประกันชีวิตมีความสัมพันธเชิงบวกในระดับต่ํากับการตัดสินใจทําประกันชีวิตอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ  4. ทัศนคติตอการประกันชีวิตมีความสัมพันธเชิงบวกในระดับกลางกับการ

ตัดสินใจทําประกันชีวิต  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 5. ปจจัยดานทัศนคติตอการประกันชีวิตมี

อิทธิพลสําคัญในการอธิบายคาความแปรปรวนของการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภค  โดย

ยังมีปจจัยทางดานอ่ืน ๆ  ท่ีมีอิทธิพลตอความแตกตางในการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภค

ดวยเชน อายุ ระดับตําแหนงหนาท่ี ระดับการศึกษา และอาชีพ   

 ดร. อนัญญา โปราณานนท  (2545) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการทํา

ประกันชีวิตของอาจารยสถาบันราชภัฎสวนดุสิต พบวา 1. อาจารยสวนใหญท่ีตัดสินใจทําประกัน

ชีวิตมีสถานภาพสมรส ท้ังเพศชายและเพศหญิงมีอายุระหวาง 46 – 50 ปข้ึนไป มีรายไดระหวาง 

25,001–40,000 บาท 2. ปจจัยสําคัญอันดับแรกท่ีอาจารยตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ  ความตองการ

ความ ม่ันคงตอชีวิต ทรัพยสินของตนเอง ปจจัยสําคัญอันดับสุดทาย คือ  ความเกรงใจ ตัวแทน หรือ 

ผูแนะนํา สวนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตมากท่ีสุด คือตนเอง และส่ือโฆษณา

ท่ีทําใหอาจารยทราบขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตอันดับแรกคือ โทรทัศน 3. ทัศนคติของ

อาจารยท่ีมีตอการตัดสินใจในการทําประกันชีวิต แบงออกเปน 3 ปจจัย คือ 1. ปจจัยดานบริษัท 

พบวา ความม่ันคงของบริษัทมีความสําคัญอันดับแรก 2. ปจจัยดานบริการ พบวา  ความรับผิดชอบ

ของตัวแทนและบริษัท มีความสําคัญอันดับแรก และ 3. ปจจัยดานผลประโยชนจากกรมธรรม 

ปจจัยท่ีสําคัญ คือ  ความแมนยําถูกตองของการจายคาสินไหมทดแทน และความเปนธรรมของ

ขอตกลง และผลประโยชนท่ีใหแกผูทําประกัน 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

ในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี้ 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2 การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

1. ประชากรท่ีใชในการวิจัย 

ประชากรเปาหมายสําหรับการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ คือ  ลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสม

ทรัพยของบริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  

2. ขนาดของกลุมตัวอยาง 

ผูวิจัยทําการสุมตัวอยางดวยวิธี Purposive Sampling หรือการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

ผูทําวิจัยไดทําการเลือกกลุมตัวอยางโดยเจาะกลุมเปาหมายเฉพาะลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสม

ทรัพยของบริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ตั้งแตเดือนมกราคม2552 จนถึง 

เดือนสิงหาคม 2553 จํานวนท้ังหมด 1,090 คน (ผจศ. เกรียงไกร แกวทับทิม บริษัทไทยสมุทร

ประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ) ผูวิจัยจึงใชวิธีคํานวณเพื่อหาขนาดของกลุมตัวอยาง กรณีท่ี

ทราบจํานวนประชากรโดยใช สูตรของ Yamane ดังนี้ 

จากสูตร n  = 21 Ne
N

+
 

 

เม่ือ n = จํานวนหรือขนาดตัวอยางท่ีจะไดจากการคํานวณ 

       e = คาความคาดเคล่ือนท่ีผูวิจัยตองกําหนดข้ึนมา 
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ในการวิจัยคร้ังนี้เรากําหนดคาระดับความเช่ือถือท่ี 95 % โดยใหมีคาความคาดเคล่ือนของ

กลุมตัวอยางท่ี 0.05 ดังนั้นจะไดขนาดของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

 

n  =  2)05.0(10901
1090

+
 

n    =   
7275.2

1090
  

  =   63.399  

 
ดังนั้น จึงไดกําหนด ขนาดของกลุมตัวอยางเปน ลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 

ของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม มีจํานวน 400 คน 

3.2 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

3.2.1 การสรางแบบสอบถามเพื่อใชในการวิจัยคร้ังนี ้ผูวิจัยดําเนินการ ดังนี ้

1. ศึกษาเอกสาร ทฤษฎี แนวคิด หลักการ และงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ 

2. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามมาตรสวนประมาณคา (Rating scale) ใหครอบคลุม 

นิยามศัพทเฉพาะ 

3. นําแบบสอบถามท่ีสราง เสนออาจารยท่ีปรึกษาการวิจัยตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิง

โครงสรางของเนื้อหาและภาษาท่ีใช ถามีขอเสนอแนะ ผูวิจัยนํามาปรับปรุง 

4. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว เสนอผูเช่ียวชาญตรวจสอบ 3 ทานไดแก ผูชวย

ศาสตราจารย ประสพชัย พสุนนท อาจารย  ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ และ ผูชวยศาสตราจารยดาว

ลอย กาญจนมณีเสถียร ถามีขอเสนอแนะ ผูวิจัยนํามาปรับปรุงใหสมบูรณ 

3.2.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 ในการวิจัยคร้ังนี้นั้น ผูวิจัยไดเลือกใชเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบบสอบถามท่ีใชนั้น ผูวิจัยไดสรางข้ึนมา

เพื่อใหครอบคลุมและสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดแบงแบบสอบถามออกเปน 

2 ตอน ดังนี ้

ตอนท่ี 1 ปจจัยพื้นฐานเปนแบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check list) ประกอบดวย เพศ 

อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได การชําระเบ้ียประกันชีวิต และทุนประกันชีวิต 

ตอนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 6 ดาน เปนแบบสอบถาม มาตราสวนประมาณคา 

