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     Thailand has become an aging society since 2005 and is facing a rapid 

increase in the number of elderlies. The government has implemented a number of 
policies to facilitate an aging society. However, there is still a lack of support for 
certain groups of elderlies. Life insurance is a savings tool useful for senior 
population in order to be financially independent. This research aims to study 1) 
Saving, Investment and life insurance planning for elderlies and 2) Competitive 
Strategy for life insurance business. A qualitative method is used to gather insights 
through intensive unstructured interviews of 8 senior citizens, life insurance sale 
managers and salespeople from three sample companies. 

     Results have shown that; 1) Elderlies realize the importance of savings 
plans, investment plans and life insurance. Early savings and life insurance would 
lead to tax benefits and financial independence. They learn from life insurance 
agencies and media advertisement; 2) Competitive Strategy for life insurance 
business. Thailand is becoming an aging society, life insurance firms have launched 
various senior life insurance products. They compete to serve the needs for ill 
elderlies who previously thought they were not eligible for a life insurance. Life 
insurance firms have launched life insurance products which require no medical 
checks. There are 7 main strategies used in the competition i.e. 1) Multi-channel 
strategy 2) Multi-product strategy 3) Alliance strategy 4) Existing channel growth 
strategy 5) Customer retention strategy 6) Marketing communication strategy and 7) 
Human resource strategy. The most popular strategies used in the industry are multi-
channel strategy, multi-product strategy as they respond to demands on life 
insurance and the changing society. Other strategies are used to support the success 
of life insurance firms. 

     Benefits of this research could be used to help plan savings and manage 
investments for elderlies. It could also support life insurance product strategies to be 
devised more efficiently. 
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วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี  
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การศึกษามหาบัณฑิตด้วยความระลึกถึง  และขอบใจเพื่อน ๆ ทุกคนที่แบ่งปันความรู้สึกดี ๆ ร่วมกัน 
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วิทยานิพนธ์ฉบับนี้มีข้อผิดพลาดประการใด  ผู้วิจัยขอน้อมรับและขออภัยมา ณ โอกาสนี้  
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บทที ่1 
บทน า 

 
ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 ผลจากการพัฒนาทางเศรษฐกิจท าให้ประเทศมีการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีมากขึ้น
โดยเฉพาะประเทศที่ พัฒนาแล้ว จะสังเกตได้ว่าประเทศที่ พัฒนาแล้วหรือประเทศที่มีความ
เจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจจะมีการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีและการแพทย์ ท าให้รัฐบาลสามารถ
พัฒนาทางด้านสาธารณสุขและโรงพยาบาลได้อย่างทั่วถึง มีระบบสวัสดิการทางสังคมที่ดีส่งผลให้
ประชาชนมีมาตรฐานชีวิตที่ดีกว่าประเทศด้อยพัฒนา จึงท าให้ประเทศที่พัฒนาแล้วมีโอกาสเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายุได้เร็วกว่าประเทศก าลังพัฒนา เนื่องจากมีความเจริญทางด้านวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี มีการพัฒนาทางด้านการแพทย์ จึงท าให้มียารักษาโรคที่ทันสมัย มีโภชนาการทางด้าน
อาหาร อนามัยสาธารณะสุขที่ดี ดังนั้น ประชากรจึงมีอายุยืนมากขึ้นเนื่องจากอัตราการตายลดลงใน
ขณะที่อัตราการเกิดก็น้อยลงด้วย ประชากรในแถบทวีปอเมริกา ยุโรปและ ญี่ปุ่นซึ่งถือว่าเป็นประเทศ
พัฒนาแล้วมีอายุขัยเฉลี่ยสูงสุดมากกว่าภูมิภาคอ่ืนๆ กล่าวคือ มีอายุขัยเฉลี่ย 77.2-81.5 ปี  ในขณะที่
ประเทศในแถบแอฟริกาซึ่งถือว่าส่วนใหญ่เป็นประเทศด้อยพัฒนา  มีอายุขัยเฉลี่ยเพียง 41.5-50.7 ปี   
(สังคมผู้สูงอายุ, มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช) 
 ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุมาตั้งแต่ปี  2548  และก าลังเผชิญหน้ากับภาวการณ์
เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วของประชากรสูงอายุ (อายุ 60 ปี และมากกว่า) อันเป็นผลจากการที่อัตราเกิด
ของคนไทยลดลงอย่างมากและชีวิตของคนไทยที่ยืนยาวขึ้น   สังคมไทยได้รับรู้และตระหนักถึง
สถานการณ์การสูงวัยของประชากรพอสมควรแล้ว    แต่สิ่งที่สังคมยังไม่ตระหนักชัดและยังได้รับ
ข้อมูลไม่มากนักคือ ภาพสังคมสูงอายุไทยในอนาคตนับจากนี้เป็นต้นไป  โครงสร้างของประชากรไทย
จะมีผู้สูงอายเุพ่ิมขึ้นอย่างเร็วมาก   ประชากรรุ่นที่เกิดในช่วงปี  2506-2526  ซึ่งมีอายุ 30-50 ปีในปี 
2556  ก าลังเคลื่อนตัวกลายเป็นประชากรสูงอายุกลุ่มใหญ่ในอีก 10-20 ปีข้างหน้านี้  ท าให้ประเทศ
ไทยกลายเป็น “สังคมสูงอายุอย่างสมบูรณ์”  อีกเพียงไม่กี่ปีข้างหน้าจะเป็นครั้งแรกในประวัติศาสตร์ที่
ประเทศไทยจะมีผู้สูงอายุมากกว่าเด็ก  และประชากรสูงอายุจะมีสัดส่วนประมาณ  1 ใน 5 ของ
ประชากรทั้งหมด (สถานการณ์ผู้สูงอายุไทย, 2556)    
 ผู้สูงอายุเป็นวัยที่พ่ึงพาตนเองได้น้อยลงเพราะสภาพร่างกายที่เสื่อมถอยลง มีโอกาส
เจ็บป่วยได้ง่าย และยังเป็นวัยที่พ้นจากการท างานประจ าแล้ว จึงไม่มีรายได้เหมือนครั้งที่ยังท างานอยู่
ต้องอาศัยเงินออมที่ตนเองสะสมมาตลอดช่วงชีวิตการท างาน  ผู้สูงอายุที่โชคดียังสามารถพ่ึงพา
ลูกหลานได ้ แต่ปัจจุบัน   ผู้สูงอายุมแีนวโน้มที่จะอาศัยอยู่คนเดียวเพ่ิมขึ้น  ไม่มีลูกหลานดูแลก็จะอยู่
อย่างล า บากไร้ที่พ่ึงพิง   กลายเป็นปัญหาทางสังคมที่ภาครัฐต้องเข้ามาดูแล   ประเทศพัฒนาแล้ว ใช้
เวลาเป็นร้อยปีกว่าจะเป็นสังคมผู้สูงอายุมีเวลาเตรียมตัวนาน ก็ยงัประสบ ปัญหาต่าง ๆ มากมาย หาก
เราไม่อยากเห็นภาพปัญหาแบบนี้เกิดขึ้นในในประเทศไทยในภายภาคหน้า   รัฐบาลควรเตรียมความ
พร้อมในด้านต่างๆ เพื่อรองรับสังคมผู้สูงอายุตั้งแต่เนิ่น ๆ โดยเฉพาะเรื่องการสร้าง หลักประกันรายได้
หลังเกษียณที่ต้องรีบด าเนินการตั้งแต่วันนี้  โดยการส่งเสริมการออมเพ่ือเกษียณผ่านเครื่องมือการ
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ออมระยะยาวต่าง ๆ เพ่ือให้ครอบคลุมประชากรส่วนใหญ่ของประเทศอีกทั้งยังต้องท าให้เกิดความมั่น 
ใจในแง่ความเพียงพอ (Coverage and sufficiency) โดยมุ่งหมายที่จะเตรียมความพร้อมทางด้าน 
การเงินให้ผู้สูงอายุสามารถใช้ชี วิตได้อย่างมีคุณภาพ สามารถพ่ึงพาตนเองได้  (ส านักงาน
คณะกรรมการก ากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์, 2554) 
 การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุจึงเป็นความท้าทายที่ส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม ที่
ผ่านมารัฐได้ตระหนักถึงความส าคัญโดยได้ก าหนดแผนผู้สูงอายุไว้ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ  รวมทั้งนโยบายและยุทธศาสตร์การวิจัยของชาติ และในทางปฏิบัติ ตามภาระงานของ
หน่วยงานภาครัฐได้ แปลงนโยบายและยุทธศาสตร์ไปสู่การปฏิบัติ เพ่ือสนองตอบต่อปัญหาและความ 
ต้องการของผู้สูงอายุ  โดยมีมาตรการเพ่ือการปฏิบัติที่มีพ้ืนฐานสอดคล้องกับแนวคิดสิทธิมนุษยชน
และแนวนโยบายขององค์ การสหประชาชาติ  อาทิ  การวางนโยบายและจัดท าแผนผู้สูงอายุระยะยาว 
(พ.ศ. 2525 – 2544), การก าหนดนโยบายและมาตรการผู้สูงอายุระยะยาว  (พ.ศ. 2533 - 2554) ,  
การบัญญัติเรื่องสิทธิของผู้สูงอายุในรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักรไทย พุทธศักราช 2540, การจัดท า
ปฏิญญาผู้สูงอายุไทย (พ.ศ. 2542),  การจัดท าแผนผู้สูงอายุแห่งชาติ  ฉบับที่ 2 (พ.ศ. 2545 - 2564) 
ที่มีความสมบูรณ์มากขึ้นและการตราพระราชบัญญัติผู้สูงอายุแห่งชาติ  พ.ศ. 2546 เพ่ือใช้เป็น
กฎหมายที่จะเอ้ือให้เกิดโครงสร้างองค์กรและระบบบริหารจัดการที่รองรับการด าเนินงานที่เกี่ยวข้อง
กับผู้สูงอายุ แต่การปฏิบัติการตามนโยบายและแผนต่างๆดังกล่าวข้างต้นยังไม่สามารถบรรลุผลอย่าง
ชัดเจนในการเตรียมความพร้อมสู่สังคมผู้สูงอายุ  เนื่องมาจากข้อจ ากัดและเงื่อนไขของกลไกการขับ
เคลื่อนที่ไม่เอ้ือต่อภารกิจ  รวมทั้ง การขาดการบูรณาการในการน าองค์ความรู้ทางวิชาการมาเพ่ือชี้น า
ทางการปฏิบัติที่เหมาะสม (ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ, 2558) 
 “สังคมผู้สูงอายุ” จึงเป็นประเด็นท้าทายส าคัญที่ไม่อาจละเลยได้   รัฐต้องเป็นผู้น าใน
การส่งเสริมให้เกิดกลไกการขับเคลื่อนการท างานอย่างเหมาะสมและสนับสนุนทรัพยากร  รวมทั้งองค์
ความรู้ที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาสังคมผู้สูงอายุ  อาทิ การส่งเสริมผู้สูงอายุเข้าสู่ภาคการผลิต การ
น าความรู้และพลังของผู้สูงอายุมาจัดการอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือให้เกิดประโยชน์ ต่อการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ การจัดการบริหารด้านสาธารณูปโภคและสิ่งแวดล้อมให้สอดคล้อง 
กับความต้องการด้านสังคม  อารมณ์  สุขอนามัยและการเงิน   นอกจากนี้  การพัฒนาปัจจัยสิ่งที่
เกี่ยวพันของการมีประชากรสูงอายุในสังคมอย่างรอบด้านจะต้องเป็นสิ่งที่รัฐบาลให้ความส าคัญด้วย 
เพ่ือให้สังคมผู้สูงอายุไทยเป็นสังคมการผลิตที่มากข้ึน เพ่ือคงผลผลิตรวมของประเทศและลดการพ่ึงพิง
ประชากรวัยแรงงานลงในขณะเดียวกัน( ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ, 2558) 
 รัฐบาลเริ่มมีความตื่นตัวในการรับมือกับการเข้าสู่การเป็นสังคมผู้สูงอายุของประเทศไทย
มากยิ่งขึ้น   ก าหนดให้มีการเตรียมความพร้อมสังคมไทยสู่สังคมผู้สูงอายุ  เป็นยุทธศาสตร์หนึ่งใน
แผนพัฒนาเศรษฐกิจ และมีการจัดท าแผนผู้สูงอายุแห่งชาติ   โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเรื่องการสร้าง
หลักประกันรายได้ที่มั่นคงให้แก่ผู้สูงอายุ  โครงการและกิจกรรมต่างๆ ด้านผู้สูงอายุ ได้แก่  นโยบาย
การมุ่งพัฒนาคุณภาพชีวิตและส่งเสริมอาชีพผู้สูงอายุ  ริเริ่มจัดตั้งศูนย์พัฒนาคุณภาพชีวิตและส่งเสริม
อาชีพผู้สูงอายุ เพ่ือพัฒนารูปแบบการดูแลผู้สูงอายุที่ครบวงจร   โดยการจัดให้เป็นศูนย์เบ็ดเสร็จใน
การดูแลและส่งเสริมศักยภาพผู้สูงอายุ  การมีอาชีพ   และให้ผู้สูงอายุมีสถานที่ส าหรับท ากิจกรรม
ร่วมกัน  นอกเหนือจากการส่งเสริมการท างานในผู้สูงอายุแล้ว การออมเป็นแนวทางที่ส าคัญที่สมควร
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ได้รับการสนับสนุนเพื่อสร้างหลักประกันรายได้ท่ีมั่นคงเมื่อยามสูงวัย  นอกเหนือจากกลไกจากภาครัฐ
แล้ว   ปัจจุบันยังมีหลักประกันด้านรายได้อ่ืนอีก เช่น การสะสมเงินเข้ากองทุนรวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ 
(RMF) กองทุนรวมระยะยาว (LTF) และการท าประกันชีวิตที่ล้วนเป็นกลไกส่งเสริมให้เกิดการออม
ส าหรับกลไกต่างๆ ในการสร้างหลักประกันรายได้ผู้สูงอายุ   ประเทศไทยมีการจัดระบบหลักประกัน
รายได้ เช่น ระบบบ านาญของข้าราชการ กองทุนบ าเหน็จบ านาญข้าราชการ และกองทุน
ประกันสังคม แต่ระบบเหล่านี้ครอบคลุมกลุ่มแรงงานในระบบเป็นส่วนใหญ่   ซึ่งยังไม่ครอบคลุมคน
ส่วนใหญ่ของประเทศ    หากประเทศไทยต้องการเสริมสร้างให้ผู้สูงอายุมีรายได้ที่มั่นคงต่อไปใน
อนาคตจ าเป็นต้องค านึงถึงมิติที่หลากหลายที่ส่งผลต่อการมีหลักประกันรายได้    ทั้งบริบทของสังคม 
พฤติกรรมการออมของประชาชน  ไปจนกระทั่งกลไกต่างๆ ทั้งจากภาครัฐและเอกชนในการช่วย
ส่งเสริมความมั่นคงด้านรายได้ของผู้สูงอายุ  เพ่ือลดภาระค่าใช้จ่ายด้านสาธารณสุขและการดูแล
ผู้สูงอายุที่มีจ านวนมากขึ้น (สถานการณ์ผู้สูงอายุไทย, 2556) 
 การประกันชีวิตเป็นอีกรูปแบบหนึ่งที่ส่งเสริมการออมเพ่ือสร้างหลักประกันและความ
มั่นคงในชีวิต  การท าประกันชีวิตมีความส าคัญต่อการวางแผนทางการเงินของบุคคลเพ่ือรองรับการ
เข้าสู่วัยผู้สูงอายุ การท าประกันชีวิตเป็นการซื้อความคุ้มครองและเป็นการเก็บออมที่มีดอกผลให้แก่
ผู้ท าประกันชีวิต  อีกทั้งการท าประกันชีวิตยังช่วยลดภาระทางสังคมเวลาเกิดภัยหรืออุบัติเหตุให้กับ
ผู้ท าประกันชีวิต  รัฐบาลได้เห็นถึงความส าคัญของการท าประกันชีวิต  ได้ก าหนดให้เบี้ยประกันชีวิต
สามารถน าไปหักลดหย่อนได้   ซึ่งเมื่อผู้ออมในวัยก าลังท างานหากได้มีการวางแผนในการท าประกัน
ชีวิต  เมื่อกรมธรรมค์รบก าหนดอายุ  จะได้รับเงินเพื่อสามารถน าไปใช้จ่ายเมื่อเข้าสู่วัยสูงอายุหรือยาม
เกษียณไดอ้ย่างเพียงพอในการด ารงชีวิต  
 การเตรียมความพร้อมเพ่ือเข้าสู่วัยผู้สูงอายุหรือวัยเกษียณจึงมีความส าคัญมากของ
ประชาชนที่ก าลังท างานอยู่ในปัจจุบัน  การท าประกันชีวิตเป็นเครื่องมือในการออมเงินอย่างหนึ่งเพ่ือ
รองรับการเข้าสู่วัยผู้สูงอายุ       รัฐบาลจะต้องกระตุ้นให้มีการออมตั้งแต่เริ่มต้นการท างาน 
เพ่ือที่จะให้ประชาชนมีเงินพอใช้จ่ายในยามเกษียณ หากเมื่อเราพิจารณาสถานการณ์การออมของ
ประเทศไทยแล้ว นโยบายการกระตุ้นเศรษฐกิจในช่วงที่ผ่านมาได้ก่อให้เกิดการขยายการลงทุนและ
การบริโภคเพ่ิมขึ้น     พบว่าการออมรวมและการลงทุนรวมของประเทศในปี 2557  มีแนวโน้มเพ่ิม
สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่การขยายตัวของการออมกลับขยายตัวน้อยกว่าการลงทุน ท าให้แนวโน้มการ
ออมอาจไม่เพียงพอต่อการใช้จ่ายของประชาชนในอนาคตได้ (ส านักงานคณะกรรมการเศรษฐกิจและ
สังคมแห่งชาติ, 2558)  
 ความส าคัญของการประกันชีวิตซึ่งเป็นเครื่องมือการออมอย่างหนึ่งเพ่ือให้มีเงินไว้ใช้ใน
ยามเกษียณ   เมื่อกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุมองเห็นความจ าเป็นในการท าประกันชีวิตมากขึ้น เพราะไม่
ต้องการเป็นภาระของลูกหลานและต้องการหลักประกันชีวิตเพ่ือความคุ้มครองและการออมเงิน โดย
คนวัยท างานจะเริ่มขาดรายได้เมื่อเกษียณที่อายุ 60 ปี ต้องมีเงินออมไว้ใช้หลังเกษียณอย่างน้อย 10–
15 ปี  ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตจึงแข่งขันกันออกผลิตภัณฑ์ผู้สูงอายุรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้เพ่ิมมากขึ้น และลดข้อจ ากัดเงื่อนไขในการท าประกันชีวิต เช่น ออก
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุที่ไม่ต้องตรวจ และตอบค าถามสุขภาพ ด้วยเหตุผลที่ว่าผู้สูงอายุ
ส่วนใหญ่มักจะมีปัญหาเรื่องโรคประจ าตัว สุขภาพไม่ค่อยแข็งแรง ท าให้เป็นปัญหาต่อการท าประกัน
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ชีวิต  ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาการวางแผนท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุเพ่ือให้ทราบความเข้าใจและ
ความต้องการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ  และกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุที่ธุรกิจประกัน
ชีวิตมองเห็นลู่ทางในการสร้างผลก าไร  ขยายฐานธุรกิจ เนื่องจากกลุ่มผู้สูงอายุมีจ านวนมากขึ้นเกิด
การประหยัดจากขนาดในการด าเนินธุรกิจ การแข่งขันกันออกผลิตภัณฑ์ผู้สูงอายุรูปแบบต่าง ๆ มา
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุที่มีกลุ่มใหญ่มากขึ้น   แต่ละบริษัทประกันชีวิตต่าง
มุ่งแข่งขัน และน าเสนอจุดเด่นผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ต่างๆ เพ่ือจูงใจให้ลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุได้ตระหนัก 
และเห็นความส าคัญในการท าประกันชีวิตมากขึ้น เพ่ือเป็นทางเลือกส าหรับผู้ที่ก าลังมองหาประกัน
ชีวิตในแบบที่ต้องการ  ซึ่งปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่มีอยู่ในท้องตลาดมีอยู่มากมาย หลากหลาย
ประเภท เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า  บริษัทประกันชีวิตแต่ละบริษัทจะใช้กลยุทธ์
ใดบ้างในการแข่งขันขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุ   ตลอดจนวิเคราะห์รูปแบบกรมธรรม์ประกัน
ชีวิตผู้สูงอายุที่แข่งขันกันออกมานั้น  เพ่ือสร้างความรู้ความเข้าใจให้ผู้สูงอายุเกิดทางเลือกในการท า
ประกันชีวิตที่ตรงตามความต้องการ  ประเทศไทยก าลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์  ธุรกิจ
ประกันชีวิตจะเข้ามามีบทบาทในการรองรับสภาวะสังคมผู้สูงอายุในอนาคต  ซึ่งถือได้ว่าเป็นความท้า
ทายใหม่กับตลาดธุรกิจประกันชีวิต เพราะนอกจากจะเป็นการสร้างผลประโยชน์ให้เกิดขึ้นกับองค์กร
แล้ว ถือว่ายังเป็นการหลักประกันสุขภาพท่ีดีให้กับผู้สูงอายุอีกด้วย 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาการออม การลงทุน และ การวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ 
 2. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้จ ากัดขอบเขตการศึกษาเฉพาะ การวางแผนท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ 
และกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ   โดยศึกษาจากรูปแบบ
กรมธรรม์ประกันชีวิตที่ได้รับความนิยมแพร่หลายของบริษัทประกันชีวิต 3 บริษัท คือ บริษัท เอ ไอเอ 
จ ากัด  บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) และ บริษัท  ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  
ดังนี้ 
 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา 

         ศึกษาการออม การลงทุน และการวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ ได้แก่การ
ออม การลงทุนเพ่ือวัยเกษียณ และการวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ  กลยุทธ์ในการ
แข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต  ได้แก่  การกลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย  กลยุทธ์
การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย  กลยุทธ์พันธมิตร กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่องทางการขาย  
กลยุทธ์การรักษาลูกค้า กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด กลยุทธ์บุคลากร วิเคราะห์รูปแบบกรมธรรม์
ผู้สูงอายุของบริษัทประกันชีวิตจ านวน  3 บริษัทได้แก่ บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด บริษัท เมืองไทย
ประกันชีวิต จ ากัด( มหาชน)  บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) รวม  9 รูปแบบ ได้แก่ อาวุโส
เทคแคร์ อาวุโสโอเค  เอไอเอ 50 อัพ  เมืองไทยวัยเก๋า   วัยเก๋าทั่วไทย   และสุขใจวัยเก๋า ทรัพย์มิ่ง
ขวัญ90/15 ทรัพย์มิ่งขวัญ (มีเงินปันผล)   ไทยประกันชีวิต 50 แซ่บเวอร์ (สมาร์ทซีเนียร์)    
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 2. ขอบเขตด้านพื้นที่ 
         การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยก าหนดพ้ืนที่การศึกษา คือ บริษัทประกันชีวิตในเขต

กรุงเทพมหานคร   
 3. ขอบเขตด้านกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
     ผู้ศึกษาได้เลือกกลุ่มตัวอย่างประชากร การสัมภาษณ์บุคคล 2 กลุ่ม คือ 
     1. ผู้สูงอายุ  ที่มีรายได้ประจ าหรือประกอบธุรกิจ 
     2. ผู้จัดการฝ่ายขาย และ พนักงานขาย  ที่เป็นตัวแทนประกันชีวิต ของบริษัทประกัน

ชีวิตที่เป็นกลุ่มตัวอย่างคือบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด  บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  และ
บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)   

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา  
         ด้านเวลา ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาระหว่างเดือนพฤษภาคม 2558 ถึงเดือนพฤศจิกายน 

2558เป็นระยะเวลา 7 เดือน รวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม 2558 ถึงเดือน
สิงหาคม 2558 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการศึกษา 
 1. ท าให้ทราบถึงการออม การลงทุน และวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ 
 2. ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
 3. ประชาชนสามารถใช้ข้อมูลที่ได้รับจากการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของการท า
ประกันชีวิตและประโยชน์ของการท าประกันชีวิต เพ่ือประกอบการตัดสินใจท าประกันชีวิตและการ
วางแผนทางการเงินของตนเองและครอบครัว 

 4. ธุรกิจประกันชีวิตสามารถน าผลการศึกษาไปใช้เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการวางแผน
และปรับปรุงกลยุทธ์การพัฒนารูปแบบประกันชีวิต เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค
อย่างเหมาะสม 

 5. หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจประกันชีวิต     เช่น   ส านักงานคณะกรรมการก ากับ
และส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย และสมาคมประกันชีวิตไทย สามารถน าผลการศึกษาไป
ปรับใช้เพ่ือประกอบการส่งเสริมธุรกิจประกันชีวิต และรณรงค์ส่งเสริมให้ประชาชนตระหนักถึงการท า
ประกันชีวิต ก่อนการเข้าสู่วัยเกษียณ  
 6. ภาครัฐจะได้ประโยชน์จากการที่ประชาชนมีความสนใจและท าประกันชีวิตมากขึ้น มี
การวางแผนทางการเงินก่อนวัยเกษียณ ลดภาระด้านงบประมาณของภาครัฐในการให้ความช่วยเหลือ
และสวัสดิการแก่ผู้สูงอายุ  
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นิยามศัพท์  
 1. การออม การลงทุน และวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สู งอายุ  (Saving  
Investment and Life Insurance Planning for Elderly Citizens)  หมายถึง ความรู้ ความเข้าใจ 
และ การให้ความส าคัญรวมถึงการเตรียมตัวในการออม การลงทุน และการท าประกันชีวิตของ
ผู้สูงอายุ 
      1.1 การวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ (Saving – Investment 
Planning for Retirement) หมายถึง การบริหารจัดการทางการเงินของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
เพ่ือให้มีเงินไว้ใช้ในวัยเกษียณ 
      1.2 การวางแผนการท าประกันชีวิต (Life Insurance Planning)   หมายถึง การ
วางแผนท าประกันชีวิต รวมถึง ความรู้ ความเข้าใจ และการให้ความส าคัญในการท าประกันชีวิตของ
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร  
  2. กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต  (Competitive Strategy of Life 
Insurance Business)   หมายถึง แนวทางที่ท าให้ธุรกิจประกันชีวิตประสบความส าเร็จหรือเกิดการ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
        2.1 วิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ (Life Insurance Product  for 
Elderly Citizens Analysis) หมายถึง การวิเคราะห์สิทธิประโยชน์ ความคุ้มครอง รายละเอียด
เงื่อนไขของผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุของบริษัท เอไอเอ  จ ากัด ได้แก่ แบบประกัน 
อาวุโส โอเค  อาวุโสเทคแคร์ และ ประกันชีวิต 50 อัพ บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต ได้แก่ แบบ
ประกัน เมืองไทยวัยเก๋า  วัยเก๋าทั่วไทย สุขใจวัยเก๋า  และบริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) 
ได้แก่ แบบประกันชีวิต 50 แซบเวอร์  ทรัพย์มิ่งขวัญ90/15   และทรัพย์มิ่งขวัญมีเงินปันผล 
       2.2  กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต (Competitive Strategy of Life 
Insurance Business) หมายถึง แนวทางที่ท าให้ธุรกิจประกันชีวิตประสบความส าเร็จหรือเกิดการ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
            2.2.1 กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย (Multi-Channel 
Strategy) คือ ช่องทางการขายประกันชีวิต นอกจากช่องทางการขายเดิมที่ขายผ่านช่องทางตัวแทน
ประกันชีวิตเป็นหลัก ได้แก่ช่องทางการขายผ่านโทรศัพท์ ช่องทางการขายผ่านทางธนาคาร  ช่อง
ทางการขายผ่านทางอีเมล์ อินเตอร์เน็ต ช่องทางการขายผ่านนายหน้า ช่องทางการขายผ่านพันธมิตร
คู่ค้า ช่องทางการขายให้พนักงานองค์กร ช่องทางการขายทางโทรทัศน์  เป็นต้น 
                  2.2.2 กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย (Multi Product Strategy)  
คือ การออกแบบผลิตภัณฑ์รูปแบบต่าง ๆ ของบริษัทประกันชีวิต เพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของ
ลูกค้าท่ีมีความหลากหลายเนื่องจากปัจจัยทางสังคม  สิ่งแวดล้อม  เศรษฐกิจ สาธารณสุข ท าให้ความ
ต้องการของผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแตกต่างออกไป  ลูกค้าคนเดียวกันหากซื้อผ่าน
ช่องทางที่ต่างกันจะมีพฤติกรรมการซื้อและความต้องการไม่เหมือนกัน ผู้บริโภคจะมีการทบทวนความ
ต้องการแบบประกันชีวิตให้สอดคล้องเหมาะสมกับช่วงระยะเวลา  บริษัทประกันชีวิตจึงจ าเป็นต้องมี
ความเข้าใจความต้องการของลูกค้าเพ่ือน ามาใช้เป็นข้อมูลในการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 
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                 2.2.3 กลยุทธ์พันธมิตร (Alliance Strategy) คือ  การมองหาพันธมิตรทางธุรกิจ
ของบริษัทประกันชีวิตเพ่ือร่วมกันสร้างการเติบโตทางรายได้ให้กับทั้งบริษัทประกันชีวิตเองและและ
พันธมิตร ซึ่งปัจจุบันบริษัทประกันชีวิตร่วมกับธนาคารในการออกแบบผลิตภัณฑ์ผ่านทางธนาคาร 
                 2.2.4 กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่องทางการขาย (Existing-Channel 
Growth Strategy)  คือ การพัฒนาให้ผู้ขายสามารถจูงใจให้ลูกค้าหรือผู้เอาประกันซื้อประกันมากขึ้น  
หรือซื้อหลายแบบมากขึ้น  เป็นการสร้างรายได้ให้แก่บริษัทมากขึ้น  การพัฒนาให้พนักงานขายมี
ผลงานขายอย่างสม่ าเสมอ รวมถึงการคัดเลือกพนักงานขายใหม่ ๆ  
                 2.2.5 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า (Customer Retention Strategy)  คือ การรักษา
ลูกค้าเดิมให้คงอยู่กับบริษัทประกันชีวิตเป็นสิ่งท้าทาย การได้ลูกค้ารายใหม่โดยไม่สนใจลูกค้ารายเดิม
ย่อมไม่เป็นผลดีต่อการเติบโตของบริษัทประกันชีวิต  เนื่องจากค่าใช้จ่ายในการหาลูกค้ารายใหม่จะสูง
กว่าลูกค้าเดิม การต่ออายุของลูกค้ารายเดิมบริษัทประกันชีวิตจะเริ่มมีก าไร  ยิ่งลูกค้าอยู่กับบริษัท
นานก็ยิ่งเพ่ิมโอกาสในการสร้างก าไร ดังนั้น การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ดี จึงจ าเป็นส าหรับการ
รักษาลูกค้า บริษัทประกันชีวิตต้องท าความรู้จักและเข้าใจลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่อยู่ตลอดเวลา 
นอกจากนี้บริษัทยังมีโอกาสในการเสนอขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตเพ่ิมเติมได้อีกด้วย   
                 2.2.6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication 
Strategy)   คือ  กลยุทธ์ที่ส าคัญท่ีน ามาใช้เพื่อสร้างยอดขายให้ได้ตามท่ีวางแผนไว้ และครองส่วนแบ่ง
การตลาดเพ่ิมขึ้น กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดที่นิยมใช้ ประกอบด้วยด้านการโฆษณา 
(Advertising)  ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ด้านการขาย โดยใช้พนักงานขาย 
(Personal selling) ด้านการประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ด้านการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) และด้านการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  ภายใต้สภาพการแข่งขันที่รุนแรงใน
ตลาดประกันชีวิตที่เป็นตลาดขนาดใหญ่ รวมทั้งการออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของแต่ละบริษัทที่มี
ความคล้ายคลึงกัน บริษัทประกันชีวิตจึงต้องมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ในการบริหารและเครื่องมือการ
สื่อสารการตลาดเพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรม การตัดสินใจซื้อของลูกค้า และสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันได้อีกทางหนึ่ง  
                 2.2.7 กลยุทธ์บุคลากร (Human Resource Strategy) คือ การพัฒนาบุคลากร
ฝ่ายขายของบริษัทประกันชีวิตให้มีความน่าเชื่อถือ เป็นที่ไว้วางใจของลูกค้า ปฏิบัติให้เป็นไปตาม
จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิตและการสร้างคุณภาพการบริการที่ดี 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 การศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษา  ได้รวบรวมแนวคิดทฤษฎีและผลงานการศึกษาต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง
กับการศึกษาในเรื่อง“กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตสําหรับผู้สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานคร”โดยมีแนวทางในการศึกษาตามทฤษฎี  ดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ   
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการออมการลงทุน 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง   

 
1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ 
 1.1  ทฤษฎีเกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ  

        แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับภาวะสูงอายุ นักวิชาการได้มองภาวะสูงอายุ
แตกต่างกัน  ซึ่งในส่วนของ เอบเบอร์โซล และเฮส (Ebersole and Hess, 1985: 23-32, อ้างถึงใน  
คีรีบูน จงวุฒิเวศย์, 2553: 9-11) ได้สรุปแนวคิดและทฤษฎีการสูงอายุออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ ได้แก่ 