(Rating scale) ประกอบดวย ดานกรมธรรมประกันชีวิต ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการ และดานผลตอบแทน 
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3.3 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

 ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองของเนื้อหาโดยอาจารยท่ีปรึกษาซ่ึงเปนผูมีความรูและ

ประสบการณอานแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบดูวามีจุดบกพรองหรือมีขอผิดพลาดหรือไม แลวนํา

แบบสอบถามท่ีอาจารยท่ีปรึกษาแนะนํามาปรับปรุงแกไข จากนั้นนําไปใหอาจารยผูทรงคุณวุฒิอีก 

3 ทานไดแก ทานอาจารย ผูชวยศาสตราจารย ประสพชัย พสุนนท อาจารยดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ 

และอาจารยผูชวยศาสตราจารยดาวลอย กาญจนมณีเสถียร ตรวจสอบอีกคร้ัง เม่ือถูกตองหมดทุก

อยางจึงนําแบบสอบถามมาเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยไดทําการทดสอบคาความเช่ือม่ันของ

แบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณมาหาคาความเช่ือม่ันโดยทดลองกับกลุมตัวอยาง คือ ผู

ท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชช่ันแนล แอสชัวรันส จํากัด 

สาขาสมุทรสงคราม จํานวน 30 ชุด และคํานวณคาความเช่ือม่ันดวยคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา ( Alpha 

Coefficient) ของครอนบาค (Crochbaach) เทากับ 0.745 ซ่ึงมีคาเขาใกล 1 แสดงวามีคาความเช่ือม่ัน

สูง 

 

3.4 การรวบรวมข้อมูล 

- สรางแบบสอบถามสําหรับใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลรวมท้ังนํามา

ปรับปรุงแกไขใหเหมาะสม กอนทําการเก็บรวบรวมขอมูลจริง 

- สรางกรอบตัวอยางโดยขอความรวมมือจากพนักงานบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด 

สาขาสมุทรสงคราม ในการคัดลอกช่ือ ท่ีอยู เพื่อนําแบบสอบถามไปแจกรวมท้ังขอความชวยเหลือ

จากพนักงานชวยทําการแจกแบบสอบถาม 

- เก็บรวบรวมขอมูลจริง โดยการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมเปาหมาย ติดตามการตอบ

แบบสอบถาม และนําแบบสอบถามกลับคืนมาโดยทําการติดตามจนกวาจะไดแบบสอบถามกลับมา

ท้ังหมด 

 

3.5 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

  หลังจากรวบรวมขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม ผูวิจัยจะนําขอมูลท่ีไดมาประมวลผลดวย

เคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรมแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences - 

SPSS) เพื่อแจกแจงแสดงถึงคาสถิติตางๆ ท่ีนํามาอธิบายในสวนของผลการวิจัย โดยแบงการ

วิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวน ดังนี ้
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ตอนท่ี 1 ปจจัยพื้นฐานเปนแบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check list) ประกอบดวย เพศ 

อาย ุ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได การชําระเบ้ียประกันชีวิต และทุนประกันชีวิตนํามา

แจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ (Percentage) 

ตอนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 6 ดาน เปนแบบสอบถาม มาตราสวนประมาณคา 

(Rating scale) ประกอบดวย ดานกรมธรรมประกันชีวิต ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการ และดานผลตอบแทนนํามาวิเคราะหหาคาเฉล่ีย ( x ) และ

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 

3.6 เกณฑ์การให้คะแนนเพือ่การวเิคราะห์ 

 ผูวิจัยไดกําหนดเกณฑท่ีใชใหคะแนนคําตอบจากแบบสอบถามในการวัดคาตัวแปรเพื่อ

สรุปผลวิจัยเปนคาในทางสถิติ ซ่ึงเกณฑท่ีใชมีดังนี ้

 คําถามท่ีเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท 
ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม เปนคําถามมีลักษณะประเมินคา (Rating Scale) 

โดยมีระดับความคิดเห็นเรียงกัน 5 ระดับ ซ่ึงแตละระดับมีความหมายดังนี ้

มีระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด     5 คะแนน 

    มีระดับการตัดสินใจมาก             4 คะแนน 

                                             มีระดับการตัดสินใจปานกลาง    3 คะแนน 

         มีระดับการตัดสินใจนอย             2 คะแนน 

 มีระดับการตัดสินใจนอยท่ีสุด      1 คะแนน 

 

เมื่อรวบรวมขอมูลแลว จะใชคะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยางมาพิจารณาระดับการตัดสินใจ 

ซึ่งมีเกณฑในการพิจารณาดังนี ้(ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ. 2536 : 156 -157) 

ระดับคาเฉล่ีย = คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด 

จํานวนช้ัน 

           = 5 - 1 

   5 

           = 0.8 
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ซ่ึงทําใหไดเกณฑในการแปลความหมายดังนี ้

คาเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  มีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  มีผลตอการตัดสินใจมาก 

คาเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  มีผลตอการตัดสินใจปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  มีผลตอการตัดสินใจนอย 

คาเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  มีผลตอการตัดสินใจนอยท่ีสุด 

สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 

สถิติท่ีใชในการวิจัยมีดังนี ้

1. คาสถิติพื้นฐาน ประกอบดวย 

1.1 คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

1.2 คาเฉล่ีย 

1.3 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ขั้นตอนในการดําเนินงาน 

1. กําหนดหัวขอท่ีตองการจะศึกษาวิจัย 

2. เสนอหัวขอใหแกอาจารยปรึกษา 

3. หลังจากไดรับการอนุมัติแลว จึงเร่ิมทําบทท่ี 1-3 พรอมแบบสอบถาม 

4. สงงานวิจัยใหอาจารยตรวจสอบแลวแกไขใหถูกตอง 

5. แจกแบบสอบถาม 

6. รวบรวมแบบสอบถาม 

7. นําแบบสอบถามมาประมวลผล 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

จากการวิจัยผูวิจัยขอนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวนตามลําดับดังตอไปนี้ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

 สวนท่ี  2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัท

ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 จากกลุมตัวอยางท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 คน ไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลในเร่ือง 

เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน แบบงวดการชําระเบ้ียประกัดชีวิตแบบสะสม

ทรัพย ทุนประกันชีวิต ไดผลวิจัยดังตารางดังตอไปนี ้
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ตารางที ่1 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามเพศดังนี ้

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 190 47.5 

หญิง 210 52.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 1 พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากท่ีสุดจํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 

52.5และเปนเพศชายจํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.5 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่2  จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามอายุดังนี ้

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไมเกิน 25 ป 61 15.3 

26 – 35 ป 124 31.0 

36 – 45 ป 95 23.8 

46 ปข้ึนไป 120 30.0 

รวม 400 100.0 

 

    จากตารางท่ี 2 พบวากลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 26 – 35 ปมากท่ีสุดจํานวน 124 คน คิดเปน

รอยละ 31.0 รองลงมาคืออายุระหวาง 46 ปข้ึนไป จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 อายุระหวาง 

36 – 45 ป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 อายุ ไมเกิน 25 ป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3 

ตามลําดับ 
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ตารางที ่3 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามสถานภาพ  

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โสด 139 34.8 

สมรสแบบจดทะเบียนสมรส 137 34.3 

หมาย/หยาราง 49 12.3 

สมรสแบบไมจดทะเบียนสมรส 75 18.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 3  พบวากลุมตัวอยางมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 

34.8 รองลงมาคือ สถานภาพสมรสแบบจดทะเบียนสมรส จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3 

สถานภาพสมรสแบบไมจดทะเบียนสมรส จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 สถานภาพหมาย/หยา

ราง จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 ตามลําดับ  

 

ตารางที ่4 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามการศึกษา 

การศึกษา จํานวน(คน) ร้อยละ 

ประถมศึกษา 52 13.0 

มัธยมศึกษาตอนตน 85 21.3 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 85 21.3 

อนุปริญญา/ปวส. 70 17.5 

ปริญญาตรีข้ึนไป 108 27.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4 พบวากลุมตัวอยางมีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไปมากท่ีสุด จํานวน 108 

คน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมาคือการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตนจํานวน 85 คน และ

มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช. จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.3 การศึกษาระดับอนุปริญญา / ปวส . 

จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 การศึกษาระดับ ประถมศึกษา จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 

13.0 ตามลําดับ 

 

 

 



35 
 

 

ตารางที ่5  จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน(คน) ร้อยละ 

ไมเกิน 10,000 บาท 184 46.0 

10,001 - 20,000 บาท 129 32.3 

20,001 - 30,000 บาท 40 10.0 

30,001 บาทข้ึนไป 47 11.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี  5 พบวากลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาทมากท่ีสุด 

จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.0 รองลงมาคือรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 - 20,000 บาท 

จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.3 รายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป จํานวน 47 คน คิดเปน

รอยละ 11.8 รายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง  20,001 - 30,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่6 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน(คน) ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 34 8.5 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 154 38.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 78 19.5 

รับราชการ 59 14.8 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 40 10.0 

รับจาง 35 8.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 6  พบวากลุมตัวอยางมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมากท่ีสุด จํานวน 154 คน 

คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5 

อาชีพรับราชการ จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ  จํานวน 40 คน คิด

เปนรอยละ 10.0 อาชีพรับจาง จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 34 

คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 7 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามแบบงวดการชําระเบีย้ประกนัชีวติแบบ

สะสมทรัพย์ 

แบบงวดการชําระเบีย้ จํานวน(คน) ร้อยละ 

รายเดือน 232 58.0 

ราย 3 เดือน 54 13.5 

ราย 6 เดือน 44 11.0 

รายป 70 17.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 7 พบวากลุมตัวอยางเลือกการชําระเบ้ียประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยแบบราย

เดือนมากท่ีสุด จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมาคือแบบรายป จํานวน 70 คน คิดเปน

รอยละ 17.5 แบบราย 3 เดือน จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 แบบราย 6 เดือน จํานวน 44 คน 

คิดเปนรอยละ 11.0 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่8 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามทุนประกนัชีวติ 

ทุนประกนัชีวติ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ไมเกิน 100,000 บาท 137 34.3 

100,001 – 200,000 บาท 122 30.5 

200,001 – 300,000 บาท 86 21.5 

300,001 ข้ึนไป 55 13.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  8 พบวากลุมตัวอยางเลือกทุนประกันชีวิตวงเงินไมเกิน 100,000 บาทมากท่ีสุด 

จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3 รองลงมาคือทุนประกันชีวิตวงเงินระหวาง 100,001 – 200,000 

บาท จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 ทุนประกันชีวิตวงเงินระหวาง 200,001 – 300,000 บาท 

จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 ทุนประกันชีวิต วงเงิน 300,001 ข้ึนไป จํานวน 55 คน คิดเปน

รอยละ 13.8 ตามลําดับ 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจทาํประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย์ของบริษัท บริษัทไทยสมุทร

ประกนัชีวติ จํากดั สาขาสมุทรสงคราม 

 จากกลุมตัวอยางท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 คน ไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลปจจัยท่ี

มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ไดแก ดานกรมธรรมประกันประกันชีวิต  การชองทางการ จัด

จําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ดานการบริการ และดานผลตอบแทน ไดผลวิจัยดังนี้ 

 

ตารางที่ 9 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคญัและลาํดับทีข่องปัจจัยในการ

ตัดสินใจทาํประกนัชีวติด้านกรมธรรม์ประกนัประกนัชีวติ 

 

ด้านกรมธรรม์

ประกนัประกนัชีวติ 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.ช่ือเสียง ประวัติ 

ความม่ันคงของ

บริษัท ไทยสมุทร

ประกันชีวิต จํากัด 

157 

(23.0) 

187 

(62.3) 

48 

(13.0) 

8 

(1.8) 

- 

- 

4.23 0.73 มาก

ท่ีสุด 

1 

2.ความเหมาะสม

ของแบบประกัน 

92 

(23.0) 