        1.1.1 ทฤษฎีทางชีววิทยา (Biological Theory)  ทฤษฏีนี้อธิบายว่า มนุษย์
ประกอบด้วยองค์ประกอบใหญ่ๆ  3  อย่าง  คือ เซลล์ที่สามารถเพ่ิมตัวเองตลอดชีวิต  เซลล์ที่ไม่
สามารถแบ่งตัวเอง  และองค์ประกอบอ่ืนๆที่ไม่ใช่เซลล์  ถึงแม้ว่าจะมีการศึกษาค้นคว้าทดลองเกี่ยวกับ
ความแก่มากมายแต่ก็ยังไม่มีข้อสรุปใดที่สามารถนําไปใช้อธิบายทั่วไปได้  ทราบแต่เพียงว่ากระบวนการ
ชราภาพหรือความแก่ของเซลล์ต่างๆ เป็นปฏิกิริยาซับซ้อนเกี่ยวข้องกับพันธุกรรม การเผาผลาญ
ฮอร์โมน  ระบบภูมิคุ้มกัน  ระบบประสาท ต่อมไร้ท่อ และรวมถึงการเปลี่ยนแปลงขององค์ประกอบใน
เซลล์  เนื้อเยื่อ  และอวัยวะ (ยรรยงค์  มณีวงษ์, 2554) 

        1.1.2 ทฤษฎีทางจิตวิทยา  (Psychological Theory)  เป็นทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ
กลไกการเจริญทางด้านจิตวิทยา  ได้มีผู้ศึกษาเกี่ยวกับการมีอายุในจิตวิทยาในเรื่องเชาวน์  จากการวิจัย
พบว่าผู้สูงอายุมีความสามารถในการเรียนรู้ได้ดีเท่ากับคนอ่อนวัยแก่ต้องใช้เวลานานกว่า  ปัจจัยที่ทําให้
เกิดปัญหาต่อการเรียนรู้คือความเครียด  อันเป็นผลมาจากระบบประสาทและสรีรวิทยาของบุคคล  การ
สูญเสียความจําและความสามารถในการเข้าใจและแรงจูงใจ  จากการศึกษาพบว่าผู้สูงอายุไม่จําเป็นต้อง
ใช้แรงจูงใจในการทํางานมากกว่าบุคคลวัยอ่ืนเลย  แม้ว่าผู้สูงอายุจะมีเซลล์ประสาทในสมองตายเป็น
จํานวนมากแต่ขณะเดียวกันก็สะสมประสบการณ์อันเกิดจากการเรียนรู้ไว้มากเช่นกัน ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า  
ถ้าผู้สูงอายุมีประสบการณ์ที่ดีในอดีตได้รับการยอมรับดี  มีสภาพอารมณ์ที่มั่นคง  ก็จะส่งผลต่อวัยที่
สูงขึ้น  ทําให้มีความรอบคอบสุขุมตามข้ึนด้วย  แนวคิดทางจิตวิทยา  ได้เชื่อมโยงเอาทฤษฎีทางชีววิทยา  



9 
 

 
 

และสังคมวิทยาเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยโดยเสนอว่าการเปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพและพฤติกรรมของผู้สูงอายุ
นั้น  เป็นการพัฒนาและปรับตัวของความนึกคิด  ความรู้  ความเข้าใจ  แรงจูงใจ  การเปลี่ยนแปลงไป
ของอวัยวะรับสัมผัสทั้งปวงตลอดจนสังคมที่คนชรานั้นๆอาศัยอยู่ (ยรรยงค์ มณีวงษ์, 2554)  
       1.1.3 ทฤษฎีทางสังคมวิทยา (Sociological Theory)  เป็นทฤษฎีที่กล่าวถึงแนวโน้ม
บทบาทของบุคคล  สัมพันธภาพ และการปรับตัวทางสังคมในช่วงท้ายของชีวิต  หรือเป็นทฤษฎีที่
พยายามวิเคราะห์สาเหตุที่ทําให้ผู้สูงอายุต้องมีสถานะทางสังคมเปลี่ยนแปลงไป ทั้งพยายามที่จะช่วยให้
มีการดํารงชีวิตอยู่ในสังคมอย่างมีความสุข  ทฤษฎีนี้เชื่อว่าถ้าสังคมเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วก็จะทําให้
สถานภาพของผู้สูงอายุเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วตามไปด้วย แนวคิดทางสังคมวิทยาที่สําคัญได้แก่  
ทฤษฎีกิจกรรม  ทฤษฎีแยกตนเอง  ทฤษฎีความต่อเนื่อง ทฤษฎีบทบาท โดยมีรายละเอียดดังนี้ รูปแบบ
ของกิจกรรมแบ่งได้ 3 ประเภท (The Encyclopedia of Ageing: p.11) คือ  1. กิจกรรมที่ไม่มีรูปแบบ 
(Informal activity) 2. กิจกรรมที่มีรูปแบบ (Formal activity) 3. กิจกรรมที่ทําคนเดียว (Solitary 
activity)  
 1.2 นโยบาย และกฎหมายที่เกี่ยวกับผู้สูงอายุ 
      1.2.1 รัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักรไทย พุทธศักราช 2550 
 บทบัญญัติที่บรรจุหลักการให้ความช่วยเหลือผู้สูงอายุไว้ ดังนี้ (สํานักส่งเสริม
และพิทักษ์ผู้สูงอายุ, 2554) 
             หมวด 3 สิทธิและเสรีภาพของชนชาวไทย 
             มาตรา 40 บุคคลย่อมมีสิทธิในกระบวนการยุติธรรม  
             หมวด 5 แนวนโยบายพื้นฐานแห่ง 
                            (6) เด็ก เยาวชน สตรี ผู้สูงอายุ หรือผู้พิการหรือทุพพลภาพ ย่อมมีสิทธิได้รับ
ความคุ้มครองในการดําเนินกระบวนพิจารณาคดีอย่างเหมาะสม  
              (4)  จัดให้มีการออมเพ่ือการดํารงชีพในยามชราแก่ประชาชนและเจ้าหน้าที่ของ
รัฐอย่างทั่วถึง 

                  มาตรา 80 รัฐต้องดําเนินการตามแนวนโยบายด้านสังคม การสาธารณสุข 
การศึกษา 

                  มาตรา 84 รัฐต้องดําเนินการตามแนวนโยบายด้านเศรษฐกิจ ดังต่อไปนี้ 
              มาตรา 53 บุคคลซึ่งมีอายุเกินหกสิบปีบริบูรณ์และไม่มีรายได้เพียงพอแก่การยัง

ชีพ มีสิทธิได้รับสวัสดิการ สิ่งอํานวยความสะดวกอันเป็นสาธารณะอย่างสมศักดิ์ศรี และความช่วยเหลือ
ที่เหมาะสมจากรัฐ 

      1.2.2 นโยบายรัฐบาลด้านผู้สูงอายุ 
              นโยบายการบริหารราชการแผ่นดินของรัฐบาลด้านผู้สูงอายุในปี  พ.ศ. 2556 
โดยมีพลเอก ประยุทธ์ จันทร์โอชา เป็นนายกรัฐมนตรี มีดังต่อไปนี้ (สํานักส่งเสริมและพิทักษ์ผู้สูงอายุ 
,2556) จะพัฒนาระบบการคุ้มครองทางสังคม  ระบบการออมและระบบสวัสดิการชุมชนให้มี
ประสิทธิภาพและมีความยั่งยืนมากยิ่งขึ้น รวมทั้งการดูแลให้มีระบบการกู้ยืมที่เป็นธรรมและการ
สงเคราะห์ผู้ยากไร้ตามอัตภาพ พัฒนาศักยภาพ คุ้มครองและพิทักษ์สิทธิจัดสวัสดิการช่วยเหลือและ
พัฒนาคุณภาพชีวิตของผู้ด้อยโอกาส ผู้พิการ ผู้สูงอายุ สตรี และเด็ก  เตรียมความพร้อมเข้าสู่สังคม
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ผู้สูงอายุ เพื่อส่งเสริมคุณภาพชีวิตและการมีงานหรือกิจกรรมที่เหมาะสม เพ่ือสร้างสรรค์และไม่ก่อภาระ
ต่อสังคม ในอนาคต โดยจัดเตรียมระบบการดูแลในบ้าน สถานพักฟ้ืน และโรงพยาบาล ที่เป็นความ
ร่วมมือของภาครัฐภาคเอกชน ชุมชน และครอบครัว รวมทั้งพัฒนาระบบการเงินการคลังสําหรับการ
ดูแลผู้สูงอายุ และ เตรียมความพร้อมเข้าสู่สังคมที่มีความหลากหลายเนื่องจากการเข้าสู่ประชาคม
อาเซียน โดยสร้างความเข้มแข็งและความพร้อมแก่แรงงานไทยและร่วมพัฒนาระบบความคุ้มครองทาง
สังคมของแรงงานอาเซียน 
          1.2.3   พระราชบัญญัติผู้สูงอายุ พ.ศ. 2546 
                 รัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักรไทย พ.ศ. 2540 มาตรา 54 บัญญัติว่า บุคคล
ซึ่งมีอายุเกินหกสิบปีบริบูรณ์และไม่มีรายได้เพียงพอและการยังชีพ มีสิทธิได้รับความช่วยเหลือจากรัฐ 
ทั้งนี้ ตามที่กฎหมายบัญญัติ และมาตรา  80  วรรคสอง บัญญัติว่า รัฐต้องสงเคราะห์คนชราและผู้
ยากไร้ ผู้พิการหรือทุพพลภาพและผู้ด้อยโอกาสให้มีคุณภาพชีวิตที่ดีและพ่ึงตนเองได้ และหลักองค์การ
สหประชาชาติว่าด้วยเรื่องผู้สูงอายุ ปฏิญญาผู้สูงอายุไทย พ.ศ. 2542 แนวนโยบายผู้สูงอายุของประเทศ
ไทย ที่ให้ความสําคัญกับผู้สูงอายุข้างต้น ส่งผลให้เกิดการผลักดันพระราชบัญญัติผู้สูงอายุ พ.ศ. 2546 
ซึ่งพระราชบัญญัติดังกล่าวกําหนดแนวนโยบายการดําเนินการเกี่ยวกับการคุ้มครอง การส่งเสริมและ
การสนับสนุนที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุเป็นสําคัญโดยการกําหนดให้มีการสร้างระบบการดูแลผู้สูงอายุใน
ชุมชน การส่งเสริมกองทุนผู้สูงอายุเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการดําเนินกิจกรรมของผู้สูงอายุในชุมชนมาก
ขึ้น ซึ่งพระราชบัญญัตินี้เป็นกฎหมายที่เอ้ือให้เกิดโครงสร้างองค์กรและระบบบริหารจัดการที่ดีที่จะ
รองรับการดําเนินการงานที่เกี่ยวกับผู้สูงอายุของประเทศเพ่ือรองรับสิทธิสําหรับผู้สูงอายุเพ่ิมมากขึ้น 
โดยมีสาระสําคัญที่เกี่ยวข้อง ในมาตรา  11  โดยสิทธิผู้สูงอายุตามพระราชบัญญัติผู้สูงอายุ พ.ศ. 2546  
ได้เพ่ิมเติมสิทธิได้รับการคุ้มครอง การส่งเสริมและการสนับสนุนในด้านต่างๆ ดังนี้ 
 1. การบริการทางแพทย์และการสาธารณสุขที่จัดไว้โดยให้ความสะดวกและรวดเร็วแก่
ผู้สูงอายุเป็นกรณีพิเศษ 
 2. การศึกษา การศาสนา และข้อมูลข่าวสารที่เป็นประโยชน์ต่อการดําเนินชีวิต 
 3. การประกอบอาชีพหรือฝึกอาชีพที่เหมาะสม 
 4. การพัฒนาตนเองและการมีส่วนร่วมในกิจกรรมทางสังคม การรวมกลุ่มในลักษณะ
เครือข่ายหรือชุมชน 
 5. การอํานวยความสะดวกและความปลอดภัยโดยตรงแก่ผู้สูงอายุในอาคารสถานที่ 
ยานพาหนะหรือการบริการสาธารณะอ่ืน 
 6. การช่วยเหลือด้านค่าโดยสารยานพาหนะตามความเหมาะสม 
 7. การยกเว้นค่าเข้าชมสถานที่ของรัฐ 
 8. การช่วยเหลือผู้สูงอายุซึ่งได้รับอันตรายจากการถูกทารุณกรรมหรือถูกแสวงหา
ประโยชน์โดยมิชอบด้วยกฎหมายหรือถูกทอดทิ้ง 
 9. การให้คําแนะนํา ปรึกษา ดําเนินการอ่ืนที่เกี่ยวข้องในทางคดีหรือในทางการแก้ไข
ปัญหาครอบครัว 
             10. การจัดที่พักอาศัย อาหารและเครื่องนุ่งห่มให้ตามความจําเป็นอย่างทั่วถึง 
 11. การสงเคราะห์เบี้ยยังชีพตามความจําเป็นอย่างท่ัวถึงและเป็นธรรม 
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 12. การสงเคราะห์ในการจัดการศพตามประเพณี 
      พระราชบัญญัติผู้สูงอายุ พ.ศ. 2546 ส่งผลให้ภาครัฐที่เป็นกลไกที่จะนําไปสู่การปฏิบัติ 
ต้องให้ความสําคัญของสิทธิของผู้สูงอายุที่เพ่ิมข้ึน เพ่ือการมีคุณภาพชีวิตที่ดีของผู้สูงอายุ ซึ่งหน่วยงานที่
มีความเก่ียวข้องหรือปฏิบัติงานเพ่ือผู้สูงอายุ จะต้องให้ความสําคัญถึงสิทธิของผู้สูงอายุข้างต้นด้วย 
      1.2.4 พระราชบัญญัติผู้สูงอายุ (ฉบับที่ 2) พ.ศ.2553 
      1.2.5 แผนผู้สูงอายุแห่งชาติ ฉบับที่ 2 (พ.ศ. 2545-2564) ฉบับปรับปรุง พ.ศ. 2552
แผนผู้สูงอายุฯ ฉบับปรับปรุงนี้แบ่งยุทธศาสตร์ออกเป็น 5 ยุทธศาสตร์ ดังนี้ 

          1. ยุทธศาสตร์ด้านการเตรียมความพร้อมของประชากรเพ่ือวัยสูงอายุที่มี 
คุณภาพ 

          2. ยุทธศาสตร์ด้านการส่งเสริมและพัฒนาผู้สูงอายุ 
          3. ยุทธศาสตร์ด้านระบบคุ้มครองทางสังคมสําหรับผู้สูงอายุ 
          4. ยุทธศาสตร์ด้านการบริหารจัดการเพื่อการพัฒนางานด้านผู้สูงอายุอย่าง 

บูรณาการระดับชาติและการพัฒนาบุคลากรด้านผู้สูงอายุ 
                        5. ยุทธศาสตร์ด้านการประมวล พัฒนา และเผยแพร่องค์ความรู้ด้านผู้สูงอายุ
และการติดตามประเมินผลการดําเนินการตามแผนผู้สูงอายุแห่งชาติ  
 
 1.3 การจัดสวัสดิการสังคมส าหรับผู้สูงอายุ 
           1.3.1 แนวคิดและรูปแบบในการจัดสวัสดิการสังคมสําหรับผู้สูงอายุ 

                  ระบบสวัสดิการสําหรับผู้สูงอายุไทยที่มีอยู่ในปัจจุบัน จําแนกตามประเภท
บริการ 3 ประเภท (ศศิพัฒน์ ยอดเพชร, 2549) สรุปได้ดังนี้  

                  การประกันสังคม (Social Insurance) เป็นการสร้างหลักประกันความมั่นคงใน
การดํารงชีวิตและคุ้มครองลูกจ้าง ปัญหาการขาดรายได้เมื่อเกษียณอายุการทํางาน สภาพสังคมที่
เปลี่ยนแปลงไปทําให้ผู้สูงอายุได้รับการเกื้อหนุนจากครอบครัวน้อยลง ปัญหาสุขภาพที่เรื้อรังส่งผลให้
ตัวเลขค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลสูง เหล่านี้ล้วนเป็นปัญหาทางเศรษฐกิจที่ผู้สูงอายุต้องเผชิญและ
อาจรุนแรงมากยิ่งขึ้น หากไม่มีการวางแผนเพ่ือแก้ไขและปูองกันปัญหา การสร้างหลักประกันทาง
เศรษฐกิจจึงมีความสําคัญและจําเป็นอย่างยิ่ง  การออมเพ่ือเกษียณอายุ มีความจําเป็นในสังคมไทย 
เนื่องจากสัดส่วนของประชากรผู้สูงอายุสูงขึ้น มี อัตราการพ่ึงพิงของผู้สูงอายุ (สัดส่วนของจํานวน
ผู้สูงอายุต่อประชากรวัยแรงงาน) สูงขึ้น การเกื้อหนุนจากครอบครัวอาจลดลง การออมจึงมีความสําคัญ
สําหรับวัยเกษียณ 
              ระบบเบี้ยยังชีพ เป็นระบบประกันที่ไม่ต้องจ่ายสมทบ 
                ระบบบําเหน็จ/บํานาญข้าราชการ เป็นค่าตอบแทนที่ข้าราชการปฏิบัติหน้าที่
มานานหรือเกษียณอายุราชการ และกองทุนประกันสังคมรวมทั้งระบบประกันสังคมกรณีชราภาพ เป็น
กองทุนที่ให้ความคุ้มครองลูกจ้างที่ประกันตนในกรณีว่างงาน เจ็บปุวย คลอดบุตร เสียชีวิต รวมทั้งชรา
ภาพ เมื่อทํางานมาอายุครบ 55 ปี โดยเงินบํานาญชราภาพจ่ายเป็นรายเดือนตลอดชีวิต  
              กองทุนบําเหน็จบํานาญข้าราชการ (กบข.) เป็นการส่งเสริมการออมของ
ข้าราชการเพื่อวัยเกษียณอายุราชการ ให้กับข้าราชการที่สมัครใจเป็นสมาชิก  
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              กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ กองทุนรวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ (RMF) กองทุนรวมหุ้น
ระยะยาว (LTF) หรือระบบการออมผ่านบริษัทประกันแบบเงินได้ประจํา 
              ระบบประกันสุขภาพถ้วนหน้า ที่รัฐรับผิดชอบค่าบริการด้านสุขภาพอย่าง
ครอบคลุมทุกคน ตามเกณฑ์และขอบเขตที่กําหนด 
 ผลการศึกษาของสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย (วรวรรณ ชาญด้วยวิทย์ และ
คณะ, 2551) พบว่าระบบหลักประกันสุขภาพด้านรายได้สําหรับผู้สูงอายุในประเทศไทยยังไม่เป็นหลาย
ชั้น (multi-pillar) อย่างถ้วนหน้า โดยมี 2 ลักษณะคือ  
 แบบเป็นระบบและมีกฎหมายรองรับ ได้แก่ ระบบบําเหน็จบํานาญข้าราชการกองทุน
บําเหน็จบํานาญข้าราชการ กองทุนประกันสังคม กองทุนครูใหญ่และครูโรงเรียนเอกชน กองทุนสํารอง
เลี้ยงชีพกองทุนรวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ   กองทุนหุ้นระยะยาว   บริษัทประกันชีวิต   และระบบเบี้ยยังชีพ
ผู้สูงอายุ 
 แบบไม่เป็นทางการเป็นระบบสวัสดิการภาคประชาชน  ข้อดีคือชุมชนรับรู้ปัญหาที่แท้จริง 
ผู้สูงอายุที่มีความเดือดร้อนจริงจึงได้รับความช่วยเหลือตามความต้องการข้อเสียคือหากชุมชนไม่เข้มแข็ง
และผู้นําไม่มีคุณธรรม ระบบนี้ก็อาจไม่เกิดข้ึนหรือเกิดขึ้นแต่ไม่ประสบความสําเร็จ ประกอบด้วย ระบบ
บํานาญแห่งชาติ กองทุนบําเหน็จบํานาญข้าราชการ (กบข.) กองทุนผู้สูงอายุ  กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ  
กองทุนการออม 

             1.3.2 การช่วยเหลือสาธารณะ   (Public Assistance) เป็นการสงเคราะห์แบบให้เปล่า
สําหรับผู้ที่ต้องการความช่วยเหลือ เพราะช่วยเหลือตนเอง รูปแบบของสวัสดิการที่มีอยู่คือ  เบี้ยยังชีพ
ผู้สูงอายุ และ กองทุนดูแลผู้สูงอายุที่ขาดท่ีพ่ึง   

             1.3.3 การบริการสังคม (Social Services)   เป็นระบบบริการที่ตอบสนองความ
ต้องการขั้นพ้ืนฐานของประชาชน ประกอบด้วยบริการด้านต่างๆ ดังนี้ ด้านสุขภาพอนามัย ที่อยู่อาศัย 
การมีงานทําและการมีรายได้ การบริการสังคม และนันทนาการ การดําเนินงานการจัดสวัสดิการ
ผู้สูงอายุในต่างประเทศ   

 จากแนวคิดและทฤษฎี ผู้วิจัยสรุปได้ว่า  ประเทศไทยกําลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ  และจะ
กลายเป็นสังคมสูงอายุอย่างสมบูรณ์ในเวลาอีกไม่เกิน 10 ปีข้างหน้า สภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปทําให้
ผู้สูงอายุได้รับการเกื้อหนุนจากครอบครัวลดน้อยลง รัฐบาลได้ตระหนักและเข้าใจถึงภาวะดังกล่าว ได้
ออกกฎหมาย ระบบสวัสดิการต่าง ๆ เพ่ือให้ความช่วยเหลือผู้สูงอายุ ได้แก่ ระบบประกันสังคม ระบบ
เบี้ยยังชีพ ระบบบําเหน็จบํานาญข้าราชการ  กองทุนบําเหน็จบํานาญข้าราชการ  กองทุนสํารองเลี้ยง
ชีพ ดังนั้น การวางแผนเพ่ือแก้ไขและปูองกันปัญหา การสร้างหลักประกันทางเศรษฐกิจ จึงมี
ความสําคัญและจําเป็นอย่างยิ่ง  การออมเพ่ือเกษียณอายุ มีความจําเป็นในสังคมไทย เนื่องจากสัดส่วน
ของประชากรผู้สูงอายุสูงขึ้น มีอัตราการพ่ึงพิงของผู้สูงอายุ (สัดส่วนของจํานวนผู้สูงอายุต่อประชากรวัย
แรงงาน) สูงขึ้น  การออมจึงมีความสําคัญสําหรับวัยเกษียณ 
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2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
 2.1 ความหมายของประกันชีวิต 

            การประกันชีวิต คือ วิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่งรวมตัวกัน เพ่ือช่วยกันเฉลี่ยภัยอัน
เนื่องมาจากการเสียชีวิต เมื่อบุคคลใดเสียชีวิต ผู้ที่มีส่วนได้เสียกับบุคคลดังกล่าวก็จะได้รับเงินส่วนเฉลี่ย
เพ่ือบรรเทาความเดือดร้อน โดยบริษัทประกันชีวิตจะทําหน้าที่เป็นตัวกลางในการนําเงินส่วนเฉลี่ยไป
จา่ยให้แก่ผู้ที่มีส่วนได้เสียกับบุคคลที่เสียชีวิต การทําประกันชีวิตจึงเป็นการสร้างความมั่นคงให้แก่ผู้เอา
ประกันภัยและครอบครัว หากเกิดการเสียชีวิต จะได้รับเงินตามที่กําหนดไว้ใน เงื่อนไขของกรมธรรม์ 
หากมีชีวิตอยู่จนครบกําหนดกรมธรรม์จะได้รับเงินตามเงื่อนไขของกรมธรรม์ซึ่งแล้วแต่แบบกรมธรรม์ที่
ได้ทําประกันชีวิตไว้ (ชูเกียรติ ประมูลผล, 2538) 

2.2 ประเภทของการประกันชีวิต 
           การประกันชีวิตสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท คือ การประกันชีวิตประเภท

สามัญ  การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม และการประกันชีวิตประเภทกลุ่ม ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
(คู่มือสอบใบอนุญาตตัวแทน, 2546) 

          2.2.1 การประกันชีวิตประเภทสามัญ (ordinary life insurance) มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
คุ้มครองการสูญเสียรายได้ที่เกิดจากผู้เอาประกันเสียชีวิตไป หรือการออมทรัพย์สําหรับผู้เอาประกันตาม
ระยะเวลาที่ต้องการ  
                     2.2.2 การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (industrial life insurance) เป็นการ  
 ประกันชีวิตเพ่ือช่วยเหลือครอบครัวของคนงานในโรงงานอุตสาหกรรมหรือครอบครัวของผู้มีรายได้ต่ํา  
                     2.2.3 การประกันชีวิตประเภทกลุ่ม (group life insurance) เป็นการประกันชีวิตของ
บุคคลหลายคนภายใต้กรมธรรม์ฉบับเดียวกัน 

2.3 แบบของการประกันชีวิตในประเทศไทย 
           ตั้งแต่ พ.ศ. 2510 - 2524 แบบประกันชีวิตในประเทศไทยจะเป็นแบบการประกัน

ชีวิตมาตรฐาน ซึ่งมีการจ่ายผลประโยชน์แบบง่าย ๆ ไม่ซับซ้อน โดยสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ
ใหญ่ ๆ คือ  ลักษณะที่อาศัยการมรณะของบุคคลเป็นเหตุแห่งการจ่ายเงิน ซึ่งมีอยู่ 2 แบบ คือ การ
ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ และการประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา และ ลักษณะที่อาศัยการมีชีวิตอยู่
รอดของบุคคลเป็นการจ่ายเงิน ซึ่งมีอยู่ 2 แบบคือ ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ และการประกันชีวิต
แบบเงินได้ประจํา แต่ภายหลังจากปี พ.ศ. 2524 แบบของการประกันชีวิตได้มีการพัฒนาขึ้นโดยแบบ
ตลอดชีพ และแบบสะสมทรัพย์ เริ่มมีการจ่ายผลประโยชน์คืนเงินแก่ผู้เอาประกันและมีการเพ่ิมทุนเอา
ประกันทุก 3 หรือ 5 ปี แบบชั่วระยะเวลาก็มีการพัฒนาให้มีการจ่ายผลประโยชน์เพ่ิมเป็นหลายเท่าของ
จํานวนเงินเอาประกันภัย รวมทั้งการพัฒนาเป็นแบบชั่วระยะเวลาเพ่ือคุ้มครองการจํานองโดยแต่ละ
แบบมีเงื่อนไขดังต่อไปนี้คือ (สํานักงานคณะกรรมการกํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 
2558) 

            2.3.1 ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ (Whole life insurance ) เป็นแบบที่ให้ความ
คุ้มครองอย่างถาวรแก่ผู้เอาประกันชีวิตคือให้ความคุ้มครองตลอดชีวิต ขณะใดที่ผู้เอาประกันชีวิต
เสียชีวิตลงบริษัทประกันภัยก็จะจ่ายเงินให้แก่ผู้รับประโยชน์ตามกรมธรรม์ประกันชีวิตทันที การประกัน
ชีวิตแบบตลอดชีพนี้ (ไม่กําหนดวันครบสัญญาแต่ถ้าผู้เอาประกันภัยอายุถึง 100 ปี ก็ให้ถือว่าครบ
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กําหนด บางบริษัทกําหนดอายุไว้ 90 หรือ 99 ปี) นอกจากจะให้ความคุ้มครองอย่างถาวรแล้วยังเป็น
การวางแผนสะสมทรัพย์เพ่ืออนาคตของผู้เอาประกันชีวิต เมื่ออยู่ในวัยชราไม่สามารถหารายได้ให้
เพียงพอเลี้ยงชีพ เนื่องจากว่าเมื่อระยะเวลาที่เอาประกันชีวิตได้ผ่านไปเป็นเวลานาน จํานวนมูลค่า
เวนคืนเงินสดที่สะสมขึ้นจากเบี้ยประกันชีวิต เงินจํานวนนี้ตามกฎหมายของทุกประเทศจะบัญญัติให้
สิทธิแก่ผู้เอาประกันชีวิตที่จะได้รับมูลค่าเวนคืนเงินสดนี้ ในเมื่อมีการเลิกสัญญาหรือผู้เอาประกันชีวิตไม่
ประสงค์จะเลิกสัญญาก็มีสามารถที่จะกู้เงินจํานวนนี้โดยใช้กรมธรรม์ประกันชีวิตเป็นประกันได้ในอัตรา
ดอกเบี้ยที่เป็นธรรม 
      2.3.2  ประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา (Term Insurance)  เป็นแบบประกันชีวิตที่   มี
เงื่อนไขการจ่ายเบี้ยประกันชีวิตในระยะเวลาสั้น ๆ เช่น 1 ปี 5 ปี  โดยมุ่งเน้นการคุ้มครองกรณีเสียชีวิต
เพียงอย่างเดียว หากผู้เอาประกันภัยเสียชีวิตภายในระยะเวลาของสัญญาประกันชีวิต บริษัทจะจ่าย
จํานวนเงินเอาประกันภัยให้แก่ผู้รับประโยชน์  แต่กรณีผู้เอาประกันภัยมีชีวิตอยู่จนครบสัญญา ผู้เอา
ประกันภัยไม่ได้รับเงินคืนจากบริษัท  การประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา มีการกําหนดวันสิ้นสุดอายุ
กรมธรรม์ไว้แน่นอน  ต่างจากแบบตลอดชีพที่อายุของกรมธรรม์จะสิ้นสุดลงเมื่อผู้เอาประกันชีวิต
เสียชีวิตลง และมูลค่าเวนคืนเงินสดอาจมีน้อยหรือไม่มีเลย เนื่องจากไม่มีส่วนของการออมทรัพย์   ผู้เอา
ประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา ไม่ได้มีจุดมุ่งหมายเพ่ือการออมทรัพย์ แต่ซื้อประกันชีวิตเพ่ือคุ้มครองการ
เสียชีวิตก่อนวัยอันสมควร การประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลาจึงเหมาะสําหรับผู้ที่ต้องการความคุ้มครอง
สูง แต่ชําระเบี้ยประกันภัยต่ํา หรือ ผู้ที่ต้องการความคุ้มครองภาระจํานอง หรือ จํานวนเงินกู้ โดย
จํานวนเงินเอาประกันภัยจะลดลงทุกปี หรือ ทุกเดือนตามจํานวนหนี้สินที่ค้างชําระ ระยะเวลาของ
กรมธรรม์จะเท่ากับระยะเวลาของสัญญาจํานอง หรือ สัญญาเงินกู้  การประกันชีวิตแบบนี้ไม่มีส่วนของ
การออมทรัพย์  ดังนั้น เบี้ยประกันภัยจึงต่ํากว่าแบบอ่ืนๆ และไม่มีเงินเหลือคืนให้หากผู้เอาประกันภัยมี
ชีวิตอยู่จนครบกําหนดสัญญา       
     2.3.3 ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ (Endowment insurance) เป็นแบบประกันชีวิต
ที่บริษัทจะจ่ายจํานวนเงินเอาประกันภัยให้แก่ผู้เอาประกันภัยเมื่อมีชีวิตอยู่ครบกําหนดสัญญา หรือ
จ่ายเงินเอาประกันภัยให้แก่ผู้รับประโยชน์เมื่อผู้เอาประกันภัยเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกันภัย 
การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์เป็นส่วนผสมของการคุ้มครองชีวิตและการออมทรัพย์ ส่ วนของการ
ออมทรัพย์ คือ ส่วนที่ผู้เอาประกันภัยได้รับคืนเมื่อสัญญาครบกําหนด แบบประกันนี้มักเน้นการออม
ทรัพย์มากกว่าการคุ้มครองชีวิต   การประกันชีวิตแบบนี้มีเบี้ยประกันชีวิตสูงกว่าแบบอ่ืน ๆ  เหมาะ
สําหรับผู้เยาว์มากที่สุด 
      2.3.4 ประกันชีวิตแบบเงินได้ประจําหรือแบบบํานาญ (Annuity insurance) เป็นการ
ประกันชีวิตที่บริษัทประกันซีวิตจะจ่ายเงินจํานวนหนึ่งให้เท่ากันอย่างสม่ําเสมอให้แก่ผู้เอาประกันภัยทุก
เดือนนับตั้งแต่ผู้เอาประกันภัยเกษียณอายุ  เหมาะสําหรับบุคคลที่ต้องการเงินไว้ใช้จ่ายยามชรา อัน
เนื่องมาจากการสูญเสียรายได้ทางเศรษฐกิจ มีระยะเวลาที่แน่นอนในการกําหนดวันเริ่มจ่ายเงินได้
ประจํา (บํานาญ) เช่น ที่อายุ 55 60 หรือ 65 ปีคุ้มครองรายได้ที่สม่ําเสมอเมื่อเกษียณอายุ ทุพพลภาพ 
โดยบริษัทจ่ายเงินให้เป็นงวด ๆจนเสียชีวิตหรือสูงสุดไม่เกิน 85 ปี  (งวดรายเดือน 3 เดือน 6 เดือน หรือ 
1 ปี)  ชําระเบี้ยประกันภัยเป็นงวดๆ  ไปจนถึงอายุที่ตกลงกันไว้   เช่น  อายุ 55 ปี   หรือ 60 ปี เป็นต้น 
เงินได้ประจําหรือแบบบํานาญนี้ไม่จําเป็นต้องมีการตรวจสุขภาพก่อนการรับประกันชีวิต   เบี้ยประกัน
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ชีวิตสําหรับการประกันชีวิตแบบนี้ เป็นสิทธิประโยชน์สําหรับภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาซึ่งใช้หลักเกณฑ์
การลดหย่อนแตกต่างจากเบี้ยประกันชีวิตทั่วไป 
 2.4 ชนิดของกรมธรรม์ประกันชีวิต  