249 

(62.3) 

52 

(13.0) 

7 

(1.8) 

- 

- 

4.06 0.65 มาก 4 

3.รูปแบบประกันมี

ลักษณะเดน 

107 

(26.8) 

219 

(54.8) 

67 

(16.8) 

7 

(1.8) 

- 

- 

4.07 0.70 มาก 3 

4.รายละเอียดของ

กรมธรรมทําความ

เขาใจไดงาย 

121 

(30.3) 

204 

(51.1) 

70 

(17.5) 

5 

(1.3) 

- 

- 

4.10 0.72 มาก 2 

คาเฉล่ียรวม 4.12 0.70 มาก  

 

จากตารางท่ี 9 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม มี

ดังนี้ 
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ด้านกรมธรรม์ประกนัประกนัชีวติ พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

ของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ใหความสําคัญกับ ปจจัยดาน

กรมธรรมประกันประกันชีวิต โดยรวมอยูในระดับมาก ( x  = 4.12) เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย 

พบวา ลูกคา ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดเกี่ยวกับ

เร่ืองช่ือเสียง ประวัติ ความม่ันคงของบริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด ( x = 4.23) ใหความสําคัญ

ในระดับมากเกี่ยวกับเร่ือง 1. รูปแบบประกันมีลักษณะเดน ( x = 4.33)  2. รายละเอียดของกรมธรรม

ทําความเขาใจไดงาย ( x = 4.29) 3. ความเหมาะสมของแบบประกัน ( x = 4.06) ตามลําดับ  

 

ตารางที ่10 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคญัและลาํดับทีข่องปัจจัยใน               

การตัดสินใจทาํประกนัชีวติด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจัด

จําหน่าย 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. วิธีนําเสนอของ

ตัวแทน 

108 

(27.0) 

222 

(55.5) 

62 

(15.5) 

8 

(2.0) 

- 

- 

4.08 0.70 มาก 1 

2. ทําเลท่ีตั้งมองเห็น

งาย 

91 

(22.8) 

216 

(54.0) 

86 

(21.5) 

7 

(1.8) 

- 

- 

3.98 0.71 มาก 4 

3. ความสะดวกใน

การติดตอตัวแทน 

100 

(25.0) 

216 

(54.0) 

77 

(19.3) 

6 

(1.5) 

1 

(0.3) 

4.02 0.72 มาก 3 

4. ความรวดเร็วใน

การทําประกันชีวิต 

109 

(27.3) 

190 

(47.5) 

84 

(21.0) 

13 

(3.3) 

4 

(1.0) 

4.06 0.73 มาก 2 

คาเฉล่ียรวม 4.04 0.72 มาก  

 

จากตารางท่ี 10 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการตัดสินใจ

ทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม  มีดังนี้ 
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ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของ

บริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ใหความสําคัญ กับปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนาย  โดยรวมอยูในระดับมาก  ( x = 4.04)   เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา

ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1.วิธีนําเสนอ

ของตัวแทน ( x = 4.08)   2. ความรวดเร็วในการทําประกันชีวิต  ( x = 4.06) 3. ความสะดวกในการ

ติดตอตัวแทน ( x = 4.02)  4. ทําเลท่ีตั้งมองเห็นงาย ( x = 3.98)  ตามลําดับ 

 

ตารางที1่1 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคญัและลาํดับทีข่องปัจจัยในการ                         

ตัดสินใจทาํประกนัชีวติด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. การแนะนํา/เสนอ

ขายของตัวแทน 

106 

(26.5) 

219 

(54.8) 

65 

(16.3) 

10 

(2.5) 

- 

- 

4.05 0.72 มาก 1 

2. การโฆษณาตาม

ส่ือตาง ๆ 

109 

(27.3) 

190 

(47.5) 

84 

(21.0) 

13 

(3.3) 

4 

(1.0) 

3.97 0.83 มาก 2 

3. การลดราคา

ในชวงเทศกาลตาง 

ๆ 

90 

(22.5) 

151 

(37.8) 

99 

(24.8) 

16 

(4.0) 

44 

(11.0) 

3.57 1.20 มาก 6 

4. การจัดกิจกรรม

ตางๆของบริษัท 

76 

(19.0) 

163 

(40.8) 

130 

(32.5) 

23 

(5.8) 

8 

(2.0) 

3.69 0.91 มาก 4 
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ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปร

ผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

5. การจัดกิจกรรม

บริการสังคม 

55 

(13.8) 

178 

(44.5) 

120 

(30.0) 

38 

(9.5) 

9 

(2.3) 

3.58 0.92 มาก 5 

6. การแจงขาวสาร

ใหแกผูทําประกันชีวิต 

54 

(13.5) 

204 

(51.0) 

113 

(28.3) 

27 

(6.8) 

2 

(0.5) 

3.70 0.80 มาก 3 

คาเฉล่ียรวม 3.76 0.90 มาก  

 

จากตารางท่ี 11 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการตัดสินใจ

ทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม  มีดังนี้ 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท 

บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก ( x = 3.76) เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคาตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง  1. การแนะนํา/เสนอขาย

ของตัวแทน ( x = 4.05) 2. การโฆษณาตามส่ือตาง  ๆ ( x = 3.97)  3. การแจงขาวสารใหแกผูทํา

ประกันชีวิต ( x = 3.70) 4. การจัดกิจกรรมตางๆของบริษัท ( x = 3.69)  5. การจัดกิจกรรมบริการ

สังคม ( x = 3.58)  6. การลดราคาในชวงเทศกาลตาง ๆ  ( x = 3.57) ตามลําดับ   
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ตารางที1่2 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคญัและลาํดับทีข่องปัจจัยในการ

ตัดสินใจทาํประกนัชีวติด้านการบริการ 

 

ด้านการบริการ 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปร

ผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. ตัวแทนเอาใจใส

ลูกคา มีมนุษยสัมพันธด ี

97 

(24.3) 

223 

(55.8) 

72 

(18.0) 

8 

(2.0) 

- 

- 

4.02 0.70 มาก 4 

2. ตัวแทนอธิบายหรือ

ส่ือสารเขาใจงาย 

92 

(23.0) 

222 

(55.5) 

77 

(19.3) 

8 

(2.0) 

1 

(0.3) 

3.99 0.72 มาก 5 

3. ความสะดวกรวดเร็ว

ในการติดตอ 

94 

(23.5) 

236 

(59.0) 

64 

(16.0) 

6 

(1.5) 

- 

- 

4.04 0.67 มาก 3 

4. ความนาเช่ือถือและ

ไววางใจได 

118 

(29.5) 

202 

(50.5) 

75 

(18.8) 

4 

(1.0) 

1 

(0.3) 

4.08 0.73 มาก 2 

5. ความสะดวกสบาย

ของสถานท่ีจอดรถ 

74 

(18.5) 

191 

(47.8) 

127 

(31.8) 

8 

(2.0) 

- 

- 

3.83 0.74 มาก 8 

6. ความรวดเร็วในการ

เรียกรองสินไหม

ทดแทน 

84 

(21.0) 

215 

(53.8) 

95 

(23.8) 

5 

(1.3) 

1 

(0.3) 

3.94 0.72 มาก 7 

7. การไดรับการบริการ

อยางสมํ่าเสมอจาก

ตัวแทน 

85 

(21.3) 

221 

(55.3) 

87 

(21.8) 

7 

(1.8) 

- 

- 

3.96 0.70 มาก 6 
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ด้านการบริการ 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปลผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

8. ความรวดเร็วใน

การสงมอบ

กรมธรรม 

117 

(29.3) 

213 

(53.3) 

65 

(16.5) 

5 

(1.3) 

- 

- 

4.11 0.70 มาก 1 

คาเฉล่ียรวม 4.00 0.71 มาก  

 

จากตารางท่ี 12 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการตัดสินใจ

ทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม  มีดังนี้ 

 

ด้านการบริการ  พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัท

ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการบริการ โดยรวม

อยูในระดับมาก( x = 3.76)  เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพย ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1 . ความรวดเร็วในการสงมอบกรมธรรมดี   

( x = 4.11)  2. ความนาเช่ือถือและไววางใจได ( x = 4.08)  3. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ ( x = 

4.04)   4. ตัวแทนเอาใจใสลูกคา มีมนุษยสัมพันธดี   ( x = 4.02)  5. ตัวแทนอธิบายหรือส่ือสารเขาใจ

งาย ( x = 3.99) 6. การไดรับการบริการอยางสมํ่าเสมอจากตัวแทน  ( x = 3.96) 7. ความรวดเร็วใน

การเรียกรองสินไหมทดแทน  ( x = 3.94)  8. ความสะดวกสบายของสถานท่ีจอดรถ  ( x = 3.83) 

ตามลําดับ 
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ตารางที1่3 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคญัและลาํดับทีข่องปัจจัยในการ             

ตัดสินใจทาํประกนัชีวติด้านผลตอบแทน 

 

ด้านผลตอบแทน 

ระดับความสําคญั  

x  

 

S.D. 

 

แปร

ผล 

ลาํดับ 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. สามารถกูยืมไดโดยมี

กรมธรรมประกันชีวิต

เปนประกัน 

124 

(31.0) 

209 

(52.3) 

59 

(14.8) 

8 

(2.0) 

- 

- 

4.12 0.72 มาก 1 

2. สามารถเพิ่มหรือลด

วงเงินประกันชีวิตได 

92 

(23.0) 

208 

(52.0) 

84 

(21.0) 

11 

(2.8) 

5 

(1.3) 

3.93 0.81 มาก 3 

3. เงินสินไหมทดแทน

ในอัตราท่ีเหมาะสม 

94 

(23.5) 

211 

(52.8) 

85 

(21.3) 

10 

(2.5) 

- 

- 

3.97 0.74 มาก 2 

4. สิทธ์ิในการหัก

ลดหยอนภาษ ี

118 

(29.5) 

171 

(42.8) 

93 

(23.3) 

13 

(3.3) 

5 

(1.3) 

3.96 0.87 มาก 4 

5. สิทธ์ิในการหยุดสง

เบ้ียประกันและใหมี

ความคุมครองตาม

วงเงินท่ีสงได 

97 

(24.3) 

173 

(43.3) 

115 

(28.8) 

13 

(3.3) 

 

2 

(0.5) 

3.88 0.83 มาก 5 

คาเฉล่ียรวม 3.85 0.79 มาก  

 

จากตารางท่ี 13 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการตัดสินใจ

ทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม  มีดังนี้ 
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ด้านผลตอบแทน  พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัท

ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ให ความสําคัญ กับปจจัย ดานผลตอบแทน

โดยรวมอยูในระดับมาก ( x = 3.85)  เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา ตัดสินใจทําประกัน

ชีวิตแบบสะสมทรัพย  ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1. สามารถกูยืมไดโดยมีกรมธรรม

ประกันชีวิตเปนประกัน ( x = 4.12)   2. เงินสินไหมทดแทนในอัตราท่ีเหมาะ ( x =3.97)   3. สามารถ

เพิ่มหรือลดวงเงินประกันชีวิตได   ( x = 3.93)   4. สิทธ์ิในการหักลดหยอนภาษี  ( x =3.96)  5. สิทธ์ิ

ในการหยุดสงเบ้ียประกันและใหมีความคุมครองตามวงเงินท่ีสงได ( x =3.88)  ตามลําดับ    
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

ในบทนี้ผูวิจัยจะกลาวโดยสรุปถึงวัตถุประสงคของการวิจัย วิธีการดําเนินการวิจัย สรุป

ผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ โดยประกอบดวยขอเสนอสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ และ

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยมีวัตถุประสงคเพื่อให

ทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 

 

สรุปผลการศึกษา 

 ผลการศึกษาปจจัยพื้นฐานพบวาลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  เปนเพศหญิงมากท่ีสุดจํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 