           โดยปกติกรมธรรม์ประกันชีวิตแบ่งออกได้เป็น 2 ชนิด คือ 
       2.4.1 ชนิดไม่มีเงินปันผล เป็นกรมธรรม์ทั่ว ๆ ไปที่ไม่มีเงื่อนไขการจ่ายเงินปันผล 
       2.4.2 ชนิดมีเงินปันผล เป็นกรมธรรม์ที่มีเงื่อนไขในการจ่ายเงินปันผลให้แก่ผู้เอาประ 
กันภัย ดังนั้น เบี้ยประกันชีวิตของกรมธรรม์ชิดนี้ จึงสูงกว่าชนิดที่ไม่มีเงินปันผล  เงินปันผล คือ เงินที่
จัดสรรมาจากส่วนเกินของผลกําไรจากการดําเนินการของบริษัท ดังเช่น เงินปันผลเป็นจํานวนเงินที่จะ
จ่ายให้ไม่แน่นอน หรือบริษัทอาจจะไม่จ่ายให้เลยก็ได้ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการดําเนินงาน ,เงินปันผลจะจ่ายให้
เฉพาะกรมธรรม์ที่ได้มีการตกลงว่าจะรับเงินปันผลเท่านั้น, เงินปันผล มีวิธีการรับอยู่ 4 วิธี ได้แก่ รับเป็น
เงินสด ใช้เงินปันผลหักการชําระหนี้เบี้ยประกันภัยงวดต่อไป สะสมเงินปันผลโดยฝากไว้กับบริษัท นํา
เงินปันผลไปซื้อความคุ้มครองเพ่ิม 
 2.5 โครงสร้างธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย 
       จํานวนผู้ประกอบการ (Number of potential competitors) ในอดีตที่ผ่านมา
แม้ว่าตลาดประกันภัยในประเทศไทยจะมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว มีจํานวนบริษัทประกันชีวิตรับอนุญาต
ให้ประกอบการในประเทศไทยเพียง 24 บริษัท  เป็นบริษัทประกันชีวิตจดทะเบียนในประเทศจํานวน 
23 บริษัท และเป็นสาขาของบริษัทต่างประเทศ 1 บริษัท  
       ผลิตภัณฑ์ของบริษัทประกันชีวิตก็คือ กรมธรรม์ประกันชีวิต ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่บริษัท
ประกันชีวิตขายให้แก่ผู้เอาประกันภัย โดยเป็นลักษณะการขายคําม่ันสัญญาที่จะชดใช้ค่าสินไหมทดแทน
หรือเงินเอาประกันภัยเมื่อครบกําหนดสัญญา ผู้เอาประกันซึ่งเป็นผู้ซื้อความคุ้มครองต้องตกลงที่จะชําระ
เบี้ยประกันภัยให้ และบริษัทรับประกันภัยจะต้องมีการส่งมอบกรมธรรม์ประกันภัย ไว้เป็นหลักฐานการ
ทําสัญญาประกันภัย (พัฒนญาณี กัจฉปคีริน, 2546) 

            เนื่องจากกรมธรรม์ประกันชีวิตเปรียบได้กับตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะมีคุณภาพดีอย่างไรก็
ขึ้นอยู่กับข้อความที่ระบุในกรมธรรม์ เพราะเป็นเงื่อนไขในการให้ความคุ้มครองแก่ผู้เอาประกันภัยและ
ผู้รับประโยชน์ โดยมีกฎหมายควบคุมสัญญาประกันภัย ซึ่งควบคุมทั้งแบบประกันภัยและข้อความใน
กรมธรรม์ เพื่อให้เกิดความเป็นธรรมแก่ผู้เอาประกันภัย ไม่ให้อยู่ในฐานะเสียเปรียบต่อผู้รับประกันภัย ที่
อาจใช้ข้อความคลุมเครือไม่ชัดเจน ดังนั้น  แบบประกันที่บริษัทประกันชีวิตร่างขึ้นจึงต้องนําเสนอเพ่ือ
ผ่านความเห็นชอบจากสํานักงานคณะกรรมการกํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัยก่อนจะ
ขายให้กับประชาชน 
       กรมธรรม์ประกันชีวิตประกอบด้วย 2 ส่วนหลัก คือ กรมธรรม์หลัก (main policy)
และส่วนเพ่ิมเติม (rider) โดยในปัจจุบันการประกันชีวิตประเภทสามัญมีแบบประกันชีวิตที่เสนอขาย
จํานวนทั้งหมด 4 แบบ คือ แบบตลอดชีพ  แบบชั่วระยะเวลา  แบบสะสมทรัพย์  แบบเงินได้ประจํา
หรือบํานาญ 

            การประกันชีวิต ทั้ง 4 แบบ ดังกล่าว บริษัทประกันชีวิตต่าง ๆ ได้มีการดัดแปลงหรือ
เพ่ิมเติมเงื่อนไขบางประการให้มีความแตกต่างกันออกไป เพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า
มากขึ้น ในขณะที่บางแบบมีเงื่อนไขการคุ้มครองที่ค่อนข้างใกล้เคียงกัน แต่มีการตั้งชื่อให้มีความ
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แตกต่างกันออกไปในแต่ละบริษัท เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า นอกจากนี้ยังมีแบบประกันที่
ออกแบบให้เหมาะสมกับกลุ่มเปูาหมายเฉพาะกลุ่ม เช่น แบบประกันที่ออกแบบเฉพาะ ผู้หญิงหรือแบบ
ประกันที่มีความคุ้มครองพิเศษสําหรับผู้ใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล ประกันอุบัติเหตุส่วนบุคคลและแบบ
ประกันที่รับประกันผู้พิการ หรือผู้สูงอายุโดยเฉพาะ เป็นต้น  ในส่วนของสัญญาเพ่ิมเติม (rider) ที่ต้อง
ซื้อควบกับกรมธรรม์หลัก ในแต่ละบริษัทก็มีการนําเสนอผลประโยชน์ที่มีความคุ้มครองพิเศษ ที่แตกต่าง
กันออกไปดังนี้ สัญญาเพ่ิมเติมคุ้มครองทุพพลภาพ  สัญญาเพ่ิมเติมคุ้มครองผลประโยชน์ผู้ชําระเบี้ย
ประกัน (สําหรับผู้เยาว์)  สัญญาคุ้มครองเพ่ิมเติมอุบัติเหตุ ฆาตกรรม จลาจล  สัญญาเพ่ิมเติมคุ้มครอง
สุขภาพ  สลักหลังเพ่ิมเติมคุ้มครองสุขภาพผู้ปุวยนอก (OPD) สัญญาเพ่ิมเติมค่ารักษาพยาบาลและ
ศัลยกรรม  สัญญาเพ่ิมเติมเฉพาะกาล (Time rider) ประกอบกับสภาวะอัตราดอกเบี้ยเงินฝากธนาคาร
ที่ปรับตัวลดลงอย่างต่อเนื่องในช่วง 3-4 ปีที่ผ่านมา ส่งผลให้การทําประกันชีวิตกลายเป็นทางเลือกใหม่
ของผู้มีเงินออม บริษัทประกันชีวิตจึงมีการจัดทํากรมธรรม์รูปแบบใหม่ที่เน้นการออมทรัพย์ออกสู่ตลาด 
เพ่ือให้เหมาะสมกับ ความต้องการของลูกค้าที่ต้องการความคล่องตัวทางการเงิน กรมธรรม์ชนิดนี้
เรียกว่า กรมธรรม์ระยะสั้น ซึ่งเป็นกรมธรรม์ที่มีระยะเวลาการชําระเบี้ยเพียง 1-5 ปี แต่ได้รับความ
คุ้มครองถึง 10 ปีและรับผลตอบแทนคงที่ประมาณร้อยละ 4-5 ต่อปี กรมธรรม์ประเภทนี้จึงกําลังเป็นที่
นิยมและผลตอบรับจากลูกค้าเป็นอย่างดี เนื่องจากเป็นช่องทางการลงทุนที่ให้อัตราผลตอบแทนสูงกว่า
การฝากเงิน ไว้กับธนาคารและระยะเวลาในการรับผลประโยชน์ไม่ยาวนานเกินไป แต่กรมธรรม์ประกัน
ชีวิตมีบริษัทประกันชีวิตเพียงไม่กี่รายเท่านั้นที่สามารถทําได้ เนื่องจากต้องมีพอร์ตการลงทุนขนาดใหญ่  
และสามารถสร้างกําไรให้กับบริษัทได้มากพอที่สามารถจ่ายผลตอบแทนให้กับลูกค้าได้  ผลิตภัณฑ์ใหม่
ของธุรกิจประกันชีวิตอีกอย่างหนึ่ง ที่กําลังจะมีการพัฒนาออกสู่ตลาดก็คือ กรมธรรม์แบบยูนิตลิงค์ 
(Unit Linked) ซึ่งหมายถึง กรมธรรม์ประกันชีวิตที่แบ่งเบี้ยประกันออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกเป็น
เบี้ยประกันสําหรับให้ความคุ้มครอง ส่วนที่ 2 จะเป็นเงินที่นําไปลงทุนในกองทุนรวม ซึ่งผู้เอาประกัน
ต้องเป็นผู้รับความเสี่ยงจากส่วนของการลงทุนเอง โดยหากผลการดําเนินงานของกองทุนรวมดีผู้เอา
ประกันก็จะได้รับผลตอบแทนสูง แต่ถ้าหากผลการดําเนินงานของกองทุนรวม ไม่มีผลตอบแทนที่ได้รับก็
จะต่ํา กรมธรรม์ยูนิตลิงค์ จึงถือได้ว่าเป็นทางเลือกใหม่ของผู้มีเงินออม รวมทั้งยังเป็นแนวทางในการช่วย
ลดความเสี่ยงในการบริหารเงินทุนของธุรกิจประกันชีวิตภายใต้สภาวะอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนที่
ลดลง  โดยในการออกกรมธรรม์ยูนิตลิงค์ ในช่วงแรกจะเป็นการลงทุนที่ไม่ซับซ้อนและมีความเสี่ยงไม่สูง
มากนักเนื่องจากยังต้องใช้เวลาในการพัฒนาความรู้ความสามารถของตัวแทนขายสู่การเป็นที่ปรึกษา
ทางการเงินและยังต้องใช้เวลาในการสร้างความเข้าใจให้กับผู้บริโภคเก่ียวกับกรมธรรม์ใหม่นี้ 
 จากแนวคิดและทฤษฎี ผู้วิจัยสรุปได้ว่า  การประกันชีวิตเป็นการออมที่ให้ทั้งความคุ้มครอง
และผลตอบแทน แบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือประเภทสามัญ อุตสาหกรรม กลุ่ม และยังแยกออกเป็น
แบบต่าง ๆ อีก เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของประชาชน  การประกันชีวิตมีบทบาทสําคัญ
ในการเสริมสร้างความมั่นคงทางด้านการเงินให้แก่บุคคลและครอบครัว สร้างนิสัยการออมทําให้มี
เงินกองทุนไว้ใช้ในยามจําเป็น 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการออมการลงทุน 
 3.1 ความหมายของการออม 
       เงินออม (Saving) ตามความหมายของพจนานุกรมศัพท์ทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง
ส่วนหนึ่งของรายได้ที่ไม่ได้ใช้จ่ายไปเพ่ือการบริโภค  หากแต่เก็บไว้โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการใช้จ่าย 
ต่าง ๆในอนาคต การใช้เงินออมอาจทําได้หลายรูปแบบ เช่น การถือไว้เป็นเงินสด นําเงินออมไปฝาก
ธนาคาร หรือนําเงินออมไปซื้อหลักทรัพย์ เป็นต้น 
       3.1.1 ทฤษฎีการบริโภคของเคนส์ ทฤษฎีนี้กล่าวไว้ว่าปริมาณสินค้าและบริการที่
ประชาชนจะบริโภคข้ึนอยู่กับปัจจัยด้านรายได้ และปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่รายได้ คือ การบริโภค และ
การออมจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับรายได้ หากรายได้สูง การบริโภคท่ีจะสูงตามไปด้วย ส่วนการออมจะมี
ขึ้นก็ต่อเมือ่ การอุปโภคบริโภคในครัวเรือนมีเพียงพอแล้ว (วเรศ อุปปาติก, 2544) 

           3.1.2 ทฤษฎีความต้องการถือเงินของเคนส์ ได้กล่าวไว้ว่าคนจะมีความต้องการถือเงิน 
หรือเก็บเงินไว้เพื่อวัตถุประสงค์ 3 ประเภท คือ ความต้องการถือเงินไว้เพ่ือจับจ่ายใช้สอย ความต้องการ
ถือเงินไว้เพ่ือยามฉุกเฉินในอนาคต และ ถือเงินไว้เก็งกําไร 

           3.1.3 ทฤษฎีการบริโภคของนักเศรษฐศาสตร์สํานักคลาสสิค (Classic) ทฤษฎีนี้กล่าว
ว่า ระดับการใช้จ่ายเพ่ือการบริโภค หรือการออมของประชาชนจะขึ้นอยู่กับอัตราดอกเบี้ยเป็นสําคัญ
การเปลี่ยนแปลงการบริโภคและการออม เป็นผลมาจากการเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ย เมื่ออัตรา
ดอกเบี้ยสูงขึ้น คนจะแบ่งรายได้ปัจจุบันไปออมมากขึ้น เพ่ือหวังรายได้จากดอกเบี้ย และเปูาหมายของ
ผู้บริโภคทุกคน คือ การได้อรรถประโยชน์สูงสุดจากรายได้ที่มีอยู่อย่างจํากัด ผู้บริโภคจึงต้องตัดสินใจว่า
การบริโภคในปัจจุบันทั้งหมุดกับการบริโภคส่วนหนึ่งแล้วเก็บออมไว้บริโภคในอนาคต ว่าอย่างใดจะได้
อรรถประโยชน์มากกว่ากัน 

           3.1.4 ทฤษฎีรายได้เปรียบเทียบ ทฤษฎีนี้กล่าวว่าผู้บริโภคมิได้คํานึงถึงรายได้สมบูรณ์ 
แต่จะไปคํานึงถึงรายได้เปรียบเทียบ ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ 

                   พิจารณาตามกลุ่มในสังคม คือ รายได้ที่นํามาเปรียบเทียบกับรายได้ของกลุ่ม
บุคคลในสังคมเดียวกัน ผู้บริโภคจะทําการบริโภคในระดับใดมักจะคล้อยตามกันในกลุ่มสังคมที่ตนอยู่  
เนื่องจากการพยายามที่จะรักษาระดับการบริโภคของตนเองให้ใกล้เคียงคนอ่ืน ๆ ในสังคม ดังนั้นผู้ที่มี
รายได้ต่ํากว่ารายได้เฉลี่ยของกลุ่มในสังคมย่อมจะมีการออมน้อย เพราะต้องใช้ในการบริโภคเป็นสัดส่วน
สูงเมื่อเทียบกับรายได้ ส่วนบุคคลที่มีรายได้สูงกว่ารายได้เฉลี่ยในสังคมมักจะมีการบริโภคเฉลี่ยต่ํา เพราะ
ระดับการบริโภคที่ใกล้เคียงกับคนอ่ืน ๆ ในสังคม เป็นสัดส่วนที่ไม่สูงเมื่อเทียบกับรายได้ของตนเอง 
ดังนั้นย่อมจะมีการออมสูง 

                   พิจารณาตามระยะเวลา คือ สัดส่วนของรายได้ปัจจุบันเปรียบเทียบกับรายได้
ในอดีต ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความเคยชินกับการบริโภคในอดีต ดังนั้นผู้บริโภคคนใดมีรายได้ปัจจุบัน 
ต่ํากว่ารายได้ในอดีต ความโน้มเอียงในการบริโภคเฉลี่ยหรือสัดส่วนของการบริโภคต่อรายได้ในปัจจุบัน
จะมีค่าสูง สัดส่วนของการออมก็จะมีค่าต่ําลง เนื่องจากต้องการพยายามรักษาระดับการบริโภคให้คง
เดิม และถ้าผู้บริโภคคนใดมีรายได้ปัจจุบันสูงกว่ารายได้ในอดีต ความโน้มเอียงในการบริโภคเฉลี่ย หรือ
สัดส่วนของการบริโภคต่อรายได้ปัจจุบันจะมีค่าต่ํา และการออมจะมีค่าสูง 
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              3.1.5 ทฤษฎีสมมติฐานวัฎจักรชีวิต  ทฤษฎีนี้เน้นไปท่ี การบริโภคของคนว่า ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่จะทําการบริโภคให้ได้รับความพอใจสูงสุด โดยนําเอารายได้ทั้ งในปัจจุบัน และในอนาคตมา
คํานึงถึง หรือการนํารายได้ตลอดชีวิตมากําหนดการบริโภคในขณะใดขณะหนึ่ง ผู้บริโภคจะมีแบบแผน
ของรายได้ตลอดชีพของเขา ในลักษณะที่ว่ารายได้จะต่ํามากในตอนต้นของชีวิตและค่อยๆเพ่ิมสูงขึ้น
เรื่อยๆ จะมีรายได้สูงสุดในตอนกลางของชีวิตหลังจากนั้นจะค่อยๆลดลงไปอยู่ในระดับต่ําเกือบเท่า
ตอนต้น ของชีวิตในช่วงปลายของชีวิตที่เป็นเช่นนี้เพราะในช่วงเริ่มต้นมักจะมีประสบการณ์น้อยและ
ในช่วงปลายประสิทธิภาพในการทํางานต่ํารายได้จึงต่ํากว่าในช่วงกลางของชีวิตที่มีประสบการณ์ดีขึ้น
และประสิทธิภาพในการทํางานสูง แบบแผนของรายได้ และการบริโภคตามแนวคิดนี้ระยะต้นของชีวิต
ผู้บริโภคจะต้องกู้ยืมเงินมาใช้จ่ายในการบริโภค ในระยะกลางของชีวิตเขาจะเริ่มอดออมเพ่ือนําเงินไปใช้
หนี้ตอนต้นชีวิตและเก็บออมไว้ใช้เมื่อปลายชีวิตด้วย พอช่วงปลายชีวิตรายได้น้อยลงแต่การบริโภคยังอยู่
ในระดับสูงระยะนี้เริ่มเอาเงินออมออกมาใช้จ่ายจนกว่าจะสิ้นชีวิต (ตีรณ พงศ์มฆพัฒน์, 2548) 

              3.1.6 ทฤษฏีการแลกเปลี่ยน ทฤษฎีนี้กล่าวว่าการเกิดพฤติกรรม หรือการกระทําใด 
ๆ ของมนุษย์ ขึ้นอยู่กับความคาดหวังในรางวัลว่ากระทําแล้วจะได้รับผลประโยชน์บุคคลต่าง ๆ จะมี
ความสัมพันธ์กันในลักษณะของการแลกเปลี่ยนซึ่งจะต้องเกิดจากบุคคลอย่างน้อยที่สุด 2 คน ซึ่งอาจจะ
อยู่ในรูปของบุคคล หรือกลุ่มคนได้มาแลกเปลี่ยนทรัพยากรกัน โดยคํานึงถึงอัตราส่วนของรางวัล หรือ
ผลได้ผลเสียที่บุคคลผู้แลกเปลี่ยนจะได้รับโดยใช้ประสบการณ์ในอดีตเป็นตัวกําหนด และยิ่งบุคคลมี
พฤติกรรมเพ่ือให้ได้ผลประโยชน์ที่มีอยู่และผลประโยชน์หรือรางวัลนั้นมีอยู่มากบุคคลก็ยิ่งมีแนวโน้มที่
จะแสดงพฤติกรรมดังกล่าวในสถานการณ์นั้นๆมากขึ้น ซึ่งนํามาใช้อธิบายถึงพฤติกรรมการออมของ
ประชาชนได้ว่าการที่ประชาชนมีการอดออมเก็บเงินเอาไว้ก็เพราะหวังในอัตราดอกเบี้ย ,ผลประโยชน์
หรอืผลตอบแทนที่ผู้ออมจะได้รับ สรุปว่าหากผลประโยชน์ที่จะได้รับจากการออมมีมากเท่าใดบุคคลก็จะ
ยิ่งมีการออมมากข้ึน 
 3.2 พฤติกรรมการออมของประชาชนในสังคมไทย 

              นวพร เรืองสกุล (ออมก่อนรวยกว่า, 2546) กล่าวว่า ในสมัยก่อนหรือสังคมที่เป็น
สังคมเกษตรวิถีชีวิตแบบไทยๆที่อยู่ร่วมกันเป็นครอบครัวใหญ่ในวิถีชีวิตเช่นนั้นการดูแลทุกข์สุขกันเป็น
เรื่องที่ครอบครัวใหญ่ทั้งหมดสามารถดูแลกันได้คือผู้ใหญ่เลี้ยงดูลูกหลานมาเมื่อลูกหลายเติบโตขึ้นก็จะ
ตอบแทนพระคุณด้วยการเลี้ยงดูผู้ใหญ่ในวัยชรา แต่เมื่อวิถีชีวิตไทยในปัจจุบันได้เปลี่ยนแปลงไปตาม
ภาวะเศรษฐกิจ ครอบครัวเล็กลง ความผูกพันมีน้อยลง ดังนั้นทุกคนจะต้องพ่ึงพาตนเองในวัยชรามาก
ขึ้น ทุกคนจึงหันมาเน้นการพ่ึงตนเองด้วยการออมเงินตั้งแต่ในวัยทํางานทําให้แนวคิดเกี่ยวกับการออม
เงินของคนในสังคมเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 
 3.3 ประเภท รูปแบบการออม  

      3.3.1 ประเภทการออม แบ่งออกเป็น 2 แบบได้แก่ 
                     การออมทางตรง คือ การออมที่เกิดขึ้นโดยผ่านเครื่องมือการออมรูปแบบต่างๆ 

โดยไม่ต้องผ่านตัวกลางใน 2 รูปแบบ คือ  
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           ตลาดเงิน เป็นการระดมเงินทุนระยะสั้น เช่น  ตั๋วเงินคลัง  ตั๋วสัญญาใช้เงิน ตั๋ว
แลกเงิน 
                             ตลาดทุน เป็นการระดมเงินทุนระยะยาว 1 ปีขึ้นไป เช่น หุ้นกู้ พันธบัตรรัฐบาล 
ตลาดหลักทรัพย์   
                            การออมทางอ้อม คือ การออมที่เกิดขึ้นโดยการที่ผู้มีเงินออมทําการออมผ่าน
ตัวกลางทางการเงิน เช่น ธนาคารพาณิชย์  บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนรวม  บริษัทประกันภัย มี 2 
แบบคือ การออมแบบไม่ผูกพัน  การออมที่มีระยะเวลาไม่ยาวนาน  ผู้ออมจะเรียกเงินคืนจากตัวกลาง
ทางการเงินเมื่อไหร่ก็ได้  ยกตัวอย่างเช่น การฝากเงินฝากแบบออมทรัพย์กับธนาคาร ส่วนการออมแบบ
ผูกพัน  การออมที่มีระยะเวลายาวนาน  ผู้ออมไม่สามารถเรียกเงินออมคืนได้จนกว่าจะครบสัญญา หรือ
ต้องเสียค่าปรับในการยกเลิกสัญญาการออม แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบคือการออมภาคบังคับ คือ การ
ออมที่เกิดจากการกําหนดของรัฐบาล เช่น กองทุนประกันสังคม  กองทุนบําเหน็จบํานาญข้าราชการ 
(กบข) และ การออมภาคสมัครใจ คือ ผู้ออมเลือกทําเพ่ิมเติมจากการออมภาคบังคับ เช่น การทุนสํารอง
เลี้ยงชีพ การประกันชีวิต  กองทุนรวมระยะยาว กองทุนรวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ 

             3.3.2 รูปแบบการออม รูปแบบของการออมเงินภาคครัวเรือน 6 แบบ ได้แก่ เงิน
ฝาก หรือ เงินฝากธนาคาร เงินฝากสหกรณ์ กองทุนบําเหน็จบํานาญข้าราชการ กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ 
กรมธรรม์ประกันชีวิต ซื้อหุ้นในตลาดหลักทรัพย์ 

จากแนวคิดทฤษฎีด้านการออมที่กล่าวไว้ข้างต้นผู้วิจัยได้สรุปความได้ว่า การออมถือเป็นหนึ่ง
ปัจจัยไม่ว่าสําหรับคนในสมัยก่อน ปัจจุบัน หรือ อนาคต เพราะทําให้เราได้เตรียมการในการออมเงินไว้
ใช้ในยามจําเป็นทั้งตอนนี้หรืออนาคตเพราะหากไม่ได้ออมเงินไว้ใช้ก็จะไม่มีเมื่อยามจําเป็นหรือไว้ให้กับ
รุ่นลูกหลาน ยามเจ็บปุวย หรือแม้แต่เป็นการออมที่ ไม่ได้อยู่ในตัวเงิน ไว้ใช้ในทางธุรกิจ กิจการของตน
เพ่ือให้กับรุ่นลูกหลานก็ได้เช่นกัน 
 3.4 ทฤษฎีการลงทุน (Investment) (สถาบันพัฒนาความรู้ตลาดทุน ตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย, 2549) 
      การลงทุน หมายถึง การกันเงินไว้จํานวนหนึ่ง ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง เพ่ือก่อให้เกิด
กระแสเงินสดรับในอนาคตซึ่งจะชดเชยให้แก่ผู้กันเงิน โดยกระแสเงินสดรับนี้ควรคุ้มกับอัตราเงินเฟูอ 
และคุ้มกับความไม่แน่นอนที่จะเกิดข้ึนกับกระแสเงินสดรับในอนาคต  

      การลงทุนแบ่งเป็นประเภทใหญ่ได้ 3 ประเภท 
      3.4.1 การลงทุนเพ่ือการบริโภค (Consumer Investment) 
              การลงทุนของผู้บริโภคเป็นเรื่องเกี่ยวกับการซื้อขายสินค้าประเภทถาวร 
(Durable Goods) การลงทุนในลักษณะนี้ไม่ได้หวังกําไรเป็นรูปตัวเงิน แต่ผู้ลงทุนหวังความพอใจในการ
ใช้ทรัพย์สินเหล่านั้น การซื้อบ้านเป็นที่อยู่อาศัยถือได้ว่าเป็นการลงทุนอย่างหนึ่งของผู้บริโภคหรือที่
เรียกว่าการลงทุน อสังหาริมทรัพย์ (Real Estate Investment) เงินที่จ่ายซื้อเป็นเงินที่ได้จากการออม 
การซื้อบ้านเป็นที่อยู่อาศัยนอกจากจะให้ความพอใจแก่เจ้าของบ้านแล้ว  
      3.4.2 การลงทุนในธุรกิจ (Business or Economic Investment) 
              การนําเงินออมหรือเงินที่สะสมไว้ (Accumulated Fund) และ/ หรือเงินกู้ยืม
จากธนาคาร (Bank Credit) มาลงทุนเพ่ือสร้างหรือจัดหาสินค้าประเภททุน ซึ่งประกอบไปด้วย
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เครื่องจักร อุปกรณ์และสินทรัพย์ประเภทอสังหาริมทรัพย์ ได้แก่ ลงทุนในที่ดิน โรงงาน อาคารสิ่งปลูก
สร้าง เพื่อนําไปใช้ประโยชน์ผลิตสินค้าและบริการเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภค ธุรกิจที่ลงทุนใน
สินทรัพย์เหล่านี้มุ่งหวังกําไรจาการลงทุนเป็นผลตอบแทน 
                    3.4.3 การลงทุนในหลักทรัพย์ (Financial or Securities Investment) การลงทุน
ตามความหมายของการเงิน หรือการลงในหลักทรัพย์เป็นการซื้อสินทรัพย์ (Asset) ในรูปของหลักทรัพย์ 
(Securities) เช่น พันธบัตร (Bond) หุ้นกู้หรือหุ้นทุน (Stock) การลงทุนลักษณะนี้เป็นการลงทุน
ทางอ้อมซึ่งแตกต่าง ๆ จากการลงทุนของธุรกิจ ผู้ มีเงินออมเมื่อไม่ต้องการที่จะประกอบธุรกิจเอง 
เนื่องจากความเสี่ยงหรือผู้ออมเองมีเงินยังไม่เพียงพอ ผู้ลงทุนอาจนําเงินที่ออมได้จะมากหรือน้อยก็ต้อง
ไปซื้อหลักทรัพย์ที่เขาพอใจที่จะลงทุน โดยมีผลตอบแทนทุนในรูปของ ดอกเบี้ยหรือเงินปันผลแล้วแต่
ประเภทของหลักทรัพย์ที่จะลงทุน นอกจากนี้ผู้ลงทุนอาจได้ผลตอบแทนอีกลักษณะหนึ่ง คือกําไรจาก
การขายหลักทรัพย์ (Capital Gain) หรือขาดทุนจากหลักทรัพย์ (Capital Loss) อัตราผลตอบแทนที่ผล
ลงทุนได้จากการลงทุนเรียกว่า Yield ซึ่งไม่ได้หมายถึงอัตราดอกเบี้ยหรือเงินปันผลที่ได้รับเพียงอย่าง
เดียว แต่ได้คํานึกถึงกําไรจากการขายหลักทรัพย์ หรือขาดทุน จากการขายหลักทรัพย์ที่เกิดจากการคาด
ว่าจะเกิดขึ้น Yield ที่ผู้ลงทุนได้รับจากการลงทุนมากหรือน้อยย่อมขึ้นกับความเสี่ยง (Risk) ของ
หลักทรัพย์ลงทุนนั้น ๆ โดยปกติแล้วผู้ลงทุนพยายามเลือกการ ลงทุนที่ให้ผลตอบแทนสูงสุด ณ ระดับ
ความเสี่ยงหนึ่ง 
              ความเสี่ยงจากการลงทุน (สถาบันพัฒนาความรู้ตลาดทุน ตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทย, 2549) 
              ความเสี่ยงจากการลงทุนเป็นตัวแปรสําคัญซึ่งผู้ลงทุนจะต้องพิจารณาควบคู่ไป
กับผลตอบ แทนที่คาดว่าจะได้รับจากการลงทุนเสมอ โดยเมื่อกล่าวถึง “ความเสี่ยง” คนส่วนใหญ่มักจะ
นึกถึงการขาดทุนหรือผลในทางลบเท่านั้น แต่หากพิจารณาจากทฤษฎีการลงทุนแล้ว “ความเสี่ยง” คือ 
การที่ผลตอบแทนจริงที่ได้รับจากการลงทุน เบี่ยงเบน หรือ แตกต่างไปจากผลตอบแทนที่ผู้ลงทุน
คาดหวังไว้ ซึ่งไม่ว่าจะเป็นไปในทางบวกหรือลบก็ถือว่าเป็นความเสี่ยงด้วยกันทั้งนั้น 

              (สุภาว์ จุลนาพันธ์, 2529) ได้ให้นิยาม ความเสี่ยงภัยในการลงทุนว่า หมายถึง 
การที่ผลตอบแทนที่ได้รับจริงจะน้อยไปกว่าผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนคาดหวังไว้ นั่นคือ ผลตอบแทนจริง
อาจจะผันแปร แตกต่างที่จากที่คาดหวังไว้การวัดความเสี่ยงการลงทุนมีอยู่หลายวิธี เช่น 

              การวัดค่าพิสัย (Range) ระหว่างอัตราผลตอบแทนสูงสุดและต่ําสุดที่จะเป็นไป
ได้ การวัดค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) หรือซิกม่า และการวัดค่าเบต้า ซึ่งเป็นการวัด
ค่าความเสี่ยงโดยใช้แนวความคิดเกี่ยวกับการทําถดถอย (Regression) เป็นต้น ความเสี่ยงในการลงทุน 
แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ได้แก่ 
              ความเสี่ยงจากปัจจัยมหภาค  เป็นความเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยที่บริษัทไม่อาจ 
ควบคุมหรือคาดการณ์ล่วงหน้าได้และส่งผลกระทบต่อทุก ๆ หลักทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ
ไทยซึ่งไม่สามารถทําให้ลดลงหรือทําให้หมดไปด้วยการกระจายการลงทุน ประกอบด้วย 4 ความเสี่ยง
ได้แก่ ความเสี่ยงจากอํานาจซื้อลดลงหรือความเสี่ยงจากภาวะเงินเฟูอ  การเปลี่ยนแปลงทางการเมือง 
หรือนโยบายเกี่ยวกับเศรษฐกิจและการเงิน ความผันแปรของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราระหว่างประเทศ  
เกิดจากเปลี่ยนแปลงในระดับอัตราดอกเบี้ย จากภาวะตลาด  
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 ความเสี่ยงจากปัจจัยจุลภาค เป็นความเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยภายในบริษัท ซึ่งเป็นความ
เสี่ยงเฉพาะตัวของแต่ละบริษัท (Firm-Specific Risk) ที่คุณลงทุนไว้ ซึ่งบริษัทที่มีระบบการจัดการ
ภายในที่ดี จะทําให้บริษัทมีโอกาสประสบความสําเร็จมากและมีความเสี่ยงต่ํา โดยความ เสี่ยงประเภทนี้
สามารถลดลงได้ด้วยการกระจายการลงทุน (Diversification) ที่เหมาะสม ประกอบด้วย 2 ความเสี่ยง
ความเสี่ยงทางธุรกิจหรือความเสี่ยงในการดําเนินงานของบริษัทและความเสี่ยงทางการเงิน  
 
4 แนวคิดและทฤษฏีการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 4.1 ความส าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 ณัฏฐพันธ์ เขจรนัทน์ (2552) การจัดการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งที่กําหนดทิศทางองค์การ 
และช่วยให้นักบริหารปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม  การตระหนักถึงความ
เปลี่ยนแปลงนั้นทําให้นักบริหารสามารถกําหนดวัตถุประสงค์และทิศทางการดําเนินงานอย่างเป็น
รูปธรรม สอดคล้องกับสภาวะความเปลี่ยนแปลงได้เพ่ือนําไปสู่การจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น 
เนื่องจากมีการเตรียมรับกับสถานการณ์ความเปลี่ยนแปลงไว้แล้ว ทําให้องค์กรค้นหาแนวทางที่
เหมาะสมที่สุดต่อองค์การ ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆที่เข้ามาเกี่ยวข้อง ทั้งนี้กลยุทธ์เป็น
การกําหนดวิธีการหรือแนวทางในการดําเนินงานและกิจกรรมต่างๆองค์กร 
 สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน (2550: 5) อธิบายว่า การวางแผนเชิงกลยุทธ์เปรียบเหมือน
แผนการเล่นเกมของบริษัท  บริษัทต้องมีแผนกลยุทธ์ที่ดีเพ่ือให้ประสบความสําเร็จส่วนต่างกําไรของ
บรรดาบริษัทในหลายๆ อุตสาหกรรมลดลงมากจนกระทั่งมีช่องว่างสําหรับความคิดผิดพลาดเพียง
เล็กน้อยซึ่งถือเป็นกระบวนการบริหารจัดการที่เข้มข้นและดีที่สุด 
                      บุญใจ ศรีสถิตย์นรากูร (2550: 46) กล่าวว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์(Strategic 
Management)มีความจําเป็นสําหรับองค์กรเนื่องจากธุรกิจต้องคาดการณ์การเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกที่มีผลกระทบต่อองค์การ รวมถึงการวางแผนการดําเนินงานให้
สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงในแต่ละช่วงเพ่ือให้การดําเนินขององค์การมีทิศทางที่ชัดเจน 
  จากแนวคิดและทฤษฎีเชิงกลยุทธ์  ผู้วิจัยจึงขอรวบรวมเนื้อหาในภาพรวมของกระบวนการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร ดังเสนอในหัวข้อต่อไปนี้ 
 4.2 ความหมายการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
        Pearce และ Robin (2009) การจัดการเชิงกลยุทธ์ คือ ชุดของการตัดสินใจและการ
กระทําท่ีส่งผลให้เกิดการจัดทําแผนและการปฏิบัติตามแผน เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ 
                     Robin และ Coulter (2002) ได้ให้ความหมายการจัดการเชิงกลยุทธ์ว่า หมายถึง 
กลุ่มของการตัดสินใจและการดําเนินการ เพ่ือบ่งชี้ผลการดําเนินงานในระยะยาวขององค์การ  
                     Pitts และ Lei (2000) กล่าวว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นความคิด แผนงาน และการ
กระที่องค์การนํามาใช้ก่อให้เกิดผลสําเร็จและได้เปรียบคู่แข่งขัน 
 จากแนวคิดและทฤษฎี ผู้วิจัยสรุปได้ว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) 
หมายถึงกระบวนการที่ประกอบด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและข้อมูลสําคัญของธุรกิจที่ใช้
ประกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางในการดําเนินงาน และการควบคุม เพ่ือให้องค์การสามารถ
ดําเนินงานได้อย่างสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมและมีความสามารถในการแข่งขัน 
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  4.3 แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
           ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552: 16-17) ยังกล่าวอีกว่า ในสถานการณ์ปัจจุบันที่การ

เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมในการประกอบธุรกิจเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว รุนแรง และมีทิศทางที่ไม่แน่นอน
ทําให้การจัดการเชิงกลยุทธ์ได้ทวีความสําคัญต่อการดํารงอยู่และการเจริญเติบโตของธุรกิจซึ่งธุรกิจจะ
สามารถดํารงอยู่ได้ ผู้บริหารจะต้องมีความสามารถและความเข้าใจทําการปรับตัวและฉกฉวยโอกาสที่
เกิดข้ึนจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจได้อย่างเหมาะสม ผู้บริหารในฐานะผู้นําจะต้อง
สามารถกําหนดทิศทางและนําพาองค์การไปสู่จุดหมายที่ต้องการได้ อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) จึงเป็นงานสําคัญของผู้บริหารในทุกๆ องค์การ 

           เสนาะ ติเยาว์ (2551: 99) ให้ความเห็นว่า แผนกลยุทธ์เป็นแผนที่รวมทุกอย่างซึ่ง
สามารถระบุทิศทางของการดําเนินงานในอนาคตได้ สามารถกําหนดการใช้ทรัพยากรขององค์การให้
บรรลุตามภารกิจและวัตถุประสงค์ จนสามารถแข่งขันอยู่ในตลาดได้ ทาให้องค์การอยู่รอดในระยะยาว
และได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาด ซึ่งผู้วางแผนกลยุทธ์จะต้องสามารถมองไปข้างหน้ามองไปใน
อนาคตได้อย่างถูกต้อง เข้าใจถึงการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมที่จะเกิดขึ้น รักษาฐานะทางการบริหาร
และการแขง่ขันให้เหนือกว่าองค์การอ่ืนและดํารงอยู่ในธุรกิจนั้นตลอดไป 
 4.4 กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์  

          เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์ และคนอ่ืนๆ (2553: 28-29) กล่าวว่า องค์ประกอบของ
กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ ประกอบด้วย 3 ขั้นตอน ดังนี้ การวางแผน (Strategic Formulation) 
การนําแผนไปปฏิบัติ (Strategic Implementation) และการติดตามและประเมินผล (Evaluation 
Control) 
      จากแนวคิดและทฤษฎี สรุปได้ว่า  ในยุคโลกาภิวัฒน์องค์กรต่างๆไม่ว่าจะเป็นองค์กร
ภาครัฐหรือภาคเอกชนจะต้องมีการแข่งขันกันมากมายและรุนแรงขึ้นเรื่อยๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ
แข่งขันขององค์กรภายในประเทศ ระหว่างภูมิภาคและระหว่างโลก ภายใต้กฎกติกาของหลักเสรี 
(Freedom) และหลักความเป็นธรรม (Fairness) ขององค์การการค้าโลก (World Trade 
Organization) ซึ่งประเทศไทยเป็นสมาชิกอยู่ด้วย ดังนั้น การวางแผนกลยุทธ์ทั้งในองค์กรภาครัฐและ
องค์กรภาคเอกชนจึงมีความสําคัญและจําเป็นอย่างยิ่งยวด 
  4.5 การวางแผนกลยุทธ์ 
       วิเชียร วิทยอุดม (2553: 29-30) ได้ให้แนวคิดว่าการวางแผนกลยุทธ์ (Strategic 
Planning) เป็นตัวขับเคลื่อน (Driver) ที่สําคัญที่จะทําให้องค์กรบรรลุผลสัมฤทธิ์ (Good Business 
Result)ตามที่กําหนดการวางแผนกลยุทธ์นั้น จะทําให้องค์กรสามารถนําทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจํากัดได้
นําไปใช้ก่อให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดในการดําเนินการเพ่ือให้เป็นไปตามเปูาหมาย  ซึ่งการวางแผนกล
ยุทธ์นั้นจะต้องมีการกําหนดทิศทางที่แน่นอนในการกําหนดเพ่ือช่วยให้องค์กรสามารถมีการดําเนินการ
ได้เองอย่างมีประสิทธิภาพและมีการเติบโตไปในทิศทางที่เหมาะสม 
       เรวัตร ชาตรีวิศิษฏ์ และคณะ (2553: 44) ได้ให้แนวคิดว่าการวางแผนเชิงกลยุทธ์ เป็น 
ขั้นตอนของการวางแผนที่สําคัญที่จะเริ่มจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์กร
เพ่ือกําหนดเปูาหมายระยะยาวที่จะบอกทิศทางองค์กร กลยุทธ์หลัก และกลยุทธ์ที่จะใช้ในการแข่งขัน 
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 จากแนวคิดและทฤษฎี ผู้วิจัยสรุปได้ว่า  กลยุทธ์เป็นพลังขับเคลื่อนองค์กรธุรกิจที่สําคัญไม่
ว่าจะเป็นองค์กรที่ประกอบธุรกิจในด้านใดเพ่ือที่จะทําให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จตามเปูาหมาย  ผู้บริหาร
จึงต้องกําหนดกลยุทธ์และวางแผนการประยุกต์ใช้กลยุทธ์ในการดําเนินงานขององค์กร ความสามารถใน
การกําหนดกลยุทธ์ของผู้บริหารและความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบัติงานเป็นไปตามกลยุทธ์ที่
ได้วางไว้ จึงเป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงศักยภาพของผู้บริหารได้เป็นอย่างดี  
 
5. แนวคิดทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) คือ สิ่งที่จะสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้ มีอยู่ 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด ทั้ง 4 
ประการจะต้องสอดคล้องเป็นไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือให้สนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่ าง
กลมกลืน 

    1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่จะสนองความต้องการของลูกค้า อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
จะต้องพิจารณาสิ่งต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

        1.1 แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ ต้องรู้ว่าสิ่งที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคคือ
อะไร 

        1.2 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ ความงาม 
ความทนทาน รูปร่างรูปแบบของผลิตภัณฑ์ 

        1.3 จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ เป็นลักษณะเด่นเป็นพิเศษกว่าสินค้าอ่ืน 
        1.4 ผลประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ เป็นผลประโยชน์ที่ผลิตภัณฑ์มีต่อลูกค้า มี 2 

ด้าน คือ ผลประโยชน์โดยหน้าที่ของผลิตภัณฑ์ และผลประโยชน์ทางด้านอารมณ์ 
        1.5 ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ คือความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ โดยทั่วไปเรามักจะมี

ผลิตภัณฑ์มากกว่า 1 ชนิด ส่วนประสมทางผลิตภัณฑ์อาจแบ่งออกตามชนิด ตามรุ่น ตามขนาด ตาม
ลักษณะจัดจําหน่ายหรือตามความเก่ียวข้องกันของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด 

        1.6 ตราสินค้า เป็นการบรรยายถึงลักษณะของผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจเป็นคําพูด สัญลักษณ์ 
หรือ รวมกัน โดยทั่วไปเจ้าของผลิตภัณฑ์มักใช้ตราสินค้า มาจําแนกสินค้าให้เห็นว่าแตกต่างจาก สินค้า
ของคนอ่ืนและทําให้ผู้บริโภคจดจําสินค้าได้ง่าย ตราสินค้ามีส่วนสําคัญมากที่ทําให้ผู้บริโภคหันกลับมา
ซื้อสินค้าของเราในโอกาสหน้าอีก 

        1.7 บรรจุภัณฑ์ เป็นสิ่งที่หุ้มห่อสินค้า อาจทําหน้าที่ในการบรรจุ หุ้มห่อ รวมทั้งสื่อสาร
ทางการตลาด โดยบรรจุภัณฑ์จะเป็นตัวที่ช่วยสนองความต้องการของลูกค้า ในบางกรณีบรรจุภัณฑ์จะ
ช่วยอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจทําให้ลูกค้ายินดีที่จะ
จ่ายในราคาท่ีสูงขึ้นได้ 

    2. ราคา  (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่บุคคลต้องจ่ายเพ่ือตอบแทนกับการได้รักษา
กรรมสิทธิ์ สิทธิ ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภัณฑ์นั้นให้กับเจ้าของเดิม หรือในอีก
ความหมายหนึ่ง คือ สื่อกลางในการแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการในรูปเงินตรา วิธีการกําหนดราคา มี 3 
ประเภท คือ การพิจารณาจากต้นทุน  ลูกค้า  คู่แข่งขัน 
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 การกําหนดราคาเป็นกลยุทธ์ที่สําคัญมากในการบริหารธุรกิจ ในการกําหนดราคา จะต้องมี
ความชัดเจนในเรื่องวัตถุประสงค์ของการกําหนดราคา เช่น ลดราคาเพ่ือสกัด คู่แข่ง ตั้งราคาต่ําเพ่ือไม่ให้
เสียโอกาสในการได้ลูกค้าใหม่ ลดราคาเพ่ือไล่ตามคู่แข่ง สิ่งสําคัญอีก ประการ หนึ่งคือ การทําให้ลูกค้า
ยอมรับในการเปลี่ยนแปลงราคา ระหว่างราคาของสินค้า กับคุณค่าของสินค้าที่มีต่อผู้บริโภค หากลูกค้า
รู้สึกว่าสินค้ามีคุณค่ามากกว่าราคา เขาก็จะยินดีซื้อสินค้าในราคาที่กําหนด 

    3. ช่องทางการจัดจําหน่าย มีความหมายครอบคลุมในเรื่อง การนําสินค้าจากผู้ผลิตไปถึงมือ
ผู้บริโภค การควบคุมปริมาณสินค้า การขนส่ง การติดต่อสื่อสาร จนกระทั่งเรื่องประเภท ของร้าน
จํานวนของร้าน โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินค้า ช่องทางการจัดจําหน่ายต้อง
คํานึงถึง 

        3.1 การเข้าถึง เช่น การใช้สื่อ การกระจายสินค้าไปหาลูกค้าให้ตรงตามพฤติกรรม 
ลักษณะนิสัยความต้องการ ฯลฯ 

        3.2 ขายสินค้าได้ จะเกิดหลังจากท่ีเราสามารถเข้าถึงลูกค้าได้แล้ว 
        3.3 รักษาไว้ คือ สร้างความสัมพันธ์ให้เกิดการซื้อขายต่อเนื่อง เพ่ือให้ลูกค้าอยู่กับเรา 

ตลอดไป ข้อพิจารณาในการเลือกช่องทางการจัดจําหน่าย ได้แก่ พ้ืนที่ครอบคลุม ประเภทของร้านค้า
ปลีก และ ผลประโยชน์ที่ต้องให้กับร้านค้า 

    4. การส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายามทั้งสิ้นที่จะส่งเสริม
ให้การตลาดบรรลุเปูาหมายได้ ทาให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า สนใจสินค้าของเรา ลูกค้าเปลี่ยน  พฤติกรรมให้
สอดคล้องกับสินค้าและรักษาไว้ไม่ให้เปลี่ยนแปลง การส่งเสริมการตลาดประกอบไปด้วย 

        4.1 การแจ้งข่าวสารข้อมูล 
        4.2 การโน้มน้าวชักจูงใจ 
        4.3 การเตือนความจํา ประกอบไปด้วย 
             4.3.1 การโฆษณา เป็นการสื่อสารแบบทางเดียว ที่มีประสิทธิภาพสาหรับตลาดแบบ

มวลชน มีลักษณะเป็นการเสนอข่าวสาร ทาให้เกิดการรับรู้ สร้างสรรค์ความรู้สึกที่ดีต่อสินค้าและทาส
ร้างการเรียนรู้เร่งเร้าให้เกิดการซื้อ 

             4.3.2 การส่งเสริมการขาย เป็นการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับเนื้อหาที่น่าสนใจเฉพาะ
อย่าง ทําให้เกิดแรงจูงใจระยะสั้น ๆ มีวัตถุประสงค์ทาให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้และแนะวิธีการใช้สินค้า 

             4.3.3 การขายด้วยพนักงานขาย เป็นการสื่อสารสองทางที่มีคุณภาพสูงโดยผ่านการ
พูดคุยหรือชี้แนะการใช้สินค้าต่อผู้บริโภคแต่ละคนโดยตรง มีลักษณะเป็นการเสนอข่าวสารข้อมูลพิเศษ
ให้กับผู้ที่จะเป็นลูกค้า 

             4.3.4 การประชาสัมพันธ์ เป็นการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับข่าวสารในเชิงพาณิชย์
ของสินค้าผ่านสื่อสาธารณะมีลักษณะเป็นการเสนอข่าวผลิตภัณฑ์ใหม่ การประเมินผลิตภัณฑ์ มี
วัตถุประสงค์เพ่ือให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและสนับสนุนการตัดสินใจ 

             4.3.5. การพูดปากต่อปาก เป็นการสื่อสารสองทาง มีลักษณะเป็นการสนับสนุนซึ่ง
กันและกัน มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและ สนับสนุน 
การตัดสินใจ การพูดแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมาก โดยเฉพาะสินค้าที่มีราคาสูงและสินค้าที่
ไม่มีรูปร่าง 
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 จากแนวคิดและทฤษฎี ผู้วิจัยสรุปได้ว่า การตลาด เป็นกระบวนการในการปรับส่วนประสม
ทางการตลาดขององค์การให้สอดคล้องหรือเหมาะสมกับพลังของตลาด (โอกาสและอุปสรรคที่เกิดจาก
ปัจจัยภายนอก) นั่นเอง ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) แตกต่าง
จากส่วนประสมการตลาดโดยทั่วไป (Marketing Mix) กล่าวคือ นอกจากส่วนประสมทางการตลาดของ
บริการจะประกอบด้วยส่วนประสมที่สําคัญ 4 ส่วน (4Ps) ซึ่งประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด
โดยทั่วไปที่เรารู้จักกันดีว่าประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัดจําหน่าย และ การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์แล้วยังมีส่วนประสมชนิดใหม่ เพ่ิมขึ้นอีกถึง 3 ส่วนคือ Process(กระบวนการ) Physical 
Evidence (หลักฐานทางกายภาพ) และ People (บุคคล) ซึ่งนํามารวมกันทั้งหมดเราจะได้องค์ประกอบ
ของส่วนประสมการตลาดบริการทั้งหมด 7 ส่วน (7Ps) 
6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
 6.1 ความหมายของการบริการ    

           คอทเลอร์ (Kotler, 1997) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือปฏิบัติการใดๆ 
ที่กลุ่มบุคคลหนึ่งสามารถนําเสนอให้อีกกลุ่มบุคคลหนึ่ง ซึ่งไม่สามารถจับต้องได้ และไม่ได้ส่งผลของ
ความเป็นเจ้าของสิ่งใด  ทั้งนี ้ การกระทําดังกล่าวอาจจะรวมหรือไม่รวมอยู่กับสินค้าที่มีตัวตนได้ 

           ชัยสมพล ชาวประเสริฐ  (2548)  ได้ให้ความหมายของการบริการไว้ว่าเป็นกิจกรรม
ของกระบวนการส่งมอบสินค้าที่ไม่มีตัวตน (intangible good) ของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดยสินค้าที่
ไม่มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการจนนําไปสู่ความพึงพอใจได้ 

           สมิต สัชฌุกร (2550)  ได้ให้ความหมายของการบริการว่าเป็นการปฏิบัติในทางใดทาง
หนึ่งทั้งด้วยความพยายามใดๆก็ตาม ด้วยวิธีการหลากหลายในการทําให้คนต่างๆ ที่เกี่ยวข้องได้รับความ
ช่วยเหลือจัดว่าเป็นการให้บริการทั้งสิ้น 

           ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2549) ได้ให้ความหมายของการบริการไว้ว่า เป็นกิจกรรมที่
เกิดขึ้นระหว่างบุคคล 2 ฝุายที่ปฏิกิริยาสัมพันธ์ต่อกัน โดยกิจกรรมที่เกิดขึ้นนั้น จะมีสินค้าเป็น
องค์ประกอบร่วมด้วยหรือไม่ก็ได้ 
 จากแนวคิดดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า การบริการ คือ กิจกรรมหรืองานที่ไม่มีตัวตนและ
สัมผัสไม่ได้ แต่สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคได้ ซึ่งสินค้าเกี่ยวกับบริการมีลักษณะที่
แตกต่างจากสินค้าทั่วไป คือ การตัดสินใจซื้อบริการ จะขึ้นอยู่กับความไว้วางใจของลูกค้า  การ บริการ
จะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันหรือใกล้เคียงกัน ไม่สามารถกําหนดได้แน่นอน ไม่มีการเก็บรักษาสินค้า และ
ไม่สามารถแสดงความเป็นเจ้าของ 
 6.2 ความหมายธุรกิจบริการ    
       คอทเลอร์ (Kotler, 2000) ได้ให้ความหมายของธุรกิจบริการไว้ว่า คือการรักษาระดับ
การให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพการให้บริการตามที่ลูกค้าคาดหวังไว้ข้อมูลต่าง ๆ 
เกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการที่ลูกค้าต้องการจะได้จากประสบการณ์ในอดีตจากการพูดปากต่อปาก 

           ฉัตรยาพร เสมอใจ (2545) ได้ให้ความหมายของธุรกิจบริการไว้ว่า เป็นธุรกิจที่ดําเนิน
กิจกรรมที่ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค และผลประโยชน์
ของธุรกิจ 
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           ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2549) ได้ให้ความหมายของธุรกิจบริการไว้ว่า องค์กรหรือ
หน่วยงานที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือให้หรือขายบริการ โดยปกติจะมีวัตถุประสงค์เพ่ือแสวงหากําไร ซึ่งการให้หรือ
ขายบริการดังกล่าวอาจะเป็นการให้หรือขายโดยตรงสู่ลูกค้าหรือโดยทางอ้อม หรือโดยต่อเนื่องก็ได้
 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าว สรุปได้ว่า ธุรกิจบริการเป็นธุรกิจที่ดําเนินกิจกรรมการ
ให้บริการ ที่ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค และ
ผลประโยชน์ของธุรกิจ และผู้ให้บริการจะเรียกค่าบริการเป็นค่าตอบแทน 
                6.3 ผู้ที่เกี่ยวข้องในธุรกิจบริการ  
       ผู้ที่เกี่ยวข้องในธุรกิจบริการ (main players) ประกอบด้วย 2 ส่วนหลัก ได้แก่ (ชัย
สมพล ชาวประเสริฐ, 2547) 
       1. ผู้ให้บริการ ได้แก่ ธุรกิจที่ได้ดําเนินการในรูปบริษัทหรือห้างร้านในการให้บริการ
ทั้งนี้ผู้ให้บริการจะรวมตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหาร พนักงานทุกคน และทุกระดับ รวมทั้งแม่บ้าน
พนักงานรักษาความปลอดภัยที่จ้างมาจากบริษัทภายนอก 
       2. ผู้รับบริการ ได้แก่ ลูกค้าหรือผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการผู้ให้บริการและผู้รับบริการ
จะมีความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กันตลอดเวลา ตั้งแต่ก่อนการซื้อ (ก่อนการเป็นลูกค้า) ขณะที่เกิดการซื้อ
(ขณะที่ให้บริการ) และหลังจากการซื้อ (เป็นลูกค้าแล้ว) ธุรกิจที่เน้นการให้บริการเพียงใดความเกี่ยวข้อง
สัมพันธ์กันระหว่างผู้ให้บริการ และผู้รับบริการก็จะยิ่งมากเป็นลําดับหน้าที่ของผู้รับบริการคือ การสร้าง
รายได้ให้กับธุรกิจที่ให้บริการนั้น ๆ ความสําคัญของผู้รับบริการหรือลูกค้าในปัจจุบันนี้ กล่าวได้ว่า ลูกค้า
คือผู้กําหนดทิศทาง และความอยู่รอดของธุรกิจเนื่องจากลูกค้าเป็นผู้เลือกธุรกิจที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของตนได้   
 การให้บริการที่มีประสิทธิภาพและเป็นที่พึงพอใจของผู้รับ  ผู้ให้บริการจําเป็นต้องสํารวจ
ตนเองว่าได้ให้ความสําคัญกับปัจจัยต่างๆเหล่านี้หรือไม่เพียงใด อย่างเช่น 

                1. ความรอบรู้ ในงานที่ รับผิดชอบ คนที่จะบริการที่ดี  จําเป็นต้องเข้าใจ 
รายละเอียดของงานที่รับผิดชอบเป็นอย่างดี เพ่ือที่จะแนะนําตอบคําถามให้คําปรึกษากับผู้รับบริการได้
อย่างถูกต้อง 

                2. ความสามารถในการติดต่อสื่อสาร หมายความว่า มีวิธีการพูดการอธิบายการ
ตอบข้อซักถาม การแนะนําผู้รับบริการมีปัญหาเข้าใจไม่ตรงกัน ทําให้เกิดความขัดแย้ง ความไม่พึงพอใจ
จากฝุายใดหรือทั้งสองฝุาย อย่างนี้การบริการที่ประทับใจย่อมเกิดขึ้นไม่ได้ 

                3. กริยามารยาทที่สุภาพอ่อนน้อม เรื่องนี้ละเอียดอ่อนว่าขอบเขตควรจะเป็น
อย่างไรวิธีการปฏิบัติควรเป็นแบบไหน อาจพูดได้กว้างๆ ว่า การแสดงออกในอิริยาบถต่าง ๆ ของคนเรา
อย่างเช่น การนั่ง การยืน การเดิน การพูด การทักทาย ล้วนจะต้องระมัดระวังให้ถูกต้องเหมาะสมกับ
บุคคล และกาลเทศะ ซึ่งเราควรปฏิบัติกับผู้สูงอายุ เด็ก ลูกน้อง เจ้านาย เพ่ือนร่วมงานในลักษณะที่
แตกต่างกัน แต่ถึงอย่างไรก็จะมีมาตรฐานสําหรับค่านิยมในสังคม เช่น การปฏิบัติต่อผู้สูงอายุ ผู้มี
ตําแหน่งในงาน ในสังคมควรต้องเป็นไปโดยยกย่องให้เกียรติ และสุภาพ ในขณะที่การปฏิบัติต่อบุคคลที่
อายุใกล้เคียงกัน ก็อาจจะเป็นไปโดยสุภาพอ่อนโยนก็เพียงพอ สิ่งเหล่านี้ควรต้องสนใจสังเกตและศึกษา
หาความรู้เราก็จะปรับปรุงตัวเอง และปฏิบัติได้อย่างถูกต้อง 
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                4. การให้ความสําคัญกับผู้รับบริการ เช่น เร่งรัดให้การดําเนินการให้คุณค่ากับเวลาของ
ผู้รับบริการ แจ้งให้ทราบว่าจะแล้วเสร็จเมื่อใดโดยประมาณ ถ้าขาดหลักฐานเอกสารใด และจะต้อง
นํามาเพ่ิมเติม ก็ควรแจ้งให้ชัดเจนหรือนัดวันที่งานนั้นแล้วเสร็จ สิ่งใดก็ตามที่ผู้ ให้บริการทํา ให้ 
ผู้รับบริการรู้สึกว่าได้รับการอํานวยความสะดวก เห็นคุณค่าเวลา ย่อมทําให้ผู้รับบริการประทับใจทั้งสิ้น
 6.4 ลักษณะของการบริการ 
       คอทเลอร์ (Kotler, 2000)  ได้กล่าวถึง การบริการว่าการบริการนั้นถือเป็นกิจกรรม
ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่สนองความต้องการแก่ลูกค้า การบริการมีลักษณะสําคัญ 4 ประการ
ดังนี้ 

           6.4.1 ลักษณะของการให้บริการ 
                    1.1 ไม่สามารถจับต้องได้ (intangibility) บริการไม่สามารถจับต้องได้ ดังนั้น 

กิจการต้องหาหลักประกันที่แสดงถึงคุณภาพ และประโยชน์จากบริการ ได้แก่ 
                         1.1.1 สถานที่ (place) ต้องสามารถสร้างความเชื่อมั่น และความสะดวก

ให้กับผู้มาติดต่อ 
     1.1.2 บุคคล (people) พนักงานบริการต้องแต่งตัวให้เหมาะสม บุคลิกดี 
พูดจาดีเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และเกิดความเชื่อมั่นว่าบริการจะดีด้วย 
      1.1.3 เครื่องมือ (equipment) อุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการ ต้อง
มีประสิทธิภาพ ให้บริการรวดเร็วและให้ลูกค้าพอใจ 
     1.1.4 วัสดุสื่อสาร (communication material) สื่อโฆษณา และเอกสาร
การโฆษณาต่าง ๆ จะต้องสอดคล้องกับลักษณะของการบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกค้า 
      1.1.5 สัญลักษณ์ (symbols) ชื่อ หรือเครื่องหมายตราสินค้าที่ใช้ในการ
บริการเพื่อให้ผู้บริโภคเรียกได้ถูกต้อง และสื่อความหมายได้ 
      1.1.6 ราคา (price) การกําหนดราคาควรเหมาะสมกับระดับการให้ 
บริการที่ชัดเจน และง่ายต่อการจําแนกระดับบริการที่แตกต่างกัน 
                1.2 ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (inseparability) การให้บริการเป็นทั้ง
การผลิตและการบริโภคในขณะเดียวกัน ผู้ขายแต่ละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัว ไม่สามารถให้คนอ่ืน
ให้บริการแทนได้ เพราะต้องผลิต และบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําให้การขายบริการอยู่ในวงจํากัดในเรื่อง
ของเวลา 
                1.3 ไม่แน่นอน (variability) ลักษณะของการบริการไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับว่า
ผู้ขายบริการจะเป็นใคร จะให้บริการเมื่อใด ที่ไหน อย่างไร 
                1.4 ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (perish ability) บริการไม่สามารถเก็บไว้ได้เหมือน
สินค้าอ่ืน ๆ ดังนั้น ถ้าลักษณะความต้องการไม่แน่นอน จะทําให้เกิดปัญหาหรือบริการไม่ทันหรือไม่มี
ลูกค้า  
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 6.5 คุณภาพการให้บริการ  
           ในการศึกษาเรื่อง คุณภาพการบริการ ได้มีนักวิชาการให้ความหมายของคําว่า 

คุณภาพการบริการ ไว้ดังนี้ 
           คอทเลอร์ (Kotler, 2000) กล่าวถึง คุณภาพการบริการว่าการแข่งขันด้านธุรกิจ

บริการผู้ให้บริการต้องสร้างบริการให้เท่าเทียมกับหรือมากกว่าคุณภาพบริการที่ผู้รับบริการคาดหวัง  
ความคาดหวังต่อคุณภาพบริการของผู้รับบริการมาจากประสบการณ์เดิม  เมื่อผู้รับบริการมารับบริการก็
จะเปรียบเทียบบริการที่ตนได้รับจริงกับบริการที่คาดหวังได้ ถ้าผลพบว่าบริการที่ได้รับจริงใน
สถานการณ์นั้นน้อยกว่าบริการที่คาดหวัง ผู้รับบริการจะไม่พึงพอใจ และจะไม่กลับมาใช้บริการอีก 
ในทางตรงข้าม ถ้าบริการที่ได้รับจริงเท่ากับหรือมากกว่าบริการที่คาดหวังไว้ ผู้รับบริการจะเกิดความพึง
พอใจ ประทับใจ และกลับมาใช้บริการอีก 
       คุณภาพของการบริการ หมายถึง การบริการที่ดีเลิศ (excellent service) ตรงกับ
ความต้องการหรือเกินความต้องการของลูกค้าจนทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจ (customer satisfaction) 
และเกิดความจงรักภักดี (customer loyalty) (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) 
       กล่าวโดยสรุปแล้วคุณภาพการบริการ หมายถึง ความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของผู้รับบริการจนเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ และกลับมาใช้บริการอีก 
       องค์ประกอบของคุณภาพในการบริการซึ่งมี 5 ข้อ ดังนี้  (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 
2547) 

           1. สิ่งที่สัมผัสได้ (tangibles) สิ่งที่สัมผัสได้ ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ
และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ ที่จอดรถ สวน ห้องน้ํา การ
ตกแต่ง ปูายประชาสัมพันธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ รวมทั้งการแต่งกายของพนักงาน สิ่งที่สัมผัสได้เหล่านี้จะ
เหมือนกับสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (physical evidence) ซึ่งเป็นหนึ่งในส่วนประกอบทางการตลาดตัว
ที่ 7 (7P) สิ่งเหล่านี้ นอกจากจะสวยงามและสะอาดแล้ว การใช้งานยังเป็นสิ่งที่จะต้องคํานึงถึง 
       2. ความเชื่อถือและไว้วางใจได้  (reliability)   ความเชื่อถือ และไว้วางใจได้เป็นความ 
สามารถในการมอบบริการ   เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าตามที่ได้สัญญาหรือที่ควรจะเป็นได้อย่าง
ถูกต้อง และได้ตรงวัตถุประสงค์ของการบริการนั้นภายในเวลาที่เหมาะสม  
       3. ความรวดเร็ว (responsiveness)   ความรวดเร็วเป็นความตั้งใจที่จะช่วยเหลือ
ลูกค้า โดยให้บริการอย่างรวดเร็ว  ไม่ให้รอคิวนาน รวมทั้งต้องมีความกุลีกุจอ เห็นลูกค้าแล้วต้องรีบ
ต้อนรับให้การช่วยเหลือ สอบถามถึงการมาใช้บริการอย่างไม่ละเลย ความรวดเร็วจะต้องมาจาก
พนักงาน และกระบวนการในการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ 

           4. การรับประกัน (assurance) เป็นการประกันว่า พนักงานที่ให้บริการมีความรู้
ความสามารถ และมีความสุภาพ จริยธรรมในการให้บริการเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่า จะได้รับ
การบริการที่เป็นไปตามมาตรฐาน และปลอดภัยไร้กังวล นอกจากนี้อาจจะต้องรับประกันถึงมาตรฐาน
ขององค์กรด้วย เช่น ISO 9001:2000 หรือรางวัลจากสถาบันต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นธนาคารดีเด่น หรือ
ผู้บริหารได้รับรางวัลผู้บริหารดีเด่น 

           5. การเอาใจใส่ลูกค้าเป็นรายบุคคล (empathy) องค์ประกอบข้อนี้ เป็นการดูแล 
และเอาใจใส่ให้บริการอย่างตั้งอกตั้งใจ เนื่องจากเข้าใจปัญหาหรือความต้องการของลูกค้าที่ต้องได้รับ
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การตอบสนอง เน้นการบริการ และการแก้ปัญหาให้ลูกค้าอย่างเป็นรายบุคคล ตามวัตถุประสงค์ที่
แตกต่างกัน มีการสื่อสารทําความเข้าใจกับลูกค้าอย่างถ่องแท้จากความหมายดังกล่าว สามารถสรุปได้
ว่า คุณภาพบริการ หมายถึง ระดับความสามารถของบริการในการตอบสนองความต้องการของ
ผู้รับบริการ ซึ่งเป็นความสอดคล้องระหว่างสิ่งที่ ผู้รับบริการคาดหวัง และรับรู้ต่อบริการนั้น 
 6.6 สามเหลี่ยมแห่งบริการ 

            สามเหลี่ยมแห่งบริการ (service triangle) หลักสําคัญในการบรรลุเปูาหมายบริการ 
คือ การสร้างความประทับใจแก่ลูกค้าผู้ใช้บริการก็คือ การจัดการ หรือการบริหารงาน เพ่ือให้ปัจจัยแห่ง
สามเหลี่ยมแห่งการบริการนี้มีความเหมาะสม และสอดคล้องกันคือ (วีรพงษ์ เฉลิมจิระรัตน์, 2539) 

            1. กลยุทธ์ธุรกิจ (strategy) คือ แนวทางในการปฏิบัติงานตามที่ได้ตกลงกําหนดขึ้น 
เพ่ือตอบสนองการทําให้บรรลุเปูาหมายในธุรกิจตามที่กําหนดไว้ โดยให้มีความยืดหยุ่นตัวที่เพียงพอมี
ความแม่นยําตรงเข้าเปูาหมายได้ดี กลยุทธ์ด้านบริการควรจะเป็นกลยุทธ์ที่อยู่บนพ้ืนฐานของการ
ตอบสนอง 