52.5 มีอายุระหวาง 26 – 35 ป จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.0 มีสถานภาพโสด จํานวน 139 คน 

คิดเปนรอยละ 34.8 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 มี

รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.0 มีอาชีพประกอบธุรกิจ

สวนตัว จํานวน 154 คน  คิดเปนรอยละ 38.5 เลือกการชําระเบ้ียประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยแบบ

รายเดือน จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 เลือกทุนประกันชีวิตวงเงินไมเกิน 100,000 บาท 

จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3  

 ผลการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต พบวา  

1. ด้านกรมธรรม์ประกนัประกนัชีวติ พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย

ของบริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ใหความสําคัญกับ ปจจัยดาน

กรมธรรมประกันประกันชีวิต โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา

ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดเกี่ยวกับเร่ืองช่ือเสียง 

ประวัติ ความม่ันคงของบริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด  และใหความสําคัญในระดับมาก

เกี่ยวกับเร่ือง 1.รูปแบบประกันมีลักษณะเดน 2.รายละเอียดของกรมธรรมทําความเขาใจไดงาย 

3.ความเหมาะสมของแบบประกัน ตามลําดับ 
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2. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของ

บริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ให ความสําคัญกับปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา ตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1. วิธีนําเสนอของตัวแทน   

2. ความรวดเร็วในการทําประกันชีวิต 3. ความสะดวกในการติดตอตัวแทน 4. ทําเลท่ีตั้งมองเห็นงาย

ตามลําดับ 

 3. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของ

บริษัท บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ให ความสําคัญกับปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา ตัดสินใจทํา

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1. การแนะนํา/เสนอขาย

ของตัวแทน 2. การโฆษณาตามส่ือตาง ๆ 3. การแจงขาวสารใหแกผูทําประกันชีวิต 4. การจัด

กิจกรรมตางๆของบริษัท 5. การจัดกิจกรรมบริการสังคม 6. การลดราคาในชวงเทศกาลตาง 

ตามลําดับ 

4.  ด้านการบริการ พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท บริษัท

ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการบริการ โดยรวม

อยูในระดับมากเม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย  

ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1.  ความรวดเร็วในการสงมอบกรมธรรมดี   2.  ความ

นาเช่ือถือและไววางใจได   3.  ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ  4. ตัวแทนเอาใจใสลูกคา และ มี

มนุษยสัมพันธดี   5.  ตัวแทนอธิบายหรือส่ือสารเขาใจงาย   6. การไดรับการบริการอยางสมํ่าเสมอ

จากตัวแทน 7. ความรวดเร็วในการเรียกรองสินไหมทดแทน  8. ความสะดวกสบายของสถานท่ีจอด

รถ  ตามลําดับ 

5. ด้านผลตอบแทน  พบวาลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท 

บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลตอบแทน

โดยรวมอยูในระดับมาก   เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา ลูกคา ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพย ใหความสําคัญในระดับมาก  เกี่ยวกับเร่ือง 1. สามารถกูยืมไดโดยมีกรมธรรมประกัน

ชีวิตเปนประกัน 2. เงินสินไหมทดแทนในอัตราท่ีเหมาะ  3. สามารถเพิ่มหรือลดวงเงินประกันชีวิต

ได  4. สิทธ์ิในการหักลดหยอนภาษี   5. สิทธ์ิในการหยุดสงเบ้ียประกันและใหมีความคุมครองตาม

วงเงินท่ีสงได ตามลําดับ 
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อภิปรายผล 

 จากการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท 

บริษัทไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 

การศึกษาปจจัยพื้นฐานพบวาสวนใหญลูกคาตัดสินใจทําประกันชีวิตพบวาเปนเพศหญิง มี

อายุระหวาง26 – 35 ป มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไปมากท่ีสุด สวน

ใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมากท่ีสุด ไดเลือกการ

ชําระเบ้ียประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยแบบรายเดือนมากท่ีสุดและเลือกทุนประกันชีวิตวงเงินไม

เกิน 100,000 บาท 

การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต ไดแก ดานกรมธรรมประกันประกัน

ชีวิต การชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ดานการบริการ และดาน

ผลตอบแทน ของลูกคาท่ี ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกัน

ชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  พบวา ลูกคาท่ี ตัดสินใจทําประกันชีวิต ใหความสําคัญกับ ช่ือเสียง 

ประวัติ ความม่ันคงของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด มากท่ีสุด เพราะช่ือเสียง ประวัติ ความ

ม่ันคงของบริษัทเปนเคร่ืองหมายของความไววางใจของลูกคาท่ีสนใจทําประกันชีวิตกับบริษัทนี้ ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ดร. อนัญญา โปราณานนท (2545) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจในการทําประกันชีวิตของอาจารยสถาบันราชภัฎสวนดุสิต พบวา ทัศนคติของอาจารยท่ีมี

ตอการตัดสินใจในการทําประกันชีวิต แบงออกเปน 3 ปจจัย คือ 1. ปจจัยดานบริษัท พบวา  ความ

ม่ันคงของบริษัทมีความสําคัญอันดับแรก 2. ปจจัยดานบริการ พบวา  ความรับผิดชอบของตัวแทน

และบริษัท มีความสําคัญอันดับแรก และ 3. ปจจัยดานผลประโยชนจากกรมธรรม  

ข้อเสนอแนะ 

 ผูศึกษามีขอเสนอแนะ ในการทําวิจัยคร้ังนี ้

1. ดานกรมธรรมประกันประกันชีวิต ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางให

ความสําคัญกับช่ือเสียง ประวัติ ความม่ันคงของบริษัท  มากท่ีสุด ดังนั้น บริษัทควรสรางภาพลักษณ

ท่ีดีในการบริหารงานสูสายตาลูกคาใหมากท่ีสุด 

2. การชองทางการจัดจําหนาย ผลจากการศึกษาพบวา กลุมใหความสําคัญ กับวิธีการ

นําเสนอขายของตัวแทนมากเปนอันดับแรก ดังนั้น ตัวแทนขายประกัน ควรไดรับการอบรมกอนท่ี

จะออกขายเพื่อจะไดมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

3. ดานการสงเสริมทางการตลาด ผลจากการศึกษาพบวา การใหคําแนะนําของ

ตัวแทนมีความสําคัญมาก ดังนั้นตัวแทนควรใหคําแนะนําอยางชัดเจนและเขาใจงาย 
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4. ดานการบริการ ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความ

รวดเร็วในการสงมอบกรมธรรม ควรตรงเวลาท่ีสุดและรวดเร็วท่ีสุด 

5. ดานผลตอบแทน ผลจากการศึกษาพบวาสามารถกูยืมไดโดยมีกรมธรรมประกัน

ชีวิตเปนประกันสําคัญมาก ดังนั้นวงเงินการกูยืมควรมีความยุติธรรมรวมถึงอัตราดอกเบ้ียดวย

เชนกัน 

 

ข้อเสนอแนะของการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ในการศึกษาคร้ังตอไปอาจจะตองมุงไปท่ีการ

วิจัยเชิงคุณภาพดวย หรือทําการสัมภาษณแบบเจาะลึกกับกลุมตัวอยาง เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ี

แทจริงท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต 

จํากัด สาขาสมุทรสงคราม และกลยุทธตางๆทางการตลาด 

 2. การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาแบบเฉพาะกลุมตัวอยาง คือ ลูกคาท่ีทํา ประกันชีวิต

แบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด  สาขาสมุทรสงครามเทานั้น การวิจัยคร้ัง

ตอไปควรศึกษากลุมตัวอยางท่ีกวางข้ึน อาจเปนการศึกษาบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

อ่ืนๆ หรือท่ัวประเทศ เพื่อขยายผลการศึกษาใหมีความแตกตางและหลากหลายมากข้ึน 

 
 

 

 

 



 49 

บรรณานุกรม 

กรมการประกันภัย. ประโยชนของการประกันชีวิต (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 17 พฤษภาคม 2553. เขา  

กกกกกกกกไดจาก http://www.oic.or.th/th/elearning/inner_life2.php 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ. ความหมายของการบริการ (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 10 พฤษภาคม 2553. เขา

กกกกกกกกไดจาก http://angsila.cs.buu.ac.th/~50230575/321491/lesson2.doc 

ชูชัย เทพสาร. “ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจเลือก บริษัทรักษาความปลอดภัย : 

กกกกกกกกกรณีศึกษาผูประกอบการซ้ือ-ขาย แลกเปล่ียนรถยนตในกรุงเทพมหานคร”.วิทยานิพนธ

กกกกกกกกศิลปศาสตรมหาบัณฑิต(รัฐศาสตร).กรุงเทพฯ:บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยกษตรกกกก

กกกกศาสตร, 2546. 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4P's Service Marketing Mix) (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 10 

 กกกกกกกกพฤษภาคม 2553. เขาไดจากhttp://topicstock.pantip.com/silom/topicstock 

กกกกกกกก/2007/08/B5669378/B5669378.html 

ทฤษฎีการตัดสินใจ (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 10พฤษภาคม2553.(ออนไลน)เขาไดจากhttp://isc.ru.th 

กกกกกกกก/data/BA0000821.doc 

บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด. รูปแบบประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 

กกกกกกกก17 พฤษภาคม 2553. เขาไดจาก http://www.ocean.co.th/th/home/index.php?type=high 

พัฑนญาณ ีกัจฉปคีรินทร. “โครงสรางตลาดในประเทศและพฤติกรรมผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร

กกกกกกกกของธุรกิจประกันชีวิต”. (วิทยานิพนธวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต(เศรษฐศาสตรธุรกิจ).  

กกกกกกกกกรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร.ถายเอกสาร), 2546. 

เพ็ญจมาส  ศิริกิจวัฒนา. “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภคในเขต 

กกกกกกกกกรุงเทพมหานคร”, 2543. 

เพ็ญแข แสงแกว. การวิจัยทางสังคมศาสตร  : พิมพคร้ังท่ี 3 เมษายน 2541 โรงพิมพ 

กกกกกกกกมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2541. 

เพียงใจ สงยะรัญ . “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของขาราชการสวนกลาง”. 

กกกกกกกก(วิทยานิพนธพัฒนบริหารศาสตรมหาบัณฑิต (พัฒนาสังคม). กรุงเทพฯ : บัณฑิต 

กกกกกกกกวิทยาลัย สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร. ถายเอกสาร), 2545. 

รัตน ศรีรัตนบัลล. “ทําไมตองประกันชีวิต” ปท่ี 7 ฉบับท่ี 165 เสนทางนักขาย ปกษแรก ประจําวันท่ี 

กกกกกกกก1-15 ตุลาคม 2552 



 50 

ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ. เทคนิคการวิจัยการศึกษา. กรุงเทพฯ : ศูนยสงเสริมวิชาการ, 2536. 

วารุณ ีตันติวงศวาณิช และคณะ. หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : เพียรสัน เอ็ดดูเคช่ัน อินโดไชนา, 2535. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.การจัดประเภทของธุรกิจบริการ (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 10 พฤษภาคม 

กกกกกกกก2553. เขาไดจาก http://www.kmitnbxmie8.com/index), 2546. 

ศุภางค เเกวแชม. ความหมายของการประกันชีวิต  (ออนไลน) เขาถึงเม่ือ 17 พฤษภาคม 2553. เขา  

กกกกกกกกไดจาก http://network-delivery.com/ 

อนัญญา โปราณานนท. “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตของอาจารยสถาบันกก

กกกกกกราชภัฎสวนดุสิต”, 2545. 