            2. ระบบงาน (system) คือ ควรเป็นระบบการทํางานที่เรียบง่าย ไม่ซับซ้อน จัด
องค์กรตามความจําเป็นของแต่ละหน้าที่ที่ต้องบริการให้ได้ดีที่สุด มีความคล่องตัวสูง (customer 
friendly system) 

            3. พนักงาน (staff) หมายถึง บรรดาพนักงานในทุกระดับความรับผิดชอบ ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องกับการให้บริการ จะต้องสรรหา พัฒนา และปรับปรุงพฤติกรรม ตลอดจนสไตล์การทํางานให้มี
จิตสํานึกต่อการให้บริการที่ดี (service-conscious)  

 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ศรสุกิจ อํานาจวรประเสริฐ (2530) ได้ศึกษาถึงความคิดเห็นของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีต่อการทําประกันชีวิต โดยเก็บข้อมูลจากผู้บริโภค 2 กลุ่มคือ ผู้บริโภคที่ทําประกัน
ชีวิตและผู้บริโภคที่ไม่ได้ทําประกันชีวิต พบว่าเหตุผลสําคัญที่ทําให้ตัดสินใจในการทําประกันชีวิต
เนื่องจากต้องการความมั่นคงของตนเองและครอบครัว และสาเหตุที่ยกเลิกการทําประกันชีวิต คือ การ
ชําระเบี้ยที่หนักเกินไป สําหรับสิ่งที่ควรปรับปรุงในธุรกิจการประกันชีวิต คือ ผู้บริโภค 2 กลุ่มเห็นว่าควร
ปรับปรุงในด้านต่างๆ เช่น บริษัทควรลดเบี้ยประกันชีวิตให้ต่ํากว่าเดิม  ให้มีแบบประกันมากขึ้นและควร
ปรับปรุงการบริหารงานทั้งภายในและภายนอก เช่น ปรับปรุงการจ่ายค่าสินไหมทดแทนและการสร้าง
ภาพพจน์ให้ดีกว่าเดิม ให้ตัวแทนประกันชีวิตมีความจริงใจต่อผู้ทําประกันชีวิต รวมทั้งอธิบาย
รายละเอียดต่างๆ โยไม่ปกปิดข้อเท็จจริงตลอดจนให้บริการอย่างสม่ําเสมอ 
 สุมนมาลย์ กรวยสวัสดิ์ (2543) ได้ทําการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต
ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการวิจัยพบว่า ระดับความสําคัญของปัจจัยทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภค เฉลี่ยโดยรวมอยู่
ในระดับสําคัญมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีระดับ
ความสําคัญของปัจจัยเฉลี่ยอยู่ในระดับสําคัญมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดมีระดับความสําคัญ
ของปัจจัยเฉลี่ยในระดับปานกลาง 
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 พัฑนญาณี กัจฉปคีรินทร์ (2546) ได้ทําวิจัยเรื่อง การศึกษาโครงสร้างตลาดในประเทศและ
พฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครของธุรกิจประกันชีวิต ผลวิจัยพบว่า ภายหลังการเปิดเสรีธุรกิจ
ประกันภัย ธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยยังคงมีโครงสร้างตลาดแบบผู้ขายน้อยรายโดยมีบริษัทใหญ่
เป็นผู้นําตลาด ผลิตภัณฑ์ของบริษัทต่าง ๆ มีความแตกต่างกันแต่สามารถใช้ทดแทนกันได้ดี บริษัท
ประกันชีวิตไทยสามารถตอบสนองต่อปัจจัยด้านอุตสาหกรรมและการแข่งขันได้ในระดับปานกลาง 
สําหรับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทําประกันชีวิตมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยที่กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสําคัญน้อยที่สุด    ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดสําหรับปัจจัยย่อยในแต่ละด้านของ
ส่วนประสมการตลาดที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญมากที่สุด คือ ชื่อเสียงบริษัท  ความรวดเร็วในการ
ชดเชยค่าสินไหม   การทําประกันเพ่ือความคุ้มครองชีวิตเป็นหลักความสะดวกในการแจ้งเคลม อัตร า
เบี้ยประกันภัย ความน่าเชื่อถือและคุณภาพการให้บริการของตัวแทน สําหรับการทดสอบความแตกต่าง
ของระดับความสําคัญที่ให้แก่ปัจจัยประสมการตลาดระหว่างกลุ่มต่าง ๆ จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลซึ่ง
ได้แก่อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา จํานวนกรมธรรม์และเบี้ยประกันชี วิตที่ต้อง
ชําระต่อปี โดยใช้ค่า T และค่าสถิติ F ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า กลุ่มต่าง ๆ ให้ความสําคัญ
กับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ สําหรับปัจจัยด้านราคาในภาพรวมหรือ
อัตราเบี้ยประกันภัยกลุ่มตัวอย่างที่รับราชการและจบการศึกษาปริญญาตรีให้ความสําคัญมากกว่ากลุ่ม
อ่ืน ในกรณีของปัจจัยช่องทางจําหน่ายและปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม กลุ่มตัวอย่างที่มี
รายได้มากกว่า 40,000 บาทต่อเดือน ให้ความสําคัญมากกว่ากลุ่มอ่ืนโดยเฉพาะในด้านช่องทางการขาย
ผ่านธนาคารและการโฆษณาท่ีเน้นภาพลักษณ์ของบริษัท 
 สุกัลยา ฉัตรงามจิตร (2541) ได้ทําการศึกษาลักษณะตลาดและภาวะการแข่งขันของธุรกิจ
ประกันชีวิตในประเทศไทย โดยวัดการกระจุกตัวโดยใช้ Concentration Ratio และ Herfindahl 
Index  พบว่า ธุรกิจประกันชีวิตมีระดับการกระจุกตัวสูงมากทั้งในแง่ของทรัพย์สินรวมและเบี้ยประกัน
สุทธิ โดยสินทรัพย์รวมมีการกระจุกตัวอยู่มี บริษัท อเมริกันอินเตอร์แนชชั่นแนล แอสชัวรันส์ จํากัด 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด บริษัท ไทยสมุทรพาณิชย์ประกันภัย จํากัด บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต 
จํากัด และค่า  Herfindahl Index เท่ากับ 0.23 ส่วนด้านเบี้ยประกันสุทธิกระจุกตัวอยู่ที่ บริษัท 
อเมริกันอินเตอร์แนชชั่นแนล แอสชัวรันส์ จํากัด ร้อยละ 48(CR1)และกระจุกตัว อยู่ใน 4 บริษัทแรก 
ร้อยละ 89 (CR4) และค่า  Herfindahl Index เท่ากับ 0.31 แสดงถึงธุรกิจประกันชีวิตมีลักษณะ
โครงสร้างตลาดเข้าใกล้ตลาดผู้แข่งขันน้อยราย และ เมื่อเปรียบเทียบฐานะทางการเงินพบว่า บริษัท
ขนาดใหญ่มีศักยภาพในการดําเนินงานทั้งสภาพคล่องความสามารถในการทํากําไรดีกว่าบริษัทขนาดเล็ก 
 ศุภนิดา  ชุมเกษียร (2550) ได้ทําการศึกษาผลกระทบของ Bancassurance ต่อโครงสร้าง
ตลาดและพฤติกรรมการแข่งขันในอุตสาหกรรมประกันชีวิตในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า 
Bancassurance มีแนวโน้มทําให้เกิดการแข่งขันในธุรกิจประกันชีวิตมากขึ้นทั้งประกันชีวิตและธนาคาร 
ส่วนด้านราคาและที่ไม่ใช่ด้านราคาพบ Bancassurance ให้ความสําคัญในด้านไม่ใช่ราคามากกว่า 
เนื่องจากการกําหนดอัตราเบี้ยประกันของธุรกิจประกันชีวิตไม่สามารถที่จะกําหนดได้อย่างเสรีเพราะอยู่
ภายใต้การควบคุมของกรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย์  ดังนั้นพฤติกรรมการแข่งขันของบริษัท
ประกันชีวิตจึงเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์แตกต่างกันไป ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการขาย 
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ 
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บทที่  3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 การวิจัยกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  โดยศึกษาลักษณะการออม 
การลงทุน และการวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ  กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกัน
ชีวิต วิเคราะห์รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตผู้สูงอายุ   
 ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือให้สามารถเข้าใจถึงรายละเอียดและสาระส าคัญ
เกี่ยวกับเรื่องกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ   โดยผู้วิจัยจะเก็บ
รวมรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากภาคสนามเป็นหลัก เป็นการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก โดยมีการก าหนดจุดสนใจไว้เป็นประเด็นในการสัมภาษณ์ไว้แล้ว เพ่ือสอบถามผู้เกี่ยวข้อง  
รวมทั้งการศึกษาจากเอกสาร  ข้อมูลทางวิชาการ  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์
ในการวิเคราะห์ให้ได้มากท่ีสุด วิธีการด าเนินการวิจัยมีขั้นตอน ดังนี้ 
 
1. การเลือกพื้นที่ศึกษา 
 ในการวิจัยนี้  ผู้ วิ จั ย เลือก พ้ืนที่ ในการศึกษาเป็นกรุ ง เทพมหานคร เนื่ องจาก
กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวง  เป็นศูนย์กลางการปกครอง เศรษฐกิจ การศึกษา การพาณิชย์ การ
สื่อสาร  มีอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูง  จากข้อมูลสถิติการรับประกันชีวิตทั้งระบบ ณ 
มกราคม-มิถุนายน 2557  จังหวัดกรุงเทพมหานครมีจ านวนการรับประกันชีวิตสูงสุดเป็นอันดับแรก
คือ 5,906,543 ราย คิดเป็น 47.76 % ของทั้งประเทศ อันดับสองคือจังหวัดเชียงใหม่ 17.86 % 
อันดับสามคือจังหวัดเชียงราย 10.54% ส่วนจังหวัดอ่ืน ๆ ที่มีจ านวนการรับประกันชีวิตน้อยมากเพียง 
1-5 % เท่านั้น จังหวัดกรุงเทพมหานครมีเบี้ยประกันชีวิตสูงถึง 128,071,873,000 บาท จึงเป็น
จังหวัดที่ก าหนดเป็นพ้ืนที่การศึกษา   
 
2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่ผู้วิจัยเลือกสัมภาษณ์ และเก็บรวบรวมข้อมูลมี 2 กลุ่ม ดังนี้ คือ 
 2.1  ผู้สูงอายุ ที่มีรายได้ประจ าหรือประกอบธุรกิจ 
 2.2  ผู้จัดการฝ่ายขาย และ พนักงานขาย ที่เป็นตัวแทนประกันชีวิตจากบริษัท เอ ไอ เอ 
จ ากัด บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) และบริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)   
 ผู้วิจัยสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก  ได้แก่  ผู้สูงอายุที่มีรายได้ประจ าหรือประกอบธุรกิจ 
ผู้จัดการฝ่ายขาย พนักงานขายที่เป็นตัวแทนประกันชีวิต เพ่ือให้ได้ข้อมูลครอบคลุมน าไปสู่ผลการวิจัย
เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้  ทั้งนี้ จ านวนผู้ให้ข้อมูลยังไม่อาจก าหนดได้ชัดเจน หากผู้วิจัย
เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักบางส่วนไปแล้วหรือบางกลุ่มตัวอย่างไปแล้วพบว่า ข้อมูล
เกิดการอ่ิมตัว ผู้วิจัยอาจหยุดท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เหลือ แต่หากการสัมภาษณ์ด าเนิน
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แล้วยังมีประเด็นใหม่ ๆ เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผู้วิจัยอาจขยายกลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้ได้ข้อมูลครบถ้วน
ตามประเด็นที่ต้องการศึกษา 
 
3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย (Research Instruments) คือ แบบสัมภาษณ์ ซึ่งน าไปใช้เก็บ
ข้อมูล เพ่ือน าไปวิเคราะห์แล้วสรุปออกมาเป็นผลของการวิจัย เครื่องมือที่ผู้วิจัยใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 
แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
 3.1 ประเภทเครื่องมือส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์
เป็นเครื่องมือส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูล  
แบบสัมภาษณ์ เป็นชุดของค าถามที่ใช้ถามและใช้จดบันทึกค าตอบของการสัมภาษณ์ โดยผู้สัมภาษณ์
เป็นผู้บันทึกค าตอบที่ได้จากผู้ให้สัมภาษณ์   การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยเลือกใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่ง
โครงสร้าง ซึ่งผู้สัมภาษณ์มีการก าหนดแนวค าถามในการสัมภาษณ์ไว้อย่างคร่าวๆ เท่านั้น การ
สัมภาษณ์แบบนี้จึงมีความยืดหยุ่นสูง  โดยอาศัยวัตถุประสงค์ในการวิจัยเป็นหลักในการค้นหา
ข้อเท็จจริง  ผู้สัมภาษณ์และผู้ให้สัมภาษณ์จึงมีอิสระในการถามและตอบอย่างเต็มที่ 
 3.2 ประเภทอุปกรณ์ช่วยในการเก็บรวบรวมข้อมูล  งานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้อุปกรณ์ใน
การช่วยเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ 
       1.สมุดบันทึก เพ่ือการจดบันทึกข้อมูลที่ได้จากกลุ่มตัวอย่าง บันทึกข้อมูลจากการ
ซักถาม และ การสังเกตสภาพแวดล้อมต่างๆ ทีเ่กี่ยวข้องกับงานวิจัย 
        2.เครื่องบันทึกเสียง ใช้เพื่อบันทึกเสียงของผู้ให้สัมภาษณ์ เนื่องจากขณะสัมภาษณ์ไม่
สามารถจดบันทึกข้อมูลได้ครบถ้วนทุกประเด็น  ดังนั้น เพ่ือให้การรวบรวมผลน ามาวิเคราะห์ได้เนื้อหา
ทีค่รอบคลุม ครบถ้วน จึงจ าเป็นต้องใช้เครื่องบันทึกเสียงในขณะสัมภาษณ์ รวมทั้งสามารถน ามาถอด
เทปเพ่ือวิเคราะห์น้ าเสียง และข้อมูลซึ่งอาจตกหล่นระหว่างการสัมภาษณ์ 
          3.กล้องถ่ายรูป  ใช้เป็นเครื่องบันทึกภาพเหตุการณ์ต่าง ๆที่เกิดขึ้นขณะเก็บรวบรวม
ข้อมูล ซึ่งอาจเป็นประโยชน์ในงานวิจัย 
 
4. การสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย โดยสร้าง
แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง เพ่ือความยืดหยุ่นต่อการเก็บรวบรวมข้อมูล  จ านวน 2 ฉบับ  ผู้วิจัย
ได้ด าเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 
  4.1 ศึกษา ทฤษฎี แนวคิด หลักการ จากหนังสือ ต ารา เอกสารทางวิชาการ งานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับการประกันชีวิต แนวนโยบายด้านผู้สูงอายุของรัฐบาล แนวคิดการออม การลงทุน กล
ยุทธ์การเสนอขาย และการบริการ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบ
สัมภาษณ์ 
      4.2 ศึกษาวัตถุประสงค์ของการวิจัย  เพ่ือก าหนดประเด็นค าถามที่ต้องการถามให้
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการวิจัย 
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 4.3 ก าหนดหัวข้อประเด็นหลักและประเด็นย่อยของแถวค าถามสัมภาษณ์  เพ่ือช่วยให้
การสร้างแนวประเด็นค าถามเกิดความครอบคลุม  และเอ้ือต่อการได้มาซึ่งข้อมูลที่มีรายละเอียด
เนื้อหาครบถ้วนตามวัตถุประสงคท์ี่ผู้วิจัยต้องการจะศึกษา 
    4.4 พิจารณาประเด็นค าถามสัมภาษณ์ว่าแต่ละประเด็นของข้อค าถามมีความชัดเจนทาง
ภาษาเหมาะสมกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหรือไม่ และพิจารณาประเด็นค าถามโดยรวมว่าครอบคลุมทุก
ประเด็นที่ต้องการสัมภาษณ์หรือไม่  และน าประเด็นค าถามไปขอให้กรรมการผู้ทรงคุณวุฒิและ
อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบว่าประเด็นข้อค าถามที่สร้างขึ้นนั้นวัดได้ตรงและครอบคลุมประเด็นที่
ต้องการจะศึกษาทั้งหมดแล้วหรือไม่     
    4.5 ปรับปรุงประเด็นค าถามสัมภาษณ์ตามที่ได้รับค าแนะน าจากกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิ
และอาจารย์ที่ปรึกษา  
      ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้สร้างประเด็นค าถาม เพ่ือใช้เป็นแนวทางการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล
จ านวน 2 ฉบับ  มีรายละเอียด  ดังนี้ 
      4.5.1 ประเด็นค าถามส าหรับเพื่อใช้เป็นแนวทางการสัมภาษณ์ผู้สูงอายุ 
             ส่วนที่ 1 การวางแผนทางการเงิน 
              1.1 การวางแผนทางการเงินเพ่ือรองรับวัยเกษียณ 
              1.2 การวางแผนการออม การลงทุน การท าประกันชีวิต 
              ส่วนที่ 2 ความรู้เรื่องการประกันชีวิต 
                             2.1 การรับรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิต  
              2.2 ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
              2.3 ความแตกต่างระหว่างการออมเงินประเภทอ่ืนกับการท าประกันชีวิต 
              ส่วนที่ 3 ลักษณะการท าประกันชีวิต 
              3.1 ความเห็นต่อความจ าเป็นในการท าประกันชีวิต 
              3.2 ปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ตัดสินใจท าประกันชีวิต 
              3.3 การเลือกบริษัทและแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 
              3.4 ข้อเสนอและความต้องการในการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต
และการบริการ 
      4.5.2 ประเด็นค าถามส าหรับเพ่ือใช้เป็นแนวทางการสัมภาษณ์     ผู้จัดการฝ่ายขาย
พนักงานขายทีเ่ป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) และบริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)   
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   ส่วนที่ 1 กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ประกันชีวิต 
              1.1 กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย  
              1.2 กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 
              1.3 กลยุทธ์พันธมิตร 
              1.4 กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่องทางการขาย 
              1.5 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 
              1.6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
              1.7 กลยุทธ์บุคลากร 
   ส่วนที่ 2 คุณสมบัติของพนักงานขาย 
              2.1 ลักษณะพนักงานขายที่ดี 
              2.2 จรรยาบรรณพนักงานขาย 
                  ส่วนที่ 3 การให้บริการในการเสนอขายด้านผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 
              3.1 ความส าคัญและความจ าเป็น 
              3.2 การสร้างคุณภาพการบริการ 
 
5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
       การวิจัยเชิงคุณภาพมีวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลหลายแบบตามความเหมาะสมของข้อมูล
ที่ต้องการและตามลักษณะของประชากรเป้าหมายในการเก็บข้อมูล โดยการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
 5.1  การศึกษาจากเอกสารทุติยภูมิ (Documentary Research) เป็นการเก็บรวบรวม
ข้อมูลขั้นแรกเมื่อเริ่มท าการวิจัย โดยผู้วิจัยได้ศึกษาผลงานที่เกี่ยวข้องอย่างละเอียด  เพ่ือน ามา
ประกอบการวิจัย  การศึกษาเอกสารช่วยในการก าหนดประเด็นที่ส าคัญ  ก าหนดแนวคิดน า  รวมทั้ง
น ามาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง  เพ่ือให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับการวิจัย
มากที่สุด  
 5.2 การสัมภาษณ์ปฐมภูมิ (Interview) ผู้วิจัยจะใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-
depth Interview) ในประเด็นต่าง ๆ ที่ผู้วิจัยให้ความสนใจ โดยผู้วิจัยได้สัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลใน
พ้ืนที่ศึกษา   โดยสร้างแนวค าถามอย่างกว้าง ๆ เพ่ือเป็นแนวทางการสัมภาษณ์ล่วงหน้า ซึ่งข้อค าถาม
ต่าง ๆ จะมีลักษณะยืดหยุ่นไม่ก าหนดตายตัว กล่าวคือ มีแนวค าถามที่ก าหนดประเด็นส าคัญไว้เป็น
แนวทางในการสัมภาษณ์ และขณะสัมภาษณ์สามารถปรับเปลี่ยนค าถามได้ตามสถานการณ์และความ
เหมาะสม โดยยังคงรักษาแนวค าถามตามประเด็นหลักไว้ได้  สาเหตุที่ต้องใช้วิธีดังกล่าว เนื่องจากบาง
สถานการณ์ผู้ให้สัมภาษณ์อาจไม่สะดวกหรือไม่ยินยอมตอบค าถามบางค าถาม ซึ่งอาจมีผลต่อความ
เชื่อถือของข้อมูล ผู้สัมภาษณ์จึงต้องปรับเปลี่ยนค าถามเพ่ือให้ได้ค าตอบที่ต้องการ ลักษณะการ
สัมภาษณ์จะเป็นการสนทนามากกว่าการสัมภาษณ์ เพ่ือไม่ให้ผู้ให้สัมภาษณ์รู้สึกกดดันหรืออึดอัด และ
จะท าให้ได้ข้อมูลทีถู่กต้องตรงตามความเป็นจริง ตลอดจนใช้การตะล่อมกล่อมเกลาที่เป็นการซักถามที่
ล้วงเอาส่วนลึกของความคิดออกมา และพูดคุยเพ่ือให้ได้ข้อมูลระดับลึกที่เข้าถึงความจริงให้มากท่ีสุด 
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 5.3 การศึกษาวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุของบริษัทที่เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 3 บริษัท   คือ บริษัท เอไอเอ จ ากัด  บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  
และ บริษัท  ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  
 
ตารางที่ 1 รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิต 
 

อันดับ รายชื่อบริษัท ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ 

1 บริษัท  เอไอเอ  จ ากัด 
      อาวุโส โอเค 
      อาวุโส เทคแคร์ 
      เอไอเอ 50 อัพ 

2 
บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต 

จ ากัด (มหาชน) 

      เมืองไทยวัยเก๋า 
      สุขใจวัยเก๋า 
      วัยเก๋าท่ัวไทย 

3 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด  

(มหาชน) 

      สมาร์ทซีเนียร์ 
      ทรัพย์มิ่งขวัญ 90/15 
      ทรัพย์มิ่งขวัญ (มีเงินปันผล) 

 
6. การบันทึกข้อมูลภาคสนาม 
 การบันทึกจะช่วยให้การศึกษาภาคสนามในการวิจัยครั้งนี้มีความสมบูรณ์ หรือมีคุณภาพ
เนื่องจากหากใช้การจ าเพียงอย่างเดียว อาจจะท าให้ข้อมูลขาดหาย ตกหล่น หรือคลาดเคลื่อนไปได้
โดยผู้วิจัยได้ขออนุญาตกลุ่มผู้ให้ข้อมูลในการใช้เครื่องบันทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์  ซึ่งการ
บันทึกเสียงจะช่วยเก็บข้อมูลให้ไม่ขาดหาย หรือตกหล่น และได้ข้อมูลที่เป็นจริงมากที่สุด และยัง
สามารถน ามาทบทวนซ้ าในภายหลังได้ 
 
7. ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ระยะที่ 1 ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้ด าเนินการเก็บ
รวบรวมข้อมูลพื้นฐานทั่วไป สร้างแบบสัมภาษณ์ ก าหนดแนวทางการสัมภาษณ์ 
 ระยะที่ 2 ผู้วิจัยได้เริ่มท าการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล และท าการวิเคราะห์ข้อมูล สรุป
รวบรวมข้อมูลน าเสนอร่างงานวิจัยให้อาจารย์ที่ปรึกษาพิจารณา  
 ระยะที่ 3 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแล้ว  หากมีประเด็นต้องเพ่ิมเติมก็ต้อง
ด าเนินการใหม่ เพ่ือให้ข้อมูลครบถ้วนตรงตามวัตถุประสงค์ เพ่ือรวบรวมข้อมูลทั้งหมดเขียนรายงาน
การวิจัยต่อไป  
 การด าเนินงานวิจัยทั้ง 3 ระยะใช้เวลาทั้งสิ้น 7 เดือน 
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8. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยการน าข้อมูลที่ได้จากลงพ้ืนที่ในแต่ละครั้งมาล าดับเหตุการณ์ 
เรียบเรียง  วิเคราะห์  และพรรณา  
 8.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น ข้อมูลที่ได้จะท าการสัมภาษณ์จะท าการวิเคราะห์ไป
พร้อม ๆ กับการเก็บข้อมูล  โดยแต่ละวันที่เข้าไปเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จากการ
บันทึก การถอดเทปบันทึกเสียง มาจัดแยกเป็นหมวดหมู่ตามประเด็นต่าง ๆ พิจารณาข้อมูลที่ได้แต่ละ
ครั้งว่ามีความสมบูรณ์เพียงพอที่จะตอบค าถามได้หรือไม่ และหาข้อมูลเพ่ิมเติมต่อไปอีกเพ่ือให้ได้
ข้อมูลทีส่มบูรณ์ที่สุด 
 8.2 วิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยอาศัยวิธีการวิเคราะห์เชิง
พรรณนา (Description Analysis) โดยจะมีการวิเคราะห์ข้อมูลและบันทึกข้อมูลอย่างละเอียดจาก
การสัมภาษณ์ แล้วน าไปจัดเป็นหมวดหมู่ แยกประเภท และวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิดเพ่ือหาข้อสรุป 
 8.3 จัดท าเป็นข้อสรุปงานวิจัยเพ่ือน าเสนอหารือและขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
เพ่ือให้การด าเนินการถูกต้อง  ก่อนจัดท าเป็นรายงานฉบับสมบูรณ์ต่อไป 
 
9. การตรวจสอบข้อมูล 
 ผู้ วิ จั ย ได้ ท า กา รตรวจสอบข้อมู ล โ ดย ใช้ การตรวจสอบข้อมู ลแบบสาม เส้ า
(DataTriangulation) เพ่ือตรวจสอบว่าข้อมูลที่รวบรวมได้นั้นมีความถูกต้องและมีความน่าเชื่อถือของ
ข้อมูลหรือไม ่เป็นการตรวจสอบแหล่งข้อมูลในเรื่องเวลา สถานที่ และบุคคล ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้
ใช้การตรวจสอบเป็น  2  รูปแบบ คือ  ผู้วิจัยใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล ทั้ง 2 กลุ่ม  
ได้แก่ กลุ่มที่ 1 ผู้สูงอายุ  และกลุ่มที่ 2 ผู้จัดการฝ่ายขาย  พนักงานขาย ที่เป็นตัวแทนประกันชีวิตจาก
บริษัท เอ ไอ เอ จ ากัด บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  และบริษัท ไทยประกันชีวิต 
จ ากัด (มหาชน)  น าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แต่ละกลุ่ม มาเชื่อมโยงเพ่ือประมวล และวิเคราะห์ว่า
ข้อมูลมีความสอดคล้องหรือขัดแย้งทั้งภายในและระหว่างกลุ่มแต่ละกลุ่มหรือไม่ กรณีข้อมูลที่ได้จาก
การสัมภาษณ์มีความขัดแย้ง  ไม่ตรงกันกับข้อมูลที่ได้จากผู้ให้สัมภาษณ์คนใดคนหนึ่ง  ผู้วิจัยจะน า
ข้อมูลที่ได้ไปสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลอ่ืนถึงประเด็นดังกล่าวอีก  เพ่ือให้ได้มาซึ่งความถูกต้องและ
น่าเชื่อถือของข้อมูล  ส่วนข้อมูลที่เป็นที่สงสัยและไม่สามารถพิสูจน์ทราบได้หรือขาดความน่าเชื่อถือ 
ผู้วิจัยจะไม่น าข้อมูลนั้นมาใช้ และหากได้ข้อมูลไม่เพียงพอที่จะศึกษา ผู้วิจัยก็จะท าการเก็บข้อมูล
เพ่ิมเติมให้สมบูรณ์และสอดคล้องกับความเป็นจริงตามประสบการณ์ของผู้ให้ข้อมูลมากที่สุด   โดยใน
รูปแบบที่สองผู้วิจัยได้ใช้การศึกษาจากข้อมูลทุติยภูมิซึ่งได้แก่การส ารวจเอกสาร ข้อมูลทางวิชาการที่มี
การศึกษาไว้  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และรวบรวมน าความรู้และข้อมูลที่ได้มากลั่นกรอง วิเคราะห์และ
เปรียบเทียบกับข้อมูลปฐมภูมิที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล หากข้อมูลที่ได้มีความขัดแย้งกัน
หรือขาดความน่าเชื่อถือ ผู้วิจัยจะต้องด าเนินการค้นคว้าและตรวจสอบเพ่ิมเติมเพ่ือเป็นการยืนยัน 
และหาข้อสรุปเพื่อให้เกิดความชัดเจนและความถูกต้องน่าเชื่อถือของข้อมูลต่อไป 
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10. การพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูลและบทบาทผู้วิจัย 
 ผู้วิจัยได้ค านึงถึงจรรยาบรรณและพิทักษ์สิทธิของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล ในทุกขั้นตอนของการ
ด าเนินงาน  ดังนี้ 
 1.ผู้วิจัยได้แนะน าตัวแก่ผู้ให้ข้อมูลว่า เป็นนักศึกษาตามหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต  
มหาวิทยาลัยศิลปากร  พร้อมทั้งได้บอกกล่าวถึงวัตถุประสงค์ของการสัมภาษณ์เพ่ือเป็นข้อมูล
ประกอบการจัดท าวิทยานิพนธ์ 
 2.การด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการสัมภาษณ์นั้น ผู้วิจัยได้ขอความร่วมมือผู้ให้
ข้อมูล  ขออนุญาตการบันทึกข้อมูล และการใช้เครื่องบันทึกเสียงการสัมภาษณ์ 
 3.ผู้วิจัยได้บอกกล่าวกับผู้ให้ข้อมูลว่า ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์นั้น เพ่ือประกอบการ
จัดท าวิทยานิพนธ์  ตามหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากรเท่านั้น ผู้วิจัยจะไม่
น าไปใช้เพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืนโดยเด็ดขาด  การน าเสนอข้อมูลจะไม่มีผลกระทบต่อผู้ให้ข้อมูลและ
หน่วยงาน  หากไม่สะดวกจะให้ข้อมูลหรือไม่สามารถตอบประเด็นใดได้ก็สามารถปฏิเสธได้    
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2.2.1 กลยุทธ๑การขยายชํองทางการขายที่หลากหลาย  
2.2.2 กลยุทธ๑การออกแบบผลิตภัณฑ๑ที่หลากหลาย 
2.2.3 กลยุทธ๑พันธมิตร 
2.2.4 กลยุทธ๑การเพิ่มศักยภาพของชํองทางการขาย 
2.2.5 กลยุทธ๑การรักษาลูกค๎า 
2.2.6 กลยุทธ๑การสื่อสารทางการตลาด 
2.2.7 กลยุทธ๑บุคลากร 

 
บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ 
 
 การศึกษาเรื่อง กลยุทธ๑ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร  ผู๎วิจัยได๎ทําการเก็บข๎อมูลจากการศึกษา ค๎นคว๎า เอกสาร สิ่งพิมพ๑ที่เกี่ยวข๎องกับการ
วิจัยในครั้งนี้   รวมถึงการสัมภาษณ๑แบบเจาะลึกกับผู๎ให๎ข๎อมูลสองกลุํม  คือ กลุํมผู๎สูงอายุ และกลุํม
ผู๎จัดการฝ่ายขาย พนักงานขาย  ซึ่งผู๎วิจัยได๎มีการกําหนดแนวประเด็นคําถามไว๎เพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลที่
ครบถ๎วน สมบูรณ๑ มีการวิเคราะห๑ข๎อมูล และตั้งประเด็นคําถามให๎สอดคล๎องกับวัตถุประสงค๑ในการวิจัย  
บทนี้จึงเป็นการนําเสนอผลการศึกษาที่เป็นข๎อค๎นพบจากการเก็บข๎อมูลจริง  โดยนําเสนอผลการวิจัยใน
สํวนตําง ๆ  ดังนี้ 
 ส่วนที่  1 การออม การลงทุน และ การวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ  
             1.1 การวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ 
             1.2 การวางแผนการทําประกันชีวิต 
 ส่วนที่  2 กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
                              
                         
  
 
 
 
 
 
 จากการที่ผู๎วิจัยได๎ศึกษาข๎อมูลจากเอกสาร  งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง ลงพ้ืนที่สัมภาษณ๑เพ่ือเก็บ
ข๎อมูล และได๎ศึกษาข๎อมูลโดยการสังเกต ประสบการณ๑และบริบทตํางๆแล๎วจึงขอเสนอผลการศึกษาดังนี้ 
 