 

http://www.kmitnbxmie8.com/index�
http://network-delivery.com/�


51 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



52 

 
 

แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท ไทย

สมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยพื้นฐานของลูกคาท่ี

ตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย ของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขา

สมุทรสงคราม และเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาท่ีทําประกันชีวิตแบบ

สะสมทรัพยของบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม 
คาํช้ีแจง 
1. แบบสอบถามนีแ้บ่งเป็น 2 ตอน 

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยของบริษัท 

บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม  

2. ขอความกรุณาตอบแบบสอบถามทุกข้อความทีเ่ป็นจริง หรือตรงกบัความคดิเห็น 

ของท่านมากทีสุ่ด 

3. ข้อความจากแบบสอบถามฉบับนี ้ผู้วจัิยจะเกบ็ไว้เป็นความลบั 
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เลขที ่󲐀󲐀󲐀 

แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

ตอนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง 󲐀 ท่ีทานเห็นวาเหมาะสมและตรงกับความ

คิดเห็น 
ของทานมากท่ีสุดเพียงขอเดียว 
1. เพศ 

󲐀 1. ชาย      󲐀 2. หญิง 

2. อายุ 

󲐀  ไมเกิน 25 ป     󲐀  26 – 35 ป 

󲐀   36 – 45 ป      󲐀  46 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

󲐀 1. โสด                  󲐀 2. สมรสแบบจดทะเบียน

สมรส 

󲐀 3. หมาย/หยาราง                                          󲐀 4. สมรสแบบไมจดทะเบียน

สมรส 

4. การศึกษา 

󲐀 1. ประถมศึกษา     󲐀 2. มัธยมศึกษาตอนตน 

󲐀 3. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   󲐀 4. อนุปริญญา/ปวส. 

󲐀 5. ปริญญาตรีข้ึนไป 

5. อาชีพ 

󲐀 1. นักเรียน/นักศึกษา     󲐀 2. ประกอบธุรกิจสวนตัว 

󲐀 3. พนักงานบริษัทเอกชน    󲐀 4. รับราชการ 

󲐀 5. พนักงานรัฐวิสาหกิจ    󲐀 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ…… 

6. รายได้ต่อเดือน 

󲐀  ไมเกิน 10,000 บาท     󲐀  10,001 – 20,000 บาท 

󲐀   20,001 – 30,000 บาท    󲐀  30,001 บาทข้ึนไป 

7. แบบงวดการชําระเบีย้ประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย์ 

󲐀 1. รายเดือน      󲐀 2. ราย 3 เดือน 

󲐀 3. ราย 6 เดือน    󲐀 4. รายป 
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8. ทุนประกนัชีวติ 

󲐀  ไมเกิน 100,000 บาท     󲐀  100,001 – 200,000 บาท 

󲐀   200,001 – 300,000 บาท    󲐀  300,001 ข้ึนไป 

 
ตอนที ่2 ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจทาํประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย์ของบริษัท 

บริษัท ไทยสมุทรประกนัชีวติ จํากดั สาขาสมุทรสงคราม 

คาํช้ีแจง ใหทานพิจารณา ปจจัยดังตอไปนี้วามีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตแบบสะสม

ทรัพย 
ของไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด สาขาสมุทรสงคราม ในระดับใด โดยใหทานทําเคร่ืองหมาย

 ในขอท่ีตรงกับความเปนจริงมากท่ีสุด 
 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ 

ระดับการตัดสินใจ 
มาก 
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1 

ด้านกรมธรรม์ประกนัชีวติ  
1. ช่ือเสียง ประวัต ิความม่ันคงของบริษัท

บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด 
     

2. ความเหมาะสมของแบบประกัน      
3. รูปแบบประกันมีลักษณะเดน      
4. รายละเอียดของกรมธรรมทําความ

เขาใจไดงาย 
     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
1. วิธีนําเสนอของตัวแทน      
2. ทําเลท่ีตั้งมองเห็นงาย      
3. ความสะดวกในการติดตอตัวแทน      
4. ความรวดเร็วในการทําประกันชีวิต      
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ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ 

ระดับการตัดสินใจ 
มาก 
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
1. การแนะนํา/เสนอขายของตัวแทน      
2. การโฆษณาตามส่ือตาง ๆ      
3. การลดราคาในชวงเทศกาลตาง ๆ      
4. การจัดกิจกรรมตางๆของบริษัท      
5. การจัดกิจกรรมบริการสังคม      
6. การแจงขาวสารใหแกผูทําประกันชีวิต      

ด้านการบริการ  
1. ตัวแทนเอาใจใสลูกคา มีมนุษยสัมพันธ

ดี 
     

2. ตัวแทนอธิบายหรือส่ือสารเขาใจงาย      
3. ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ      
4. ความนาเช่ือถือและไววางใจได      
5. ความสะดวกสบายของสถานท่ีจอดรถ      
6. ความรวดเร็วในการเรียกรองสินไหม

ทดแทน 
     

7. การไดรับการบริการอยางสมํ่าเสมอ

จากตัวแทน 
     

8. ความรวดเร็วในการสงมอบกรมธรรม      
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ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี ้ ผูวิจัย     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ 

ระดับการตัดสินใจ 
มาก 
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1 

ด้านผลตอบแทน  
1. สามารถกูยืมไดโดยมีกรมธรรมประกัน

ชีวิตเปนประกัน 
     

2. สามารถเพิ่มหรือลดวงเงินประกันชีวิต

ได 
     

3. เงินสินไหมทดแทนในอัตราท่ี

เหมาะสม 
     

4. สิทธ์ิในการหักลดหยอนภาษ ี      
5. สิทธ์ิในการหยุดสงเบ้ียประกันและให

มีความคุมครองตามวงเงินท่ีสงได 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวอรพินท ผ่ึงผาย  

ท่ีอยู   15/10 หมู 8 ตําบลวัดประดู อําเภออัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม  

   75110 

ประวัตการศึกษา   

 พ .ศ. 2543 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันประถมศึกษาจากโรงเรียนวิริยะวิทยา 

   มูลนิธิ  

 พ .ศ. 2546 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนตนจากโรงเรียนอัมวัน 

   วิทยาลัย 

 พ.ศ. 2546 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียน  

   อัมวันวิทยาลัย  

 พ.ศ. 2553 กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ  

   บัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะ  

   วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ  

   เพชรบุรี 

 