ส่วนที่ 1  การออม การลงทุน และการวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอาย ุ
 1.1 การวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ 
      การศึกษาการวางแผนการออม การลงทุน ของผู๎สูงอายุ โดยการสัมภาษณ๑เชิงลึกกับ
ผู๎สูงอายุที่เป็นกลุํมตัวอยําง พบวํา ผู๎สูงอายุมีการวางแผนการออม การลงทุนที่หลากหลายและแตกตําง
กันการวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณเป็นกระบวนการในการวางแผนการดําเนินชีวิต
ในชํวงหลังเกษียณอายุ ภายใต๎พ้ืนฐานที่เป็นไปได๎  และกลยุทธ๑แนวทางที่จะทําให๎แผนการดําเนินชีวิต
ในชํวงหลังเกษียณอายุนั้นบรรลุผลตามเป้าหมายที่กําหนดไว อยํางไรก็ตาม การวางแผนเพ่ือวัยเกษียณ
ไมใชํแผนมาตรฐานที่สามารถจะใช๎ได๎กับทุกคนเนื่องจากแตํ ละคนจะมีสถานการณที่แตกตํางกันมี
รูปแบบการออมเงินเพ่ือวัยเกษียณผํานชํองทางตํางๆแตกตํางกันผู๎วางแผนการออมการลงทุนจะต๎องเก็บ
รวบรวมข๎อมูลและพิจารณาเป็นรายบุคคล การวางแผนเพ่ือวัยเกษียณเป็นการสร๎างหลักคุ๎มครองด๎าน
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รายไดแ๎กํผู๎สูงอาย ุหรือการสร๎างหลักประกันด๎านรายได๎แกํผู๎สูงอายุอยํางเป็นระบบเพ่ือให๎สามารถยังชีพ
ตํอไปไดใ๎นมาตรฐานทีเ่หมาะสม โดยมีลักษณะดังนี้ 
      การวางแผนทางการออม การลงทุนของผู๎สูงอายุเ พ่ือวัยเกษียณ มีลักษณะ ที่
หลากหลายแตกตํางกันออกไปตามความจําเป็น เหตุผล พฤติกรรม ทัศนคติของแตํละบุคคล  ภายหลัง
การเกษียณอายุ แตํละคนมีความจําเป็นต๎องมีเงินออมสะสมมากเทําใด จึงจะเพียงพอในการใช๎จําย
ในชํวงหลังเกษียณอายุ โดยที่จะสามารถใช๎ชีวิตได๎อยํางสะดวกสบายเหมือนชํวงที่ยังสามารถหารายได๎ได๎
อยูํ การวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณจึงเป็นเรื่องที่สําคัญ  
      ขั้นตอนในการกําหนดแผนงานโดยสรุป 3 ขั้นตอน คือ  
      1.1.1 กําหนดถึงความต๎องการใช๎เงินวําควรมีจํานวนเงินทั้งสิ้นเทําใด  เริ่มคํานึงถึง
จํานวนรายจํายที่จําเป็นต๎องใช๎ในวัยสูงอายุกํอนวํามีรายจํายประเภทใดบ๎างเชํน คํารักษาพยาบาล คํายา 
คําเดินทางทํองเที่ยว รายจํายเพ่ืองานอดิเรกของแตํละบุคคล เป็นต๎น ซึ่งรายจํายที่เกิดขึ้นเหลํานี้จะเป็น
รายจํายที่เพ่ิมขึ้นในวัยสูงอายุ หลังจากนั้นจึงเริ่มกําหนดความต๎องการเงินทุนในอนาคต ที่สําคัญต๎องไมํ
ลืมยิ่งอายุมากขึ้น   เงินออมเพ่ือรายจํายฉุกเฉินก็จะมีมากขึ้น   ซึ่งสอดคล๎องกับข๎อมูลที่ผู๎ให๎ข๎อมูลได๎ 
ดังกลําววํา 

การวางแผนการออม การลงทุนเพื่อความมั่นคงในอนาคต จําเป็นอยํางยิ่งที่จะต๎องมีการ
วางแผนการออม การลงทุนที่ดี  ปัจจุบันคนมีอายุยืนยาวมากขึ้น  การมีเงินใช๎ในวัยเกษียณยิ่งต๎อง
ให๎ความสําคัญมาก  แตํผู๎สูงอายุหลายคนอาจไมํนําจะมีการวางแผนใด ๆ  สําหรับตัวเองแล๎วได๎มี
การออมเงินสํวนหนึ่งโดยจัดสรรเงินไปลงทุนเทําที่จะทําได๎  ซึ่งก็คงต๎องคํานึงวําเรามีรายได๎เทําไร  
ใช๎จํายเทําไร  และมีเงินเหลือที่จะออมเทําไรในรูปแบบใด ต๎องคิดและวางแผนวํามีเงินแล๎วจะใช๎
จํายอยํางไร ออมเทําไร เอาไปลงทุนเทําไร  (ไมตรี ชนูดหอม, 2558) 

 
      1.1.2 กําหนดจํานวนเงินที่จะสามารถจะหามาได๎ในอนาคต   ควรทราบระยะเวลา
กํอนที่จะถึงกําหนดเกษียณอายุ เพ่ือกําหนดเงินออมสะสมได๎อยํางถูกต๎อง เนื่องจากอาชีพที่แตกตํางกัน
ยํอมมีแผนการการออม การลงทุนในอนาคตที่ตํางกัน เชํน หากมีอาชีพรับราชการ ถึงแม๎จะมีเงินเดือน
น๎อยในระหวํางอายุการทํางาน แตํก็มีการให๎บําเหน็จ บํานาญแกํผู๎ที่เกษียณอายุ ตํางกับผู๎ที่มีอาชีพรับจ๎าง 
หรือเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ดังนั้น การจัดสรรรายได๎ รายจําย และเงินออมจึงเป็นหน๎าที่ของแตํละ
บุคคล   ซึ่งสอดคล๎องกับผู๎ให๎ข๎อมูลที่กลําววํา   

การวางแผนการออม การลงทุนนั้น  นอกจากต๎องเข๎าใจและให๎ความสําคัญแล๎ว  ปัญหา
ด๎านรายได๎ด๎วย ต๎องมีรายได๎เพียงพอกับการใช๎จํายในชีวิตประจําวันมากพอที่จะเหลือเป็นเงินออม
ได๎ ความแตกตํางกันของรายได๎ในชํวงที่ทํางาน ทําให๎แตํละบุคคลก็ต๎องวางแผนตํางกันออกไป 
(เฉลิมวุฒิ ศรีวิชัยรัตน๑, 2558) 

 
      1.1.3 กําหนดถึงความแตกตํางของจํานวนเงินระหวํางความต๎องการเงินทุนและความ 
สามารถในการหารายได๎ หลังจากที่กําหนดรายรับ และรายจํายภายหลังการเกษียณอายุแล๎วพบวํามี
ความแตกตํางกันมาก ควรวางแผนการใช๎จํายอยํางระมัดระวัง หรือเริ่มต๎นสะสมเงินออมในขณะที่ยังมี
รายได๎ให๎มากกวําเดิม ซึ่งสอดคล๎องผู๎ให๎ข๎อมูลกลําววํา 
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การวางแผนการออมของผู๎สูงอายุวําเป็นเร่ืองสําคัญมาก ๆ   โดยเฉพาะถ๎าเราทํางานไมมํี
เงินบํานาญเหมือนข๎าราชการ เรายิ่งต๎องออม  ผมก็แบํงแยกเงินรายได๎ไปใช๎จํายในชีวิตประจําวัน 
และออมสํวนหนึ่ง  โดยเร่ิมคํานึงและออมมาตั้งแตํอายุประมาณ 50 ปี จนปัจจุบันมีเงินก๎อนหนึ่ง 
คิดวําจะเก็บไว๎ใช๎จํายเมื่ออายุมาก ๆ จะไมํเป็นภาระลูกหลาน(เฉลิมวุฒิ ศรีวิชัยรัตน๑, 2558)  

 
การวางแผนการออมเพื่อวัยเกษียณวํา การมีเงินไว๎ใช๎ตอนเกษียณสําคัญมากๆ  ต๎องมี

เงินไว๎ใช๎ในชีวิตประจําวัน ยามเจ็บป่วย ตนเองได๎ทํางานมาตลอดชีวิต   แบํงแยกเงิน สํวนหนึ่งไป
ลงทุนทําสวนปาล๑ม และได๎ทําประกันชีวิต ทําประกันอุบัติเหตุ เก็บออม  (กิตติศักดิ์ รุํงโรจน๑กิตติ
สิน, 2558) 

 
 ข๎อมูลที่ได๎สัมภาษณ๑ผู๎สูงอายุเรื่อง การวางแผนการออม การลงทุน ทําให๎ได๎ข๎อมูลที่ตรงกัน
ทุกคนวํา การวางแผนการการออม การลงทุน เป็นสิ่งสําคัญ และจําเป็นต๎องทําเพ่ือให๎มีเงินไว๎ใช๎เมื่อ
สูงอายุ  ขณะที่ทํางานและมีรายได๎จําเป็นต๎องแบํงเงินเพ่ือการออมสํวนหนึ่ง  และต๎องเป็นการเตรียมตัว
ตั้งแตํตอนที่มีรายได๎อยํางน๎อยกํอนเกษียณ 10 ปี  รูปแบบการออมจะเป็นอยํางไร  จํานวนมากน๎อยเทําไร  
ขึ้นอยูํกับความสามรถในการหารายได๎  การดําเนินชีวิต และภาระความรับผิดชอบ รูปแบบการออมเงิน
ของแตํละบุคคลก็จะแตกตํางกันออกไป ข๎อมูลที่ได๎จะเห็นวํา สํวนใหญํจะออมเงินโดยฝากธนาคารไว๎สํวน
หนึ่ง  ทําประกันชีวิต และมีการลงทุนในพันธบัตรรัฐบาลบ๎างเพ่ือสร๎างผลตอบแทน ผู๎ที่มีความสามารถใน
การออมสํวนใหญํวัตถุประสงค๑การออมเพ่ือไว๎ใช๎จํายในยามเจ็บป่วย รองลงมาเพ่ือเป็นคําใช๎จํายเกี่ยวกับ
บุตรหลาน  ผู๎สูงอายุที่มีการออมเงินเก็บไว๎ใช๎จํายหลังเกษียณเพียงสํวนหนึ่งของกลุํมตัวอยําง หากเป็น
กลุํมตัวอยํางที่ไมํได๎มีอาชีพทํางานประจํา  เป็นเกษตรกร แมํค๎าพํอค๎าจะไมํคํอยมีเงินออม สําหรับบุคคล
กลุํมอายุต่ํากวํา 40 ปีก็จะไมํคํอยให๎ความสําคัญกับการออมเพ่ือเก็บไว๎ใช๎หลังเกษียณ กลุํมอายุที่มากขึ้น
จึงจะให๎ความสําคัญกับการออมเพ่ือใช๎หลังเกษียณ ซึ่งอาจจะช๎าเกินไป หรือต๎องออมเงินในจํานวนมาก
เพ่ือให๎เงินออมตามเป้าหมาย  แตํละบุคคลก็จะแตกตํางกันออกไป ข๎อมูลที่ได๎จะเห็นวํา สํวนใหญํจะออม
เงินโดยฝากธนาคารไว๎สํวนหนึ่ง 
 1.2 การวางแผนการทําประกันชีวิต 
                     1.2.1 ความรู๎เกี่ยวกับการประกันชีวิต 
                           ธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยเติบโตอยํางรวดเร็วตลอดหลายปีที่ผํานมาจาก
การศึกษาพบวําแนวโน๎มผู๎บริโภคมีกําลังซื้อเพ่ิมมากข้ึน  โดยเฉพาะอยํางยิ่งกลุํมผู๎สูงอายุ  เป็นผลมาจาก
การเปลี่ยนแปลงทางด๎านเศรษฐกิจและสังคม อัตราการเกิดที่ลดลงและความก๎าวหน๎าทางด๎าน
การแพทย๑ทําให๎ประชากรสํวนใหญํของประเทศมีอายุยืนขึ้น ทําให๎ประเทศไทยเดินหน๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุ  
หรือ Ageing Society  ดังนั้น การวางแผนอนาคตเพ่ือยามเกษียณจึงจําเป็นอยํางยิ่ง “กรมธรรม๑ประกัน
ชีวิต”จึงมีบทบาทมากข้ึนในการวางแผนยามเกษียณของคนปัจจุบัน “สํวนตัวแล๎วได๎ทําประกันชีวิตที่ได๎
สิทธิลดหยํอนทางภาษีมากกวํา จะได๎รับเงินอีก 10 ปีข๎างหน๎า” (นายกิติศักดิ์ พันธุ๑ทรัพย๑, 2558)  “การ
ประกันชีวิตมีหลายแบบ เป็นการออมทรัพย๑ก็มีประกันสุขภาพ ความเจ็บป่วย  เสียชีวิต” (กิตติศักดิ์ 
รุํงโรจน๑กิตติสิน, 2558) 
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               สมาคมประกันชีวิตไทยได๎ประมาณการวํา เบี้ยประกันชีวิตรวมในปี 2558 มีอัตรา
การเติบโต  10-13%  เนื่องจากประชากรสํวนใหญํเห็นความสําคัญของการทําประกันชีวิตมากขึ้น  
บริษัทประกันชีวิตพัฒนาผลิตภัณฑ๑ออกมาแขํงขันกันอยํางตํอเนื่อง  จึงเป็นทางเลือกสําหรับลูกค๎าที่ จะ
ได๎รับประโยชน๑สูงสุด   สํงผลให๎ธุรกิจมีการเติบโตอยํางมั่นคง ลูกค๎าผู๎สูงอายุมองเห็นความจําเป็นในการ
ทําประกันชีวิตมากขึ้น เพราะไมํต๎องการเป็นภาระของลูกหลานและต๎องการหลักประกันชีวิตเพ่ือความ
คุ๎มครองและการออมเงิน คนวัยทํางานจะเริ่มขาดรายได๎เมื่อเกษียณที่อายุ 60 ปี  โดยต๎องมีเงินออมไว๎
ใช๎หลังเกษียณอยํางน๎อย 10–15 ปี ดังคํากลําวของผู๎ให๎ข๎อมูล “การทําประกันชีวิตเป็นการออมเงินเพ่ือ
ไว๎ใช๎ในวันข๎างหน๎า” (ไมตรี  ชนูดหอม, 2558) “ผมเชื่อวําปัจจุบันคนให๎ความสนใจและเห็นวําการทํา
ประกันชีวิต เป็นหลักประกันที่ม่ันคงได๎ มีมากข้ึนกวําอดีตมาก” (นายกิติศักดิ์ พันธุ๑ทรัพย๑,2558) 
“ความรู๎เกี่ยวกับการประกันชีวิตอยูํบ๎างที่เป็นการชํวยลดความเสี่ยง การออมทรัพย๑” (ศิริพร ปลื้มปิติพร
, 2558)  
 
 จากการสัมภาษณ๑เชิงลึกกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูลพบวํา ผู๎สูงอายุสํวนใหญํมีความรู๎ความเข๎าใจ
เกี่ยวกับการประกันชีวิตในระดับหนึ่งอยํางน๎อยในเบื้องต๎นวําคืออะไร มีแบบอยํางไรบ๎าง มีความ
คุ๎มครองการบาดเจ็บ เสียชีวิต การรับรู๎และได๎รับขําวสารข๎อมูลจากตัวแทนขายประกันชีวิตสื่ อโฆษณา
รูปแบบตําง ๆ  ตลอดจนธนาคารซึ่งพนักงานก็เป็นตัวแทนขายประกันชีวิตด๎วย ผู๎สูงอายุที่เคยเป็น
พนักงานประจํามีเงินเดือนสํวนใหญํจะเข๎าใจเรื่องการประกันชีวิตในระดับหนึ่ง จากอดีตที่มีไมํเข๎าใจและ
มีภาพลักษณ๑ที่ไมํคํอยดี การประกันชีวิตชํวยให๎เราออมเงินไว๎ใช๎ในอนาคต ไมํเป็นภาระลูกหลาน เป็น
ทางเลือกที่มากกวําการออมเงินผํานธนาคารอยํางเดียว สื่อโฆษณาตํางๆ ทําให๎เข๎าถึงประชาชนได๎มาก
ขึ้นและทุกคนเริ่มเข๎าใจและให๎ความสําคัญกับการประกันชีวิต ดังคํากลําวของผู๎ให๎ข๎อมูล “ความรู๎ข๎อมูล
เรื่องการประกันชีวิตก็พอมีบ๎าง โดยได๎รับรู๎ข๎อมูลจากตัวแทนขายประกัน จากสื่อโฆษณาทางโทรทัศน๑ 
ธนาคารที่เป็นตัวแทนขายประกันด๎วย” (กิตติศักดิ์ รุํงโรจน๑กิตติสิน, 2558)  “มีตัวแทนเสนอขายประกัน
ชีวิตก็ได๎รับความรู๎ความเข๎าใจ  สํวนตัวได๎ทําประกันชีวิตไว๎ เพราะไมํได๎ทํางานบริษัท  จึงไมํมีสวัสดิการ
ใด ๆ การทําประกันชีวิตก็จะชํวยแบํงเบาภาระเม่ือยามเจ็บป่วยไปได๎” (ศิริพร ปลื้มปิติพร, 2558) 
 

การประกันชีวิตเป็นเรื่องของการสร๎างหลักประกันที่มั่นคงให๎กับตัวเองและ
ครอบครัวหากผู๎เอาประกันชีวิตเสียชีวิตกํอนวัยอันควร การประกันชีวิตนอกจากจะเกิด
ประโยชน๑กับตัวเองแล๎ว  ยังเกิดประโยชน๑กับประเทศชาติด๎วย ลดภาระรัฐในการดูแล
ผู๎สูงอายุ (ไมตรี ชนูดหอม, 2558)  

 
การประกันชีวิตตํางกับการออมเงินประเภทอ่ืน  เพราะการฝากเงินจะได๎กับ

สถาบันการเงิน ผู๎ฝากจะได๎คืนเงินต๎นพร๎อมดอกเบี้ย สํวนตัวก็ได๎ทําประกันชีวิตในลักษณะ
การออมเงิน โดยเลือกทํากับบริษัทที่มีความมั่นคงมีชื่อเสียง ให๎ความคุ๎มครองและ
ผลตอบแทนดี  และต๎องมีฝ่ายขายที่ดีด๎วย  (นายกิติศักดิ์ พันธุ๑ทรัพย๑, 2558) 
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                   1.2.2 ปัจจัยที่สําคัญที่ทําให๎ตัดสินใจทําประกันชีวิต 
              การประกันชีวิต คือ การชดเชยรายได๎ที่ต๎องสูญเสียไปอันเนื่องมาจากการตาย 
ทุพพลภาพถาวรสิ้นเชิง หรือชราภาพโดยบริษัทประกันชีวิตจะจํายเงินตามจํานวนที่ระบุไว๎ให๎แกํผู๎เอา
ประกันภัยหรือผู๎รับประโยชน๑ตามที่กําหนดไว๎ในกรมธรรม๑ประกันชีวิต 
 
             หากจะถามวําทําไมจึงต๎องมีการทําประกันชีวิต  อาจได๎รับคําตอบที่แตกตํางกัน
ออกไป แตํหลัก ๆ ก็คงได๎รับคําตอบที่วํา ผู๎ทําประกันชีวิตต๎องการได๎รับประโยชน๑ในด๎านความคุ๎มครอง
คือ เมื่อมีภัยเกิดข้ึนแกํชีวิตทําให๎ผู๎เอาประกันสูญเสียรายได๎เนื่องจากการตาย ทุพลภาพถาวรสิ้นเชิงหรือ
ชราภาพ บริษัทประกันชีวิตจะจํายเงินให๎ตามจํานวนที่ระบุไว๎ให๎แกํผู๎เอาประกันภัยหรือผู๎รับประโยชน๑
แล๎วแตํกรณี  หรือทําประกันชีวิตเพ่ือการออมทรัพย๑  หากผู๎ทําประกันชีวิตซื้อแบบที่มีการออมทรัพย๑อยูํ
ด๎วยนั้น ผู๎ทําประกันจะได๎รับเงินก๎อนหนึ่ง ตามที่ตกลงไว๎เมื่อมีชีวิตอยูํ ณ. วันที่สัญญาครบกําหนด ดังคํา
กลําวที่วํา “การตัดสินใจทําประกันชีวิต ให๎ความสําคัญกับหลายปัจจัย  เชํน ความมั่นคงทางการเงิน
ของบริษัท การลดหยํอนภาษี การกู๎เงินธนาคารก็จะต๎องทําประกันชีวิต ทําบัตรเครดิต”  (ไมตรี ชนูด
หอม, 2558)  “ปัจจัยในการตัดสินใจทําประกันชีวิตก็ด๎วยความจําเป็นสํวนตัวมากกวําเรื่องอ่ืน เนื่องจาก
ตนเองไมํมีลูก การทําประกันชีวิตก็เพ่ือให๎มีหลักประกันที่มั่นคงให๎กับคูํสมรส และให๎มีเงินไว๎ใช๎จํายเมื่อ
อายุมากๆ ”  (กิติศักดิ์ พันธุ๑ทรัพย๑, 2558) “ผมเห็นวํา การตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิตก็ดูความจําเป็น
ของตัวเองที่ตัดสินใจทําประกันชีวิตก็ไมํต๎องการให๎เป็นภาระของผู๎อ่ืน มีเงินไว๎ใช๎ และสามารถเป็น
เงินทุนให๎ครอบครัวได๎เมื่อตนเองเสียชีวิต” (ณรงค๑ชัย จิระพันธุ๑, 2558) 
 
             ในอดีตการประกันชีวิตเป็นเรื่องที่ไกลตัวสําหรับประชาชนสํวนใหญํ เพราะคิดวํา
เป็นเรื่องที่ไมํจําเป็นทําให๎สิ้นเปลืองเงินทอง  เพราะจะต๎องมีการจํายคําเบี้ยประกันชีวิต และยังมองไมํ
เห็นประโยชน๑ที่ได๎รับ รวมถึงปัจจัยทางด๎านเศรษฐกิจด๎วย การขายประกันชีวิตของบริษัทตํางๆ  ก็จะ
เป็นการขายผํานตัวแทนประกันชีวิต บางครั้งการอธิบายสิทธิประโยชน๑ของตัวแทนประกันชีวิตด๎วย
ความที่ต๎องการขายมาก  ประกอบกับบางคนอาจขาดทักษะหรือประสบการณ๑ในการจูงใจ  อาจสร๎าง
ความนํารําคาญและแรงกดดันให๎เกิดกับประชาชนผู๎บริโภคได๎ ทําให๎เกิดความรู๎สึกตํอต๎าน บริษัทยังไมํ
สามารถเข๎าถึงความต๎องการของลูกค๎าวําพวกเขาต๎องการอะไร และจะได๎รับอะไรจากการประกันชีวิต 
ทําให๎บริษัทประกันชีวิตในชํวงนั้นยังไมํประสบความสําเร็จเทําที่ควร ไมํสามารถทํายอดขายได๎ตาม
เป้าหมาย  บริษัทประกันชีวิตจึงต๎องหากลยุทธ๑วิธีการตําง ๆ ในการจูงใจหรือให๎ประชาชนหันมาสนใจ
กับการทําประกันชีวิตมากขึ้น  ดังคํากลําวของผู๎ให๎ข๎อมูล “การตัดสินใจทําประกันชีวิตของผมก็จะดูวํามี
คําตอบแทนที่แนํนอน  คําตอบแทนการสูญเสียอวัยวะ” (กิตติศักดิ์ รุํงโรจน๑กิตติสิน , 2558) 
 
       การตัดสินใจทําประกันชีวิตของประชาชนขึ้นอยูํกับปัจจัยหลายประการ  จาก
การศึกษาข๎อมูลและงานที่เกี่ยวข๎องพบวํา  การตัดสินใจทําประกันชีวิตมีปัจจัยหลายด๎าน และก็ต๎องให๎
ความสําคัญกับทุกๆ ปัจจัย ด๎านผลิตภัณฑ๑  ก็จะต๎องดูเงื่อนไขในการทําประกันชีวิตที่ชัดเจน ด๎านราคาก็
ต๎องดูผลตอบแทนที่ได๎ ด๎านชํองทางการจําหนํายก็ต๎องดูตัวแทนขายประกันชีวิตและการบริการ และ
ความจําเป็นสํวนบุคคลด๎วย  “การทําประกันชีวิตควรต๎องดูปัจจัยความจําเป็นและความเหมาะสมของ
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ตนเอง  อยําตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเพราะความเกรงใจคนขายประกันชีวิต โดยไมํได๎ดูความเหมาะสม 
เงื่อนไขของกรมธรรม๑  อาจเกิดปัญหาได๎ในภายหลังได๎” (ไมตรี ชนูดหอม, 2558)   “การตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตของผมต๎องมีเงื่อนไขที่ชัดเจนเพ่ือมิให๎เกิดปัญหาข๎อโต๎แย๎งในกรณีการชดใช๎คําสินไหม
ทดแทน” (กิตติศักดิ์ รุํงโรจน๑กิตติสิน, 2558)   “ปัจจัยในการตัดสินใจทําประกันชีวิต ก็ด๎วยเหตุผลความ
จําเป็นสํวนตัว เนื่องจากการทําธุรกิจสํวนตัวไมํมีสวัสดิการใด คํารักษาพยาบาลแพงมาก  การทําประกัน
ชีวิตยังชํวยในการแบํงเบาภาระได๎มาก” (ศิริพร  ปลื้มปิติพร, 2558) 
 
    1.2.3  การเลือกบริษัทและแบบผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิต 

 การประกันชีวิตนั้นถือเป็นสิ่งที่ทําให๎ชีวิตเรามั่นคงเพ่ือที่จะวางแผนให๎กับอนาคต
ของตัวเอง  และในปัจจุบันนี้การประกันชีวิตก็ไมํได๎มีราคาแพงเหมือนในอดีต  การเลือกทําประกันชีวิต
ต๎องพิจารณาเลือกให๎เหมาะสมกับความต๎องการของบุคคล เชํน หากทํานทํางานที่เสี่ยงภัย หรือมีความ
จําเป็นต๎องเดินทางบํอยทําให๎ต๎องการความคุ๎มครองชีวิต ควรเลือกประกันแบบชั่วระยะเวลา (Term 
Insurance) ถ๎าต๎องการสร๎างความมั่นคงให๎กับครอบครัว มีภาระดูแลพํอแมํ หรือออมเพ่ือเป็นมรดก
ให๎กับลูกหลาน ควรเลือกประกันแบบตลอดชีพ (Whole life Insurance) หรือหากต๎องการรายได๎หลัง
เกษียณควรเลือกประกันแบบสะสมทรัพย๑ (Endowment Insurance)  ซึ่งมีลักษณะคล๎ายกับการฝาก
เงิน  เป็นต๎น นอกจากนี้ก็ต๎องคํานึงถึง ความสามารถในการจํายเบี้ยประกัน  กรณีที่ไมํมีภาระทาง
การเงิน  อาจทําประกันคุ๎มครองความเสี่ยง เชํน ประกันชีวิต สุขภาพ อุบัติเหตุ ทุพพลภาพ ซึ่งเมื่อ
รวมกันแล๎วมีภาระการจํายเบี้ยประกันได๎สูงสุดถึง 50 เปอร๑เซ็นต๑ของรายได๎ แตํหากมีภาระผํอนอ่ืนๆ 
เชํน ผํอนบ๎านหรือรถยนต๑ ควรแบํงเงินไว๎สําหรับการจํายชําระคําเบี้ยประกันไมํเกิน 10-15% ของรายได๎  
เพ่ือไมํให๎กระทบกับรายจํายอ่ืนๆ มากนัก ดังคํากลําวที่วํา  “ถ๎าจะถามวํา การทําประกันชีวิตเลือกทํา
ประกันชีวิตกับบริษัทใดและแบบไหนนั้นจะดูความคุ๎มครองเป็นหลักวําตรงตามที่เราต๎องการหรือเปลํา 
” (ศิริพร  ปลื้มปิติพร, 2558)   
            แบบการประกันชีวิตมีมากมายหลายแบบด๎วยกัน แตํละแบบจะมีลักษณะความ
คุ๎มครองและให๎ผลประโยชน๑แตกตํางกันออกไป เป็นผลให๎อัตราเบี้ยประกันภัยแตกตํางกันด๎วย ฉะนั้นผู๎
ซื้อควรจะเลือกซื้อแบบการประกันชีวิตที่เหมาะสมกับความต๎องการ   โดยแบบการประกันชีวิตพ้ืนฐาน
มีอยูํ 4 แบบด๎วยกัน 
            1. แบบตลอดชีพ  เป็นแบบประกันชีวิตที่ให๎ความคุ๎มครองตลอดชีพ ถ๎าผู๎เอา
ประกันเสียชีวิตเมื่อใดขณะที่กรมธรรม๑มีผลบังคับ  คือ  มีการชําระเบี้ยประกันอยํางตํอเนื่อง บริษัท
ประกันชีวิตจะจํายจํานวนเงินเอาประกันให๎ผู๎รับประโยชน๑  การประกันแบบตลอดชีพนี้จะได๎เงินก๎อนมา
สําหรับจุนเจือบุคคลที่อยูํในความอุปการะเมื่อผู๎เอาประกันเสียชีวิตลง ผู๎ที่มีฐานะปานกลางต๎องการ
ประกันชีวิตแบบตลอดชีพสําหรับจุดประสงค๑นี้ สํวนผู๎ที่มีเงินออมไมํมากนัก หรือไมํมีภาระต๎อง
รับผิดชอบใครอีกแล๎ว เงินก๎อนที่ได๎จะเป็นเงินทุนสําหรับคําทําศพไมํต๎องตกเป็นภาระของคนอ่ืน    
นอกจากจะให๎ความคุ๎มครองแบบถาวรแล๎ว ผู๎เอาประกันที่มีชีวิตยืนยาว เมื่ออยูํในวัยชราไมํมีรายได๎
สามารถเวนคืนกรมธรรม๑เพ่ือขอรับเงินสดได๎ การชําระเบี้ยประกันชีวิตแบบตลอดชีพ เลือกชําระได๎ 
ชําระเบี้ยประกันครั้งเดียวเป็นเงินก๎อน ชําระเบี้ยประกันภัย 10 ปี 20 ปี 30 ปี ชําระเบี้ยประกันถึงอายุ 
60 ปี ชําระเบี้ยประกันจนกวําจะเสียชีวิต  ดังคํากลําวที่วํา 
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  การเลือกทําประกันชีวิตแบบใดนั้น ก็จะเลือกให๎ตรงตามสิ่งที่ต๎องการ   ผมต๎องการความ
คุ๎มครองระยะยาวหนํอย  มีการคืนเงินบางสํวน การชําระเบี้ยประกันก็นําจะเป็นแคํชํวงที่ยังมี
รายได๎ ก็คือให๎คุ๎มครองยาว  ชําระเบี้ยไมํยาวมากนักอายุมาก ๆ อาจไมํมีรายได๎เพียงพอ จะ
กลายเป็นภาระไป  (กิติศักดิ์ พันธุ๑ทรัพย๑, 2558) 

             2. แบบชั่วระยะเวลาหรือแบบเฉพาะกาล  เป็นแบบประกันชีวิตที่ค๎ุมครองความ
ตายโดยถือเอาความตายเป็นเงื่อนไขการจํายเงิน ถ๎าผู๎เอาประกันตายภายในระยะเวลาประกันบริษัท
ประกันชีวิตจะจํายให๎แกํผู๎รับประโยชน๑  การประกันแบบชั่วระยะเวลานี้ มุํงคุ๎มครองความตายอยําง
เดียวในระยะสั้น เบี้ยประกันชีวิต  จึงต่ํากวําแบบอื่น เหมาะสําหรับผู๎ที่มีรายได๎ไมํสูงพอที่จะซื้อการ
ประกันชีวิตแบบอ่ืน และต๎องการความคุ๎มครองการตายกํอนวันอันสมควร และเนื่องจากเป็นแบบที่
คุ๎มครองความตาย จึงไมํมีสํวนของการออมทรัพย๑และไมํมีมูลคําเวนคืนเงินสด ระยะเวลาคุ๎มครองของ
กรมธรรม๑ที่ขายมี 1 ปี 5 ปี 10 ปี 20 ปี หรือจนถึงครบกําหนดเมื่ออายุ 60 ปี 
                         3. แบบสะสมทรัพย๑  เป็นแบบประกันชีวิตที่บริษัทประกันชีวิตจะจํายจํานวนเงิน
เอาประกันให๎แกํผู๎เอาประกันเมื่อมีชีวิตอยูํครบกําหนดสัญญา หรือจํายจํานวนเงินเอาประกันให๎แกํผู๎รับ
ประโยชน๑เมื่อผู๎เอาประกันเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกันการประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย๑ เป็น
สํวนผสมของการคุ๎มครองชีวิตและการออมทรัพย๑สํวนของการออมทรัพย๑คือสํวนที่ผู๎เอาประกันได๎รับเมื่อ
สัญญาครบกําหนด การออมทรัพย๑นั้นบุคคลบางคนไมํสามารถเก็บออมได๎ด๎วยตนเอง เพราะอาจนําเงิน
ไปใช๎ในด๎านอ่ืน การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย๑จึงเป็นการชํวยให๎เกิดการออมทรัพย๑วิธีหนึ่ง เพ่ือไว๎ใช๎
จํายในอนาคตหรือในยามชราเมื่อสัญญาครบกําหนด ระยะเวลาคุ๎มครองของกรมธรรม๑มีตั้งแตํ 10 ปี 15 
ปี 20 ปี 25 ปี 30 ปี ครบกําหนดอายุ 60 ปี  90 ปี  ดังคํากลําวที่วํา  “การเลือกทําประกันชีวิตแบบใด
หรือกับบริษัทใดนั้น  เนื่องจากยังมีภาระเรื่องภาษีก็จะเลือกแบบที่สามารถลดหยํอนภาษีได๎ ” (ไมตรี 
ชนูดหอม, 2558) 
                         4. แบบเงินได๎ประจํา  เป็นแบบประกันชีวิตที่บริษัทประกันชีวิตจะจํายเงินจํานวน
หนึ่งเทํากันอยํางสม่ําเสมอให๎แกํผู๎เอาประกันชีวิตทุกเดือนนับแตํผู๎เอาประกันชีวิตเกษียณอายุ หรือมีอายุ
ครบ 55 ปี หรือ 60 ปี เป็นต๎นไป แล๎วแตํเงื่อนไขในกรมธรรม๑ที่กําหนดไว๎ สําหรับระยะเวลาการจํายเงิน
ได๎ประจําขึ้นอยูํกับความต๎องการของผู๎เอาประกันชีวิตที่จะเลือกซื้อไมํวําจะเป็นแบบเงินได๎ประจําตาม
ระยะเวลาที่กําหนด หรือแบบเงินได๎ประจําตลอดชีพ 

          การพิจารณาแบบประกันชีวิตให๎เหมาะสมกับความต๎องการและความสามารถในการ
ชําระเบี้ยประกันภัยแล๎ว   ตํอมาก็ควรต๎องพิจารณาวําจะเลือกทําประกันชีวิตกับบริษัทใด  ปัจจัยสําคัญ
คงต๎องพิจารณาบริษัทที่มีความมั่นคงและความนําเชื่อถือ เนื่องจากการทําประกันชีวิตเป็นสัญญาระยะ
ยาว บริษัทต๎องมีความมั่นคง  ถึงแม๎วําจะเกิดสภาวะเศรษฐกิจถดถอยเพียงใดบริษัทก็ยังแข็งแรงได๎   
“การเลือกทําประกันชีวิตจะทํากับบริษัทที่มีความมั่นคง มีชื่อเสียงที่ดี  ผมวําต๎องไมํลืมพิจารณาเรื่องนี้
นะ  สําคัญมาก  เพราะการประกันชีวิตเป็นสัญญาระยะยาวต๎องมีความสามารถในการชดใช๎ภาระผูกพัน
ที่มีตํอผู๎เอาประกันได๎” (ไมตรี ชนูดหอม, 2558)  “การเลือกทําประกันชีวิตกับบริษัทใดและแบบไหน
นั้น ผมดูที่ความมั่นคงและชื่อเสียงของบริษัทเป็นเรื่อง” (กิติศักดิ์ พันธุ๑ทรัพย๑, 2558)  “เบี้ยประกันชีวิต
แพงหรือไมํ  มีความสามารถในการชําระหรือเปลํา   สํวนบริษัทนั้น แนํนอนก็ต๎องเลือกบริษัทที่มี
ชื่อเสียง ดูแล๎วมั่นคง” (ศิริพร  ปลื้มปิติพร, 2558) 
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     การเลือกทําประกันชีวิตแบบใดหรือกับบริษัทใดนั้น  สําหรับผมแล๎ว การเลือกทําประกัน
ชีวิตกับบริษัทใดนั้น ความนําเชื่อถือของบริษัท เป็นเรื่องสําคัญ และตํอมาก็ดูผลประโยชน๑ครับวํา
บริษัทใดให๎ผลประโยชน๑ที่ดีกวํากัน ผมวําทั้งสองอยํางนี้ที่ผมให๎ความสําคัญเป็นลําดับแรก ๆ   
(กิตติศักดิ์ รุํงโรจน๑กิตติสิน,2558)   
 

“สําหรับผม การเลือกบริษัทหรือแบบประกันนั้น ผมเลือกตามคุ๎มครอง ความ
เหมาะสม เบี้ยประกัน และผลตอบแทนที่จะได๎รับ การเลือกบริษัทก็ต๎องเป็นบริษัทที่มี
ชื่อเสียงดี  เป็นที่นิยมแพรํหลาย ถึงจะเชื่อมั่นครับ เพราะต๎องดูแลกันยาว” (ณรงค๑ชัย จิระ
พันธุ๑, 2558)  

 
ส่วนที่ 2  กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
 2.1  วิเคราะห๑ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุ 
       จากที่กลําวแล๎ววํา ประเทศไทยได๎เข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุ (Aging Society)  เนื่องจากมี
ผู๎สูงอายุที่มีอายุตั้งแตํ 60 ปีขึ้นไปเกินร๎อยละ 10 ของประชากรในประเทศมาตั้งแตํปี 2548  ซึ่งตามคํา
นิยามขององค๑การสหประชาชาติ (UN) ที่กําหนดไว๎วําประเทศที่มีประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปสัดสํวนเกิน
ร๎อยละ 10 ของประชากรทั้งประเทศ ถือวําประเทศนั้นได๎ก๎าวเข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุ (Aging Society) และ
จะเป็นสังคมผู๎สูงอายุโดยสมบูรณ๑ (Aged Society) เมื่อสัดสํวนประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป เพ่ิมเป็นร๎อย
ละ 20 ของประชากรทั้งประเทศ  ดังนั้น  ประเทศไทยจึงนับวําได๎ก๎าวเข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุแล๎ว   

          เนื่องจากประเทศไทยมีจํานวนผู๎สูงอายุมากขึ้น  ทําให๎บริษัทประกันชีวิตมองเห็นถึง
โอกาสในการออกแบบผลิตประกันชีวิตเพ่ือนํามาเสนอให๎กับผู๎สูงอายุเหลํานี้  เมื่อประมาณ 5 ถึง 10 ปี
กํอนหน๎านี้ ผู๎ที่อยูํในวัยใกล๎เกษียณที่มีอายุประมาณ 50 ปีขึ้นไปจนถึงวัยเกษียณอายุ มักไมํคํอยได๎รับ
ความสนใจจากบริษัทประกันชีวิตเทําใด  เนื่องจากคนกลุํมนี้ยังมีจํานวนไมํมาก ที่สําคัญคือคนที่มีอายุ
มาก ยํอมมีปัญหาเกี่ยวกับสุขภาพตามมาด๎วย  เพราะผู๎ที่อยูํในวัยดังกลําวสํวนใหญํมักประสบกับการ
เสื่อมสภาพของรํางกาย และมักมีโรคประจําตัว  เชํน  โรคเบาหวาน  ความดันโลหิตสูง ไขมันในเลือดสูง
รวมทั้งโรคอ่ืนๆที่เกี่ยวเนื่องกับอายุที่เพ่ิมขึ้นและความเสื่อมของรํางกายที่เพ่ิมมากขึ้น เชํน  โรคมะเร็ง   
โรคหัวใจ  เป็นต๎น  ซึ่งภาวะตํางๆเหลํานี้  ในกลุํมผู๎สูงอายุจะมีความชุก (Prevalence) สูงกวําวัยอ่ืนๆ 
นั่นยํอมทําให๎ความเสี่ยงของการเสียชีวิตและทุพลภาพของผู๎สูงอายุสูงกวําวัยอ่ืนๆตามไปด๎วย  บริษัท
ประกันชีวิตจึงไมํคํอยให๎ความสําคัญกับคนกลุํมนี้  เนื่องจากการรับประกันคนกลุํมนี้อาจทําให๎บริษัท
ประกันชีวิตประสบกับปัญหา  อัตราการเสียชีวิตที่สูงซึ่งนั่นยํอมทําให๎โอกาสในการจํายคําสินไหม
ทดแทนกรณีมรณกรรมของบริษัทประกันชีวิตต๎องสูงตามไปด๎วยแตํสถานการณ๑ในปัจจุบันนี้ได๎เปลี่ยนไป
แล๎ว  นับตั้งแตํบ๎านเราเข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุมาได๎สักระยะ เนื่องจากจํานวนผู๎สูงอายุบ๎านเรามีจํานวนมาก
ขึ้น  และมีจํานวนมากเพียงพอที่บริษัทประกันชีวิตสามารถใช๎กฎของจํานวนมาก (Law of Large 
Number) รํวมกับกฎแหํงการเฉลี่ย (Law of Average)  

         ในการคํานวณโอกาสในการเกิดเหตุการณ๑ที่จะทําให๎บริษัทต๎องจํายคําสินไหมทดแทน
ได๎อยํางแมํนยําจากความเสี่ยงของคนในกลุํมนี้  เชํน โอกาสในการตาย (อัตรามรณะ หรือ Mortality 
Rate)  โอกาสในการเกิดอุบัติเหตุ (Accident Incident) หรืออัตราการเกิดภาวะทุพลภาพ (Disability 
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Rate) เป็นต๎น นอกจากนี้  การที่มีกลุํมประชากรของผู๎สูงอายุมากเพียงพอก็จะชํวยให๎มีการเฉลี่ยความถี่
และความรุนแรงของความเสียหาย(Average frequency and Average severity of loss) ที่จะ
เกิดข้ึนน๎อยลง  ซึ่งจะชํวยให๎บริษัทที่รับประกันมีโอกาสในการทําผลกําไรจากการรับประกันผู๎เอาประกัน
กลุํมผู๎สูงอายุนี้ได๎ อีกท้ังลูกค๎ากลุํมนี้มีเงินเก็บจากการทํางานชํวงกํอนเกษียณ ดังนั้น จึงคํอนข๎างมีความ
มั่นคงทางการเงินดีกวํากลุํมอ่ืนๆ บริษัทประกันชีวิตจึงได๎หันมาสนใจและให๎ความสําคัญกับลูกค๎ากลุํม
ผู๎สูงอายุในฐานะท่ีเป็นกลุํมที่มีศักยภาพ(Potential Customer) สํวนลูกค๎ากลุํมผู๎สูงอายุเองก็มองเห็นถึง
ความจําเป็น  และมีความต๎องการที่จะทําประกันชีวิตไว๎เป็นหลักประกันความคุ๎มครองและการออมเงิน  
เพ่ือเก็บไว๎เป็นมรดกให๎แกํลูกหลานและไมํต๎องการเป็นภาระของลูกหลานหากตนเองเสียชีวิต     
             นอกจากนี้ลูกค๎ากลุํมผู๎สูงอายุก็กังวลเรื่องสุขภาพของตน จึงต๎องการทําประกันที่ทําได๎งําย ไมํ
ต๎องตรวจสุขภาพ  เมื่อมีอุปสงค๑ (Demand) ของลูกค๎าที่มากเพียงพอก็มีจะต๎องมีอุปทาน (Supply) 
ของบริษัทประกันชีวิตด๎วยการออกผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตมาเสนอขาย เพ่ือตอบสนองความต๎องการของ
ลูกค๎า ดังนั้นในระยะ 5 ปีที่ผํานมา บริษัทประกันชีวิตหลายแหํง  จึงเริ่มหันมาพัฒนาแบบประกันที่เน๎น
กลุํมลูกค๎าผู๎สูงอายุโดยเฉพาะ บริษัท เอไอเอ จํากัด  เป็นบริษัทประกันชีวิตรายแรกที่ออกผลิตภัณฑ๑
สําหรับผู๎สูงอายุ  “อาวุโส โอเค” โดยมีคุณเศรษฐา ศิระฉายา ซึ่งเป็นตัวแทนภาพลักษณ๑ของกลุํม
ผู๎สูงอายุเป็นพรีเซ็นเตอร๑ หลังจากนั้นก็มีบริษัทประกันชีวิตอ่ืนๆ เชํน บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน)  บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) บริษัท อลิอันซ๑ อยุธยา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  
เป็นต๎น ได๎ทยอยออกแบบประกันเฉพาะผู๎สูงอายุมาขายเพ่ือแยํงชิงสํวนแบํงทางการตลาด (Market 
share) ในแบบประกันกลุํมนี้   
         2.1.1 จํานวนบริษัท 
                           ในปัจจุบันมีบริษัทประกันชีวิตที่ได๎รับใบอนุญาตให๎ประกอบธุรกิจประกันชีวิต 
จํานวน 24 บริษัท ดังนี้ 
 1. บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

2. บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
3. บริษัท ฟิลลิปประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
4. บริษัท อาคเนย๑ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
5. บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
6. บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
7. บริษัท อลิอันซ๑ อยุธยา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  
8. บริษัท แมนูไลฟ์ ประกันชีวิต (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน)  
9. บริษัท เอไอเอ จํากัด 
10. บริษัท พรูเด็นเชียล ประกันชีวิต (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน)  
11. บริษัท ไทยพาณิชย๑ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
12. บริษัท สหประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  
13. บริษัท ไทยรีประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
14. บริษัท เจนเนอราลี่ ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
15. บริษัท โตเกียวมารีนประกันชีวิต (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน)  
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         16. บริษัท ประกันชีวิตนครหลวงไทย จํากัด (มหาชน) 
         17. บริษัท ไทยคาร๑ดิฟประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
         18. บริษัท บางกอกสหประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
         19. บริษัท ไทยซัมซุง ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
         20. บริษัท กรุงไทย-แอกซํา ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
         21. บริษัท เอฟดับบลิวดี ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)   
         22. บริษัท แอ๏ดวานซ๑ ไลฟ์ ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
         23. บริษัท เอช ไลฟ์ แอสชัวรันซ๑  จํากัด (มหาชน)     
 24. บริษัท ทิพยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
  การศึกษานี้จะศึกษาผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตของผู๎สูงอายุของบริษัทประกันชีวิต 3 แหํง คือ 
บริษัทประกันชีวิตที่จับกลุํมผู๎สูงอายุ และเสนอขายผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตผู๎สูงอายุที่ได๎รับความนิยม
บริษัทละ 3 แบบ มีเบี้ยประกันชีวิตสูงในลําดับแรก ได๎แกํ  บริษัท เอไอเอ จํากัด   มีแบบประกัน   
“อาวุโส โอเค” “อาวุโสเทคแคร๑ “ และ “ประกันชีวิต 50 อัพ”  บริษัท   เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน)   มีแบบประกัน “เมืองไทยวัยเก๐า”  “วัยเก๐าทั่วไทย” และ “สุขใจวัยเก๐า  บริษัท ไทยประกัน
ชีวิต จํากัด (มหาชน)   มีแบบประกัน “ ไทยประกันชีวิต 50 แซบเวอร๑”  “ทรัพย๑มิ่งขวัญ 90/15”  
“ทรัพย๑มิ่งขวัญมีเงินปันผล” 
    2.1.2 รายละเอียดเงื่อนไข ความค๎ุมครองของผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุของ
บริษัทประกันชีวิต 
            บริษัท เอไอเอ จํากัด   
            กลุํมบริษัทเอไอเอเป็นบริษัทประกันชีวิตชั้นนําในภูมิภาคเอเชียที่มีรากฐานอยูํใน
เอเชียตะวันออกเฉียงใต๎มานานกวํา 90 ปี โดยนําเสนอผลิตภัณฑ๑และบริการแกํลูกค๎าบุคคลและลูกค๎า
องค๑กรทั้งในด๎านการประกันชีวิต การวางแผนทางการเงินในวัยเกษียณ การประกันภัยอุบัติเหตุและ
สุขภาพ รวมทั้งการบริหารสินทรัพย๑ ผํานเครือขํายตัวแทนกวํา 320,000 คนและพนักงานกวํา 23,500 
คนใน 15 ประเทศ โดยให๎บริการลูกค๎ากวํา 23 ล๎านคนทั่วภูมิภาค 
            กลุํมบริษัทเอไอเอ และบริษัทในเครือ (รวมเรียกวํา “เอไอเอ” หรือ “กลุํมบริษัท
เอไอเอ”) เป็นกลุํมบริษัทประกันชีวิตที่ใหญํที่สุดในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิค ซึ่งจดทะเบียนในตลาด
หลักทรัพย๑และมีการบริหารจัดการอยํางอิสระมีบริษัทในเครือและสํานักงานสาขาใน 17 ประเทศทั่ว
เอเชียแปซิฟิค ทั้งในประเทศฮํองกง ไทย สิงคโปร๑ มาเลเซีย จีน เกาหลีใต๎  ฟิสิปปินส๑  ออสเตรเ ลีย  
อินโดนีเซีย ไต๎หวัน เวียดนาม นิวซีแลนด๑ มาเก๏า และบรูไน และเป็นผู๎ถือหุ๎น 97% ในบริษัทในเครือใน
ประเทศศรีลังกา และถือหุ๎นรํวมทุน 26% ในประเทศอินเดีย อีกท้ังยังมีสํานักงานผู๎แทนในประเทศพมํา 
            กวํา 75 ปีที่ บริษัท เอไอเอ จํากัด ได๎ดําเนินธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยโดย
ยึดมั่นในเป้าหมายหลักของบริการประกันชีวิต นั่นคือ ความมุํงมั่นในการเป็นหลักประกันที่มั่นคงให๎กับ
สังคมไทยและการสร๎างความมั่นคงทางการเงินให๎กับลูกค๎าผู๎ถือกรมธรรม๑กวํา 5.4 ล๎านคน ปัจจุบัน 
บริษัท  เอไอเอ จํากัด ได๎นําเสนอความคุ๎มครองชีวิตและการออมเงินแกํลูกค๎าบุคคลผํานผลิตภัณฑ๑และ
บริการตํางๆ ทั้งการประกันชีวิต การวางแผนทางการเงินในวัยเกษียณ การประกันภัยอุบัติเหตุและ
สุขภาพ ผํานเครือขํายตัวแทนประกันชีวิตกวํา 70,000 คนจากสํานักงานตัวแทนประกันชีวิตกวํา 400 

https://www.gotoknow.org/posts/tags/เมืองไทยวัยเก๋า
https://www.gotoknow.org/posts/tags/วัยเก๋าทั่วไทย
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แหํงทั่วประเทศ นอกจากนี้แล๎ว บริษัท เอไอเอยังให๎บริการลูกค๎าองค๑กรผํานผลิตภัณฑ๑สวัสดิการ
พนักงาน ประกันสินเชื่อ และให๎บริการเป็นผู๎จัดการกองทุนสํารองเลี้ยงชีพ 
            บริษัท เอไอเอ จํากัด เป็นสํวนหนึ่งของการสร๎างความมั่นคงให๎กับหลายล๎าน
ครอบครัวในประเทศไทย นอกจากเป็นบริษัทประกันชีวิตที่มีสถานะทางการเงิน แข็งแกรํงเพ่ือสร๎าง
รากฐานของความมั่นใจให๎กับทุกครอบครัวแล๎ว ยังคงมีนโยบายที่มุํงมั่นพัฒนาผลิตภัณฑ๑กรมธรรม๑
ประเภทตํางๆ เพ่ือตอบสนองตํอความต๎องการของตลาดอยํางตํอเนื่อง เชํน กรมธรรม๑ประกันชีวิต
ประเภท ยูนิเวอร๑แซล ไลฟ์ และ กรมธรรม๑ประกันชีวิตควบการลงทุน อยําง ยูนิต ลิงค๑ (อินเวสเมนต๑ 
ลิงค๑) รวมถึงการออกกรมธรรม๑ประกันชีวิต สําหรับผู๎สูงอายุโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ ไมํวําจะเป็น 
Senior OK และ Senior Safe Safe ผํานชํองทางโทรทัศน๑เพื่อการเข๎าถึงคนสํวนใหญํในประเทศ 
                           กรมธรรม๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุของบริษัท เอไอเอ จํากัด ที่ใช๎เป็นตัวอยําง
ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบประกัน   “อาวุโส โอเค”  “อาวุโสเทคแคร๑”  และ “ประกันชีวิต 50 อัพ”  
    2.1.3 ตารางสาระสําคัญของสิทธิประโยชน๑และความคุ๎มครองสําหรับแบบประกัน
ผู๎สูงอายุ 

ตารางที่ 2 สิทธิประโยชน๑แบบประกัน อาวุโส โอเค 
             กรณี               ปีกรมธรรม๑ท่ี        จํานวนผลประโยชน๑ 

เสียชีวิตจากโรคทั่วไปหรือโรค
ชรา 

1-2 
102% ของเบี้ยประกันชีวิตท่ี
ชําระแล๎ว 

3 เป็นต๎นไป 100%  ของทุนประกันชีวิต 

เสียชีวิตจากอุบัติเหตุ 
1-2 

102% ของเบี้ยประกันชีวิตท่ี
ชํ า ร ะ แ ล๎ ว แ ล ะ 100%ข อ ง ทุ น
ประกันชีวิต 

3 เป็นต๎นไป 100% ของทุนประกันชีวิต 
ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันชีวิตอายุครบ 90 ปี 100% ของทุนประกันชีวิต 

ที่มา: กลุํมบริษัทเอไอเอ, อาวุโสโอเค, เข๎าถึงเมื่อ 3 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/seniorok.html?cmpid=banner-TH-1201&r=aa 
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ตารางที่ 3 ความคุ๎มครองแบบประกัน อาวุโส โอเค 
อาย ุ 50-70 ปี 

ผลประโยชน๑ ปีท่ี 1-2 กรณีเสียชีวิตโดยธรรมชาติ : รับ 102% ของเบ้ียประกันภัยท่ี
ชําระแล๎ว 
กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุ : รับ 102% ของเบ้ียประกันภัยท่ีชําระแล๎ว 
และจํานวนเงินเอาประกันภัย 
ปีท่ี 3 เป็นต๎นไป : รับจํานวนเงินเอาประกันภัย 

จํานวนเงินเอาประกันภัย ต้ังแตํ 50,000 ถึง 200,000 บาท 
ระยะเวลาความคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 

ระยะเวลาชําระเบ้ียประกัน ครบอายุ 90 ปี 
การพิจารณารับประกัน การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคําถามสุขภาพใดๆ 

คุ๎มครอง การเสียชีวิต 
ครบกําหนดสัญญา 100% จํานวนเงินเอาประกันภัย 

ที่มา: กลุํมบริษัทเอไอเอ, อาวุโสโอเค, เข๎าถึงเมื่อ  3 มิถุนายน 2558   เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/seniorok.html?cmpid=banner-TH-1201&r=aa 
 
ตารางที่ 4 สิทธิประโยชน๑  (กรณีเสียชีวิต)แบบประกันอาวุโสเทคแคร๑ 
     ปีกรมธรรม๑            สาเหตุการเสียชีวิต             จํานวนผลประโยชน๑ 

1-2 

อุบัติเหตุ 
 
 

102% ของเบี้ยประกันชีวิตท่ีชําระแล๎ว
รวมกับ  110  %ของจํ านวนเงิ น เอา
ประกันภัย 

อุบัติเหตุอื่น ท่ีนอกเหนือจาก
อุบัติเหตุ 

102% ของเบ้ียประกันภัยท่ีชําระแล๎ว 

          3 ทุกกรณี 110% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          4 ทุกกรณี 120% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          5 ทุกกรณี 130% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          6 ทุกกรณี 140% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          7 เป็นต๎นไป ทุกกรณี 150% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

ที่มา: กลุํมบริษัทเอไอเอ, อาวุโสเทคแคร์, เข๎าถึงเมื่อ 3 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/seniortakecare.html 
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ตารางที่ 5 กรณีคําชดเชยรายวันการเข๎าพักรักษาตัวเป็นผู๎ป่วยในของโรงพยาบาล แบบประกันอาวุโสเทค
แคร๑  
   ปีกรมธรรม๑       สาเหตุการเข๎าพักรักษาตัว จํานวนผลประโยชน๑สูงสุด 
         1-2 อุบัติเหตุ 10 %ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

เหตุอื่น ท่ีนอกเหนือจากอุบัติเหตุ ไมํคุ๎มครอง 
          3 ทุกกรณี 10 %ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          4 ทุกกรณี 20 %ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          5 ทุกกรณี 30 %ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          6 ทุกกรณี 40 %ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
          7 เป็นต๎นไป ทุกกรณี 50 %ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

ที่มา: กลุํมบริษัทเอไอเอ, อาวุโสเทคแคร์, เข๎าถึงเมื่อ 3 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/seniortakecare.html 
 
ตารางที่ 6 ความคุ๎มครองแบบประกันอาวุโสเทคแคร๑ 

อาย ุ 50 - 70 ปี 
การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคําถามสุขภาพใด ๆ 
จํานวนเงินเอาประกันภัย 100,000 / 150,000 / 200,000 บาท 

การชําระคาํเบี้ยประกันภัย รายเดือน / รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบ้ีย ครบอายุ 90 ปี 

ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 
ที่มา: กลุํมบริษัทเอไอเอ, อาวุโสเทคแคร์, เข๎าถึงเมื่อ 3 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/seniortakecare.html 

 
ตารางที่ 7  สิทธิประโยชน๑แบบประกันประกันชีวิต 50 อัพ 

ปีที่ 1-2 

กรณีเสียชีวิตด๎วยสาเหตุจากโรคทั่วไปและโรคชรา : รับ 102% ของเบี้ย 
ประกันภัยทีช่ําระแลว๎ 
กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุ : รับ 102% ของเบี้ยประกันภัยทีช่ําระแล๎ว  
และ 200% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 
กรณีเสียชีวิตโดยอุบัติเหตุภัยสาธารณะ : รับ 102% ของเบี้ยประกันภัย 
ที่ชําระแล๎วและ 500% ของจํานวนเงินเอาประกันภัย 

ปีที่ 3 เป็นตน๎ไป: 
 

รับจํานวนเงินเอาประกันภัย100% 110% 120% 130% 140% สูงสุดไมํ
เกิน 150% ของจํานวนเงนิเอาประกันภัย 

ครบกําหนดสัญญา 150% จํานวนเงินเอาประกันภยั 
ที่มา: กลุํมบริษัทเอไอเอ, ประกันประกันชีวิต 50 อัพ, เข๎าถึงเมื่อ 3 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/50up.html?utm_medium=undefined&cmpid= 
banner-TH-1201&r=aa 
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ตารางที ่8  ความคุ๎มครองแบบประกันประกันชีวิต 50 อัพ 
อาย ุ 50 - 70 ปี 

การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคําถามสุขภาพใด ๆ 
จํานวนเงินเอาประกันภัย 50,000-300,000 บาท 

การชําระคาํเบี้ยประกันภัย รายเดือน / รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบ้ีย ครบอายุ 90 ปี 

คุ๎มครอง การเสียชีวิต 
ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 

ทีม่า: กลุํมบริษัทเอไอเอ, ประกันประกันชีวิต 50 อัพ, เข๎าถึงเมื่อ 3 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://campaigns.aia.co.th/aia-dm/50up.html?utm_medium=undefined&cmpid= 
banner-TH-1201&r=aa 
 
     2.2.1 รายละเอียดเงื่อนไข ความคุ๎มครองของผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุของ
บริษัทประกันชีวิต 
            บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
            บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  เป็นบริษัทประกันชีวิตแหํงแรกที่
ได๎รับพระมหากรุณาธิคุณแตํงตั้งให๎เป็นบริษัทประกันชีวิต ในพระบาทสมเด็จพระเจ๎าอยูํหัว มีสิทธิใช๎ตรา
ครุฑ ในเอกสารของบริษัท และเป็นบริษัทประกันชีวิตแหํงแรกที่ได๎รับใบรับรองมาตรฐาน ISO 
9001:2000  ดําเนินธุรกิจด๎วยความมุํงมั่นในการเป็นผู๎ให๎บริการที่เป็นเลิศตอบสนองตํอความต๎องการ
ของลูกค๎าและประชาชนด๎วยดีเสมอมา   ขยายกลุํมเป้าหมายอยํางหลากหลายทําให๎ได๎รํวมมือกับ
พันธมิตรทางธุรกิจที่มีประสบการณ๑ตํางๆ เข๎ามารองรับการขยายงาน บริษัทจึงได๎รํวมมือทางธุ รกิจกับ 
โฟร๑ทิส อินชัวร๑รัน อินเตอร๑เนชั่นแนล เอ็นวี (ปัจจุบันคือ เอ จิ เอิส อินชัวรัน อินเตอร๑เนชั่นแนล เอ็นวี) 
ซึ่งถือเป็นความรํวมมือทางธุรกิจที่สําคัญ เพราะพันธมิตรทางธุรกิจนั้นเป็นบริษัทระดับโลกที่เชี่ยวชาญ
อยํางมาก ในด๎านการทําธุรกรรมการประกันชีวิตและการเงิน ตลอดจนนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข๎ามา
เสริมศักยภาพของระบบให๎การดําเนินงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น   ปี พ.ศ. 2552 บริษัทได๎รํวมมือทาง
ธุรกิจกับธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) โดยธนาคารได๎เพ่ิมสัดสํวนการถือหุ๎นกับบริษัทเพ่ือเพ่ิม
ศักยภาพในการพัฒนาชํองทางการขายประกันผํานธนาคารอยํางเต็มรูปแบบและเพ่ิมศักยภาพด๎านอ่ืนๆ 
            ในวันที่ 1 ตุลาคม 2555 บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด  ได๎แปรสภาพเป็น
บริษัทมหาชนจํากัด เพ่ือให๎เป็นไปตามพ.ร.บ.ประกันชีวิต พ.ศ. 2535 (แก๎ไขเพ่ิมเติม พ.ศ. 2551) การ
แปรสภาพบริษัทในครั้งนี้จะสํงผลให๎เมืองไทยประกันชีวิต เป็นองค๑กรที่มีหลักกํากับดูแลกิจการตามหลัก
บรรษัทภิบาล (Corporate Governance) ที่ดีอยํางแท๎จริง โดยมีการเปิดเผยข๎อมูลรายงานผลการ
ดําเนินงานตํางๆ สูํสาธารณชนมากขึ้น ภายใต๎การตรวจสอบที่เป็นไปตามมาตรฐานของการเป็นบริษัท
มหาชนจํากัด โดยอยูํภายใต๎กฎหมาย พ.ร.บ.บริษัทมหาชนจํากัด พ.ศ.2535   ซึ่งที่ผํานมาบริษัท 
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด(มหาชน) ได๎ยึดถือเป็นนโยบายสําคัญในการดําเนินธุรกิจมาอยํางตํอเนื่อง
ตลอดชํวงระยะเวลาที่ผํานมา และสร๎างความมั่นใจให๎แกํลูกค๎าของบริษัทตลอดมาเชํนกัน 
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           บริษัทได๎พัฒนาผลิตภัณฑ๑แบบประกันตํางๆ ที่สามารถตอบสนองความต๎องการ
ของลูกค๎าได๎ครอบคลุมทุกกลุํมและทันตํอสถานการณ๑อยูํเสมอ ซึ่งปรับเปลี่ยนตามไลฟ์สไตล๑ของลูกค๎า 
สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎หลากหลาย ทันสมัยและคุ๎มคํากับการลงทุนในปัจจุบัน  
ในปี 2554 ได๎ออกผลิตภัณฑ๑หลากหลายประเภท ทั้งเน๎นออมระยะสั้น  การออมเน๎นลดหยํอนภาษี
สูงสุด 300,000  ซึ่งสามารถเป็นอีกหนึ่งทางเลือกสําหรับผู๎ที่ต๎องการวางแผนและบริหารการเงินอยําง
เหมาะสม และยังออกแบบผลิตภัณฑ๑เพ่ือกลุํมลูกค๎าทุกชํวงวัย ได๎แกํ โครงการ เมืองไทยวัยเก๐า 
เอ็กซ๑ตร๎า เป็นโครงการซึ่งผู๎เอาประกันภัยจะได๎รับความคุ๎มครองชีวิตแบบสบายใจจนครบอายุ 90 ปี 
พร๎อมกับความคุ๎มครองอุบัติเหตุและอุบัติเหตุสาธารณะ เพ่ือเป็นอีกหนึ่งทางเลือกสําหรับผู๎ เอา
ประกันภัยที่ต๎องการความมั่นใจและ มีหลักประกันที่รองรับความมั่นคงในชํวงบั้นปลายชีวิต ด๎ วยเบี้ย
ประกันภัยแบบสบายๆ เหมาะสมกับสถานการณ๑เศรษฐกิจในชํวงที่ต๎องปรับตัวตามปัจจัยตํางๆ ที่เกิดขึ้น
เพ่ือเตรียมพร๎อมรองรับกับความเปลี่ยนแปลงนั้นได๎   
 กรมธรรม๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุของบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่
ใช๎เป็นตัวอยํางในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบประกัน “เมืองไทยวัยเก๐า” “วัยเก๐าทั่วไทย” และ“สุขใจวัย
เก๐า 
      2.2.2 ตารางสาระสําคัญของสิทธิประโยชน๑และความคุ๎มครองสําหรับแบบประกัน
ผู๎สูงอายุ 
 

ตารางที่ 9  สิทธิประโยชน๑ แบบประกันเมืองไทยวัยเก๐า 
             กรณี               ปีกรมธรรม๑ที่        จํานวนผลประโยชน๑ 
 เสียชีวิตเนื่องจากเจ็บป่วย                  1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตที่ชําระ

แล๎ว 
           3 เป็นต๎นไป 100%  ของทุนประกันชีวิต 

  เสี ยชี วิ ต จากอุ บั ติ เหตุที่ มิ ใ ชํ
อุบัติเหตุสาธารณะ ภายใน 180วัน 

                 1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวติที่ชาํระ
แล๎วและ100%ของทุนประกันชวีิต 

           3 เป็นต๎นไป 100% ของทุนประกันชีวิต 
   เสียชีวิตจากอุบัติเหตุเนื่องจาก
อุบัติเหตุสาธารณะภายใน 180วัน 

               1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตที่ชําระ
แล๎วและ200%ของทุนประกันชีวิต 

          3 เป็นต๎นไป 200% ของทุนประกันชีวิต 
   ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันชีวิตอายุครบ 90 ปี 100% ของทุนประกันชีวิต 

ที่มา: กลุํมบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), เมืองไทยวัยเก๋า, เข๎าถึงเม่ือ 4 มิถุนายน 2558, 
เข๎าถึงได๎จาก http://www.muangthailifeclub.com/?portfolio=%E0%B9%80%E0%B8 
%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0
%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%8B%E0%B8%B2 
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ตารางที่ 10 ความคุ๎มครอง แบบประกันเมืองไทยวัยเก๐า 
อายุ 40-75ปี 

การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคาํถามสุขภาพใดๆ 
จํานวนเงินเอาประกนัภัย 50,000-200,000บาท 
การชําระคําเบี้ยประกนัภัย รายเดือน / รายป ี
คุ๎มครอง การเสียชีวิต 
ระยะเวลาคุ๎มครอง ตลอดชีวิตหรืออายุครบ90ป ี

ที่มา: กลุํมบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), เมืองไทยวัยเก๋า, เข๎าถึงเม่ือ 4 มิถุนายน 2558, 
เข๎าถึงได๎จาก http://www.muangthailifeclub.com/?portfolio=%E0%B9%80%E0%B8% 
A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%
B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%8B%E0%B8%B2 
 
ตารางที่ 11  สิทธิประโยชน๑ แบบประกันวัยเก๐าท่ัวไทย  
             กรณี               ปีกรมธรรม๑ที่        จํานวนผลประโยชน๑ 
 เสียชีวิตเนื่องจากเจ็บป่วย                  1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตที่ชําระ

แล๎ว 
           3 เป็นต๎นไป 100%  ของทุนประกันชีวิต 

  เสี ยชี วิ ต จากอุ บั ติ เหตุที่ มิ ใ ชํ
อุบัติเหตุสาธารณะ ภายใน 180วัน 

                 1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวติที่ชาํระ
แล๎วและ100%ของทุนประกันชวีิต 

           3 เป็นต๎นไป 100% ของทุนประกันชีวิต 
   เสียชีวิตจากอุบัติเหตุเนื่องจาก
อุบัติเหตุสาธารณะภายใน 180วัน 

               1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตที่ชําระ
แล๎วและ200%ของทุนประกันชีวิต 

          3 เป็นต๎นไป 200% ของทุนประกันชีวิต 

   ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันชีวิตอายุครบ 90 ปี 100% ของทุนประกันชีวิต 
ที่มา: กลุํมบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), วัยเก๋าทั่วไทย, เข๎าถึงเมื่อ 4 มิถุนายน 2558, 
เข๎าถึงได๎จาก http://www.muangthai-prakun.com/product/5/%E0%B9%82%E0%B8%84% 
E0%B8%A3%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A1
%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%A
7%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%8B%E0%B8%B2%E0%B8%9
7%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2 
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ตารางที ่12  ความคุ๎มครอง แบบประกันวัยเก๐าทั่วไทย 
อายุ 50 - 75 ปี 
การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคําถามสุขภาพใด ๆ 
จํานวนเงินเอาประกันภัย สูงสุดไมํเกิน 500,000 บาท 
การชําระคําเบี้ยประกันภัย รายเดือน / รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบี้ย ครบอายุ 90 ปี 
คุ๎มครอง การเสียชีวิต 
ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ป ี

ที่มา: กลุํมบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), วัยเก๋าทั่วไทย, เข๎าถึงเมื่อ 4 มิถุนายน 2558, 
เข๎าถึงได๎จาก http://www.muangthai-prakun.com/product/5/%E0%B9%82%E0%B8%84% 
E0%B8%A3%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A1
%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%A
7%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%8B%E0%B8%B2%E0%B8%9
7%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2 
 
ตารางที่ 13  สิทธิประโยชน๑แบบประกันสุขใจวัยเก๐า 
             กรณี               ปีกรมธรรม๑ท่ี        จํานวนผลประโยชน๑ 
 เสียชีวิตเนื่องจากเจ็บป่วย                  1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตท่ี

ชําระแล๎ว 
           3 เป็นต๎นไป 100%  ของทุนประกันชีวิต 

  เสียชี วิตจากอุบั ติ เห ตุ ท่ีมิ ใชํ
อุบัติเหตุสาธารณะ ภายใน 180
วันนับแตํวันท่ีเกิดอุบัติเหตุ 

                 1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตท่ี
ชํ า ร ะ แ ล๎ ว แ ล ะ 100%ข อ ง ทุ น
ประกันชีวิต 

           3 เป็นต๎นไป 100% ของทุนประกันชีวิต 
   เสียชีวิตจากอุบัติเหตุเนื่องจาก
อุบัติเหตุสาธารณะภายใน 180
วันนับแตํวันท่ีเกิดอุบัติเหตุ 

               1-2 102% ของเบี้ยประกันชีวิตท่ี
ชํ า ร ะ แ ล๎ ว แ ล ะ 200%ข อ ง ทุ น
ประกันชีวิต 

          3 เป็นต๎นไป 200% ของทุนประกันชีวิต 
   ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันชีวิตอายุครบ 90 ปี 100% ของทุนประกันชีวิต 

ที่มา: กลุํมบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), สุขใจวัยเก๋า, เข๎าถึงเมื่อ 4 มิถุนายน 2558, 
เข๎าถึงได๎จาก  http://www.muangthaimeedee.com/index.aspx?pid=f9856452-ff95-40e8-ae38-
458ff589faef&ctid=43070159-1490-4f86-beca-1bc07a67926a 
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อุบัติเหตุสาธารณะ ได๎แกํ 
1. ไฟ ไหม๎โรงมหรสพ, โรงแรมหรืออาคารสาธารณะ 
2. อุบัติเหตุอันเกิดแกํ รถไฟหรือรถโดยสารประจําทางท่ีได๎รับอนุญาตให๎รับสํงผู๎โดยสารในเส๎นทาง
ประจํา ซึ่งผู๎เอาประกันภัยอยูํในฐานะ ผู๎โดยสารและเสียคําโดยสาร 
3. อุบัติเหตุ อันเกิดแกํ ลิฟท๑ ซึ่งผู๎เอาประกันภัยกําลังโดยสารอยูํ (ยกเว๎นลิฟท๑ที่ใช๎ในเหมืองแรํหรือสถาน
กํอสร๎าง) 
 

ตารางที่ 14  ความคุ๎มครอง แบบประกันสุขใจวัยเก๐า 
อายุ 50 - 75 ปี 
การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคําถามสุขภาพใด ๆ 
จํานวนเงินเอาประกันภัย สูงสุดไมํเกิน 500,000 บาท 
การชําระคําเบี้ยประกันภัย รายเดือน / รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบี้ย ครบอายุ 90 ปี 
คุ๎มครอง การเสียชีวิต 
ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 

ที่มา: กลุํมบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน), สุขใจวัยเก๋า, เข๎าถึงเมื่อ 4 มิถุนายน 2558, 
เข๎าถึงได๎จาก  http://www.muangthaimeedee.com/index.aspx?pid=f9856452-ff95-40e8-
ae38-458ff589faef&ctid=43070159-1490-4f86-beca-1bc07a67926a 
 
    2.3.1 รายละเอียดเงื่อนไข ความค๎ุมครองของผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุของ
บริษัทประกันชีวิต 
            บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
            บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  นับเป็นบริษัทประกันชีวิตแหํงแรกของ
คนไทย ที่มุํงสร๎างหลักประกันที่มั่นคงให๎กับครอบครัว บริษัทได๎รับหนังสืออนุญาตจากกระทรวงคลังให๎
ประกอบธุรกิจประกันภัย เมื่อวันที่ 23 มีนาคม พ.ศ. 2485 บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) เริ่ม
ดําเนินกิจการประกันชีวิตครั้งแรกด๎วยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท และมีสํานักงานแหํงแรกตั้งอยูํ
เลขที่ 25 - 27 ถนนเยาวราช  กรุงเทพฯ มีการย๎ายสถานที่ตั้งหลายครั้ง  และจนกระทั่งได๎มีการ
เปลี่ยนแปลงคณะกรรมการบริหารชุดใหมํ มีนายวานิช  ไชยวรรณ  เป็นผู๎นําเข๎ามาปรับปรุงโครงสร๎าง 
และระบบบริหารงานครั้งใหญํ โดยมีนายอนิวรรตน๑ กฤตยากรณ๑  เป็นกําลังสําคัญในการวางรากฐาน
การดําเนินงานที่ทันสมัย และมีประสิทธิภาพ รวมทั้งได๎ปรับปรุงโครงสร๎างระบบงาน ตลอดจนวาง
แผนพัฒนาจนทําให๎บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) สมบูรณ๑ในทุกๆ ด๎าน ตลอดระยะเวลาที่
ผํานมา บริษัทได๎สั่งสมประสบการณ๑ และความชํานาญในการดําเนินธุรกิจ ทั้งยังได๎รับความเชื่อมั่น
ศรัทธาจากมหาชนเพ่ิมข้ึนตามลําดับ เป็นผลให๎บริษัทก๎าวขึ้นสูํบริษัทประกันชีวิตชั้นแนวหน๎าของคนไทย
ในปัจจุบันการดําเนินงานที่เติบโตอยํางตํอเนื่อง ผนวกกับความมุํงม่ันในการพัฒนานวัตกรรมการตลาด 
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            การเพ่ิมประสิทธิภาพการบริการ รวมถึงการรักษาเสถียรภาพทางการเงิน   สํงผล
ให๎บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  ได๎รับรางวัลเกียรติคุณจากองค๑กรตํางๆ ในระดับโลก  
นับตั้งแตํการได๎รับรางวัล Trusted Brand 2013  ระดับ Gold จากนิตยสาร Reader’s Digest รางวัล 
Best Life Insurance Company of the year (Thailand) ประจําปี 2556 จากนิตยสาร World 
Finance ประเทศอังกฤษ    และรางวัล International Quality Crown Award ระดับ Diamond 
ประจําปี 2556 จากสถาบัน Business Initiative (BID) ประเทศสเปน ซึ่งรางวัลเหลํานี้เปรียบดั่งพลังให๎
บริษัทก๎าวไปข๎างหน๎าและดําเนินธุรกิจเพ่ือมอบความคุ๎มครอง สร๎างหลักประกันอนาคต โดยคํานึงถึง
ประโยชน๑สูงสุดของผู๎เอาประกันเป็นสําคัญ 
            กรมธรรม๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุของบริษัท  ไทยประกันชีวิต จํากัด 
(มหาชน) ที่ใช๎เป็นตัวอยํางในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบประกัน “สมาร๑ท ซีเนียร๑" หรือ "50 ปีแซํบเวอร๑"”  
“ทรัพย๑มิ่งขวัญ 90/15” และ “ทรัพย๑มิ่งขวัญมีเงินปันผล”  
 
    2.3.2 ตารางสาระสําคัญของสิทธิประโยชน๑และความคุ๎มครองสําหรับแบบประกัน
ผู๎สูงอายุ 

ตารางที่ 15  สิทธิประโยชน๑แบบประกันสมาร๑ท ซีเนียร๑  หรือ 50 ปีแซํบเวอร๑ 
กรณี        ปีกรมธรรม๑ท่ี      จํานวนผลประโยชน๑  

เสียชีวิตหรือเจ็บป่วยด๎วยโรครา๎ยแรง 
1-2 

110%ของเบี้ยประกันท่ีชําระ
แล๎ว 

เสียชีวิตหรือเจ็บป่วยด๎วยโรครา๎ยแรง 

3 เป็นต๎นไป 

100%ของทุนประกัน 

เจ็บป่วยด๎วยโรคหลอดเลือดสมองโป่ง
พองท่ีต๎องรักษาโดยการผําตัด 

50% ของทุนประกัน 

เจ็บป่วยด๎วยโรคร๎ายแรงมะเร็งระยะไมํ
ลุกลาม 

15% ของทุนประกัน 

เสียชีวิตโดยอุบัติเหตุ 

1-2 
 

110 %ของเบี้ย ท่ีชําระแล๎ว
และ100%ของจํ านวน ทุน
ประกัน 

เสียชีวิตโดยอุบัติเหตุพิเศษ(อุบัติเหตุจาก
รถโดยสารสาธารณะ รถไฟ ไฟไหม๎
อาคารสาธารณะหรือลิฟท๑ ไฟไหม๎

โรงงาน) 

110 %ของเบี้ย ท่ีชําระแล๎ว
และ200%ของจํ านวน ทุน
ประกัน 

ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันชีวิตอายุครบ 90 ปี 100% ของทุนประกันชีวิต 
 

ที่มา: สุรศักดิ์  จิรอิทธิกุล, สมาร์ทซีเนียร์ (50 แซ่บเวอร์), เข๎าถึงเมื่อ 5 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก  
www.thailifeproduct.com/สมาร๑ทซีเนียร๑-16951.page  
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ตารางที่ 16  ความคุ๎มครอง แบบประกันสมาร๑ท ซีเนียร๑"  หรือ "50 ปีแซํบเวอร๑ 
 อาย ุ 50 - 75 ปี 

การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ และตอบคําถามสุขภาพใด ๆ 
จํานวนเงินเอาประกันภัย 50,000 - 300,000 บาท 

การชําระคาํเบี้ยประกันภัย รายเดือน / รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบ้ีย ครบอายุ 90 ปี 

คุ๎มครอง การเสียชีวิต โรคร๎ายแรง 3 กลุํมโรคคือ มะเร็ง หัวใจ และหลอดเลือดสมอง 
ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 

ที่มา: สุรศักดิ์  จิรอิทธิกุล, สมาร์ทซีเนียร์ (50 แซ่บเวอร์), เข๎าถึงเมื่อ 5 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก  
www.thailifeproduct.com/สมาร๑ทซีเนียร๑-16951.page  
 
ตารางที่ 17  สิทธิประโยชน๑ แบบประกันทรัพย๑ม่ิงขวัญ 90/15 

กรณี                ปีกรมธรรม๑ท่ี         จํานวนผลประโยชน๑ 
เสียชีวิต                     1 

                    2 
                    3 เป็นต๎นไป 

20 %  ของทุนประกัน 
50 %  ของทุนประกัน 
100 % ของทุนประกัน 

ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันอายุครบ 90 ปี รับเงินคืน 150 % ของทุนประกัน 
ที่มา: ฉัตร๑ญาณินท๑  วงษ๑ละมาย, ทรัพย์ม่ิงขวัญ 90/15, เข๎าถึงเมื่อ 5 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://cyber.thailife.com/00728272/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E
0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%
E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3/191/ 
 
ตารางที่ 18  ความคุ๎มครองแบบประกันทรัพย๑ม่ิงขวัญ 90/15 

อาย ุ 60 - 75 ปี 
การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ แตํต๎องตอบคําถามสุขภาพ

ประกอบการพิจารณารับประกันภัย 
จํานวนเงินเอาประกันภัย 50,000 -300,000 บาท 

การชําระคาํเบี้ยประกันภัย ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน  รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบ้ีย  15 ปี 

คุ๎มครอง การเสียชีวิต  
ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 

ที่มา: ฉัตร๑ญาณินท๑  วงษ๑ละมาย, ทรัพย์ม่ิงขวัญ 90/15, เข๎าถึงเมื่อ 5 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก  
http://cyber.thailife.com/00728272/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E
0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%
E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3/191/  
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ตารางที่ 19  สิทธิประโยชน๑ แบบประกันทรัพย๑ม่ิงขวัญมีเงินปันผล  
กรณี                ปีกรมธรรม๑ท่ี         จํานวนผลประโยชน๑ 

เสียชีวิต 
1 
2 

3 เป็นต๎นไป 

20 %  ของทุนประกัน 
50 %  ของทุนประกัน 
100 % ของทุนประกัน 

ครบกําหนดสัญญา ผู๎เอาประกันอายุครบ 90 ปี รับเงินคืน 150 % ของทุนประกัน 
ที่มา: ฉัตร๑ญาณินท๑  วงษ๑ละมาย, ทรัพย์ม่ิงขวัญมีเงินปันผล, เข๎าถึงเมื่อ 5 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก 
http://cyber.thailife.com/00728272/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0% 
B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0
%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3/191/B8%84%E0%B9%89%E0
%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E
0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3/1070/ 
 

ตารางที่ 20  ความคุ๎มครองแบบประกันทรัพย๑ม่ิงขวัญมีเงินปันผล 
อายุ 60 - 75 ปี 

การพิจารณารับประกันภัย การรับประกันโดยไมํต๎องตรวจสุขภาพ แตํต๎องตอบคําถามสุขภาพ
ประกอบการพิจารณารับประกันภัย 

จํานวนเงินเอาประกันภัย 50,000 -300,000 บาท 
การชําระคําเบี้ยประกันภัย ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน  รายปี 
ระยะเวลาการชําระเบี้ย  10 ปี 

คุ๎มครอง การเสียชีวิต  
ระยะเวลาคุ๎มครอง คุ๎มครองตลอดชีวิต หรือครบอายุ 90 ปี 

ที่มา: ฉัตร๑ญาณินท๑  วงษ๑ละมาย, ผู๎จัดการภาคอาวุโส บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด(มหาชน) สาขา 
อโศก, ทรัพย์ม่ิงขวัญมีเงินปันผล, เข๎าถึงเมื่อ 5 มิถุนายน 2558, เข๎าถึงได๎จาก  
http://cyber.thailife.com/01240728/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0% 
B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0
%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3/1070/ 
 
    2.1.3 วิเคราะห๑ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุ 
            แบบประกันของทั้ง 3 บริษัทตํางก็มีคุณลักษณะบางประการที่เหมือนและก็มีบาง
คุณลักษณะที่แตกตํางกัน แล๎วแตํกลยุทธ๑ของแตํละบริษัทในการสร๎างผลิตภัณฑ๑ให๎มีความแตกตําง   
(Product differentiation) เพ่ือสร๎างแรงดึงดูดความสนใจและตอบโจทย๑ความต๎องการของลูกค๎า สิ่งที่
คล๎ายคลึงกันของแบบประกันทั้ง 3 บริษัท ได๎แกํ 
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            1. อายุขณะเอาประกัน (อายุที่ถูกคํานวณ ณ วันที่ซื้อประกัน) 50-70 ปี ยกเว๎น
แบบประกัน “เมืองไทยวัยเก๐า” ที่รับประกันอาย ุ40–75 ปี และแบบประกันทรัพย๑มิ่งขวัญ 90/15 และ 
ทรัพย๑มิ่งขวัญ(มีเงินปันผล) ของบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)ที่รับประกันอายุ 60–75 ปี 
                   2. ไมํต๎องตรวจสุขภาพ และไมํมีการถามคําถามสุขภาพ ยกเว๎นแบบประกันทรัพย๑
มิ่งขวัญ 90/15 และ ทรัพย๑มิ่งขวัญ (มีเงินปันผล) ของบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ที่ต๎อง
ตอบคําถามสุขภาพเพ่ือประกอบการพิจารณารับประกันภัย 
            3. คุ๎มครองจนถึงอายุ 90 ปี  
            4. จํายเบี้ยคงท่ีตลอดระยะเวลาที่ต๎องจํายเบี้ย 
 5. ความคุ๎มครองจากกรณีเสียชีวิตจากการเจ็บป่วยภายใน2ปีแรกบริษัทประกัน 
ชีวิตจะจํายคําสินไหม 102% ของเบี้ยประกันภัยที่ชําระแล๎ว ยกเว๎นแบบประกันทรัพย๑มิ่งขวัญ90/15 
และ ทรัพย๑มิ่งขวัญ(มีเงินปันผล) ของบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) จํายปีที่ 1 20% ของทุน
ประกัน  ปีที่ 2 จําย 50% ของทุนประกัน  และแบบประกันสมาร๑ทซีเนียร๑ หรือไทยประกันชีวิต 50 
แซํบเวอร๑ จําย110 % ของเบี้ยประกันที่ชําระแล๎ว 
 
                  2.1.4 กรณีตัวอยําง 
                          ถ๎าผู๎เอาประกันซื้อทุนประกันไว๎  300,000  บาท จํายเบี้ยปีละ 20,805 บาท ผู๎
เอาประกันจํายเบี้ยปีที่สองไปแล๎ว  รวมเบี้ยที่จํายไปของปีที่หนึ่งและปีที่สองเป็นจํานวน 41,610 บาท  
หากผู๎เอาประกันเสียชีวิตภายในปีที่สองพอดี ผู๎รับผลประโยชน๑จะได๎รับเงินคําสินไหมจากบริษัทประกัน
ชีวิต  102% ของเบี้ยประกัน นั่นคือ 41,610 x 102%  = 42,442.20 บาท 

              สิ่งที่แตกตํางกันของแบบประกันทั้ง 3 บริษัท ได๎แกํ 
                         1. ทุนประกันเริ่มต๎น และทุนประกันสูงสุด 
                         2. เบี้ยประกันชีวิต 
                         3. ระยะเวลาในการชําระเบี้ย 
                         4. ความคุ๎มครองกรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุในสองปีแรก 
                         5. ความคุ๎มครองกรณีเสียชีวิตจากทุกกรณีในปีที่สามเป็นต๎นไป 
                         6. ความคุ๎มครองเพ่ิมเติมอ่ืนๆ 

                แม๎วํา ในยุคปัจจุบันการทําประกันชีวิต เริ่มกลายเป็นอีกหนึ่งชํองทางที่หลายคน
หันมาสนใจลงทุนรูปแบบดังกลําวเพ่ือการเก็บออมมากขึ้น แถมยังมีสิทธิประโยชน๑ตําง ๆ มากมาย ตาม
ไลฟ์สไตล๑ของแตํละเพศและวัย  คงไมํมีใครอยากนําเงินออมที่เก็บมาทั้งชีวิตต๎องเสียไปกับคํา
รักษาพยาบาลที่สูงมากๆ  แตํหากมีทางเลือกที่ยังสามารถรักษาเงินออม   และยังรองรับคํา
รักษาพยาบาลให๎แบบที่ไมํต๎องกังวลก็เป็นทางเลือกที่ดี สิ่งหนึ่งที่ประชาชนหรือผู๎สูงอายุยังไมํคํอยให๎
ความสนใจกัน คือ ความเข๎าใจในเรื่องเกี่ยวกับการทําประกัน ข๎อดี ข๎อเสีย การวิเคราะห๑ผลิตภัณฑ๑
ประกันชีวิตผู๎สูงอายุเพื่อเป็นข๎อมูลเบื้องต๎นท่ีจําเป็นต๎องรู๎กํอนการตัดสินใจทําประกันชีวิต   
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                จากการศึกษารูปแบบกรมธรรม๑ประกันชีวิตผู๎สูงอายุของทั้ง 3 บริษัทแล๎ว  ทําให๎
ได๎ทราบข๎อมูลวํา บริษัทประกันชีวิตที่เป็นผู๎นํารูปแบบผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตผู๎สูงอายุตํางออกแบบ
ผลิตภัณฑ๑และนํากลยุทธ๑ด๎านตําง ๆ มาแขํงขันกัน  ก็เพ่ือกระตุ๎นให๎ประชาชนได๎ตระหนักและเห็น
ความสําคัญของการประกันชีวิต ตํางแขํงขันออกสื่อโฆษณาตําง ๆ พร๎อมเลําเรื่องที่ประทับใจ สะเทือน
ใจ จูงใจให๎เลือกทําประกันชีวิตกับบริษัทที่ออกโฆษณา  เพ่ิมทางเลือกให๎กลุํมผู๎สูงอายุ หรือผู๎ต๎องการ
ออมเงินระยะยาว  รูปแบบประกันชีวิตผู๎สูงอายุของแตํละบริษัทจะมีจุดเดํนแตกตํางกันออกไป  เชํน 
ไทยประกันชีวิต 50 แซบเวอร๑ ของบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) จะเอาใจผู๎สูงอายุด๎วย
กรมธรรม๑รูปแบบ สมาร๑ทซีเนียร๑ หรือ 50 แซบเวอร๑  ซึ่งรับประกันตั้งแตํ 50-75 ปี  นําเสนอจุดเดํนอยูํที่
เลือกระยะเวลาการจํายเบี้ยประกันภัยได๎ตั้งแตํ 10 ปี หรือ 15 ปี รับความคุ๎มครองชีวิตถึง 90 ปี 
ผลประโยชน๑สูงสุด 100 % ของทุนประกัน  โดยให๎ความคุ๎มครองโรคร๎ายแรงยอดฮิต เชํน กลุํม
โรคมะเร็ง  หัวใจ และหลอดเลือดสมอง    อาวุโสโอเค ของบริษัท เอไอเอ จํากัด ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิต
สูงอายุที่ได๎รับความนิยมของบริษัทซึ่งรับประกันตั้งแตํ 50-70 ปีให๎ความคุ๎มครองระยะยาวถึง 90 ปี 
นําเสนอจุดเดํนไมํต๎องตรวจสุขภาพและตอบคําถามสุขภาพใด ๆ    เมืองไทยวัยเก๐า ของบริษัท 
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  นําเสนอจุดเดํนที่ความคุ๎มครองที่ให๎ความสูงสุดถึง 200,000 
บาท เมื่อครบกําหนดสัญญาหรือจนอายุครบ 90 ปี รับประกันตั้งแตํอายุ 40-75 ปี ไมํต๎องตรวจสุขภาพ
และตอบคําถามสุขภาพใด ๆ 
 ตัวอยํางเชํน   แบบประกัน อาวุโส โอเค 
 ถ๎าผู๎เอาประกันเพศชายเริ่มทําประกันนี้ตอนอายุ 50 ปี ทุน 100,000 บาท ซึ่งจะจํายเบี้ย
ประกันปีละ 5,200 บาท ดังนั้น   เบี้ยประกันสะสมจะเกินทุนประกันตอนปีที่ 20 หรือตอนผู๎เอาประกัน
อายุครบ 69 ปี แตํกรณีถ๎าผู๎เอาประกันเพศชายเริ่มทําประกันนี้ตอนอายุ 60 ปี ทุน 100,000 บาท ซึ่ง
จะจํายเบี้ยประกันปีละ 7,300 บาท ดังนั้น เบี้ยประกันสะสมจะเกินทุนประกันตอนปีที่ 14  หรือตอนผู๎
เอาประกันอายุครบ 73 ปีจะเห็นวําถ๎าผู๎เอาประกันเริ่มต๎นเอาประกันที่อายุ 50 ปี ใช๎เวลานานถึง 20 ปี  
ซึ่งนานกวําผู๎เอาประกันเริ่มต๎นเอาประกันที่อายุ 60 ปีที่ใช๎เวลาเพียง 13 ปีในการที่เบี้ยประกันสะสมจะ
เกินทุนประกัน นอกจากนี้ข๎อดีของการทําประกันอายุน๎อยแตํเกิดอายุยืนคือจะจํายเบี้ยประกันสะสม
น๎อยกวําคนที่ทําประกันตอนอายุมากกวําแตํดันอายุยืนเหมือนกัน เชํน สมมติวําทั้งสองคนมีชีวิตอยูํจน
อายุครบ 90 ปีเหมือนกัน   ถ๎าผู๎เอาประกันเพศชายเริ่มทําประกันนี้ตอนอายุ 50 ปี ทุน 100,000 บาท 
ซึ่งจะจํายเบี้ยประกันปีละ 5,200 บาท ดังนั้น เบี้ยประกันสะสมเมื่อผู๎เอาประกันอายุครบ 90 ปี คือ 
208,000 บาท แตํ ถ๎าผู๎เอาประกันเพศชายเริ่มทําประกันนี้ตอนอายุ 60 ปี ทุน 100,000 บาท ซึ่งจะ
จํายเบี้ยประกันปีละ 7,300 บาท ดังนั้น เบี้ยประกันสะสมเมื่อผู๎เอาประกันอายุครบ 90 ปี คือ 219,000 
บาท  ซึ่งหากอยูํจนครบกําหนดสัญญาบริษัทประกันจะจํายเงินคืน  100  เปอร๑เซ็นต๑ของทุนประกันคือ
จํายเพียง 100,000 บาท(ตามทุนประกัน)  โอกาสที่จะขาดทุนก็จะยิ่งสูงตามแผนประกันที่นํามา
เปรียบเทียบนี้เป็นแผนประกันที่ผู๎เอาประกันสามารถซื้อได๎โดยไมํต๎องตรวจสุขภาพและหรือตอบคําถาม
สุขภาพใดๆ   ทั้งนี้  เนื่องจากต๎องการจับกลุํมลูกค๎าที่มีปัญหาสุขภาพแตํต๎องการทําประกันชีวิตไว๎ เพ่ือ
เป็นมรดกและไมํต๎องการเป็นภาระลูกหลาน  เบี้ยประกันของแบบประกันเหลํานี้จึงแพงกวําแบบประกัน
อ่ืนๆที่ลูกค๎าต๎องตอบคําถามสุขภาพและหรือตรวจสุขภาพด๎วย  แบบประกันที่ลูกค๎าต๎องตอบคําถาม
สุขภาพและหรือตรวจสุขภาพนั้น บริษัทผู๎รับประกันมีโอกาสในการคัดเลือกความเสี่ยง (Risk 
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selection) ด๎วยการให๎ลูกค๎าตอบคําถามสุขภาพและหรือตรวจสุขภาพ ซึ่งทําให๎บริษัทสามารถประเมิน
ระดับความเสี่ยง (Risk classification) ของลูกค๎าได๎  จึงสามารถคิดเบี้ยได๎ตามความเสี่ยงของลูกค๎า
อยํางถูกต๎อง ลูกค๎าที่มีความเสี่ยงมากก็ต๎องจํายเบี้ยแพงกวําลูกค๎าที่มีความเสี่ยงน๎อย  นอกจากนี้ การที่
ผู๎เอาประกันสามารถคัดกรองลูกค๎าตามระดับความเสี่ยงได๎  แบบประกันดังกลําวจึงสามารถให๎ลูกค๎าซื้อ
สัญญาเพิ่มเติมได๎ด๎วยหากลูกค๎าไมํมีปัญหาสุขภาพ    สํวนแบบประกันสําหรับผู๎สูงอายุนั้น  เนื่องจากให๎
ผู๎เอาประกันสามารถซื้อได๎โดยไมํต๎องตรวจสุขภาพและหรือตอบคําถามสุขภาพใดๆ บริษัทจึงไมํสามารถ
คัดเลือกความเสี่ยง (Risk selection) หรือจัดระดับความเสี่ยง (Risk classification) ของลูกค๎าได๎ เบี้ย
ประกันของแบบประกันนี้ จึงต๎องแพงกวําแบบประกันทั่วไป   อีกทั้ งแบบประกันแบบนี้ไมํอนุญาตให๎
ลูกค๎าซื้อสัญญาเพิ่มเติมได๎   ถึงแม๎ลูกค๎าคนนั้นจะมีสุขภาพดีก็ตาม  อยากแนะนําวําใครที่เป็นผู๎สูงวัยแตํ
ยังมีสุขภาพดี  ไมํมีปัญหาสุขภาพใดๆ  หากต๎องการซื้อประกันก็ควรซื้อแบบประกันที่มีการตรวจสุขภาพ
จะดีกวํา    เนื่องจาก คําตรวจสุขภาพที่บริษัทประกันเรียกให๎เราไปตรวจนั้น บริษัทประกันก็จะเป็นผู๎
ออกให๎ถือเสียวําเราได๎ตรวจสุขภาพฟรีๆ แถมยังได๎จํายเบี้ยถูกกวําที่จะมาซื้อแบบประกันสําหรับ
ผู๎สูงอายุอีกทั้งยังสามารถซื้อสัญญาเพ่ิมเติมตํางๆ เชํน สัญญาคุ๎มครองสุขภาพ  สัญญาเพ่ิมเติมคุ๎มครอง
อุบัติเหตุ และคําชดเชยรายวันได๎อีกด๎วย  
 บริษัทประกันชีวิตมุํงออกแบบผลิตภัณฑ๑เพ่ือตอบสนองความต๎องการของลูกค๎ากลุํมนี้เพ่ิม
มากขึ้น  และลดข๎อจํากัดเงื่อนไขในการทําประกันชีวิต เชํน ออกผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตสําหรับผู๎สูงอายุที่
ไมํต๎องตรวจ และตอบคําถามสุขภาพ   ด๎วยเหตุผลที่วํ าผู๎สูงอายุสํวนใหญํมักจะมีปัญหาเรื่องโรค
ประจําตัว สุขภาพไมํคํอยแข็งแรง ทําให๎เป็นปัญหาตํอการทําประกันชีวิต  ในปี 2558 บริษัทประกัน
ชีวิตทั้งหลายตํางมุํงพัฒนาผลิตภัณฑ๑ที่ตอบสนองทั้งการคุ๎มครอง  ออมเงิน สุขภาพ ชดเชยรายได๎ และ
ให๎สอดคล๎องกับสังคมผู๎สูงอายุ  โดยสมาคมประกันชีวิตไทย  ตั้งเป้าหมายจะเพ่ิมเบี้ยประกันภัยรวมตํอ 
GDP เป็น 6% ในอีก 2 ปี จากปัจจุบันอยูํที่ 4.1% ของ GDP ซึ่งเบี้ยประกันในกลุํมผู๎สูงวัยจะมีสํวนชํวย
การเติบโต เนื่องจาก มีผลิตภัณฑ๑ที่หลากหลายออกมาตอบสนองความต๎องการที่เพ่ิมขึ้น 
 บริษัทประกันชีวิตตํางมุํงแขํงขัน และนําเสนอจุดเดํนผลิตภัณฑ๑ กลยุทธ๑ตํางๆ เพ่ือจูงใจให๎
ลูกค๎ากลุํมสูงวัยได๎ตระหนัก และเห็นความสําคัญในการทําประกันชีวิตมากขึ้น เพ่ือเป็นทางเลือกสําหรับ
ผู๎ที่กําลังมองหาประกันชีวิตในแบบที่ต๎องการ ซึ่งปัจจุบัน ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตที่มีอยูํในท๎องตลาดมีอยูํ
มากมาย หลากหลายประเภท เพ่ือสอดคล๎องกับความต๎องการของลูกค๎า การดําเนินงานของบริษัทอีก
ด๎วย  
 จากกลยุทธ๑การนําเสนอ ชูจุดเดํนของแตํละบริษัท ความคิดเห็นของผู๎จัดการฝ่ายขาย 
พนักงานขายซึ่งก็คือตัวแทนประกันชีวิตของแตํละบริษัทได๎มีความเห็นในเรื่ องกลยุทธ๑ตําง ๆ ในการ
นําเสนอผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตทํามกลางการแขํงขันที่รุนแรงอยํางไร 
 
             2.2  กลยุทธ๑ในการแขํงขันของธุรกิจประกันชีวิต 
    การแขํงขันธุรกิจประกันชีวิตเข๎าสูํยุคที่รุนแรงหรือ Red Ocean ดังนั้น กลยุทธ๑ในการ
แขํงขันจึงจําเป็นในการเติบโต  บริษัทประกันชีวิตในประเทศไทย  ซึ่งมีจํานวน 24 บริษัท เป็นสาขา
ตํางประเทศหนึ่งบริษัท  คือ บริษัท เอไอเอ จํากัด  ปัจจุบันมีสํวนแบํงการตลาด (Market Share) มีเบี้ย
ประกันภัยรับรวม (Gross Written Premium, GWP)  เป็นอันดับหนึ่งของอุตสาหกรรม โดยมีสํวนแบํง
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การตลาดในธุรกิจประกันชีวิตประมาณ 30 กวําเปอร๑เซ็นต๑ บริษัทประกันชีวิตอันดับรองลงมาคือ บริษัท  
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)  บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) รวมทั้งบริษัทประกัน
ชีวิตอ่ืนๆที่เหลือตํางก็พยายามเพ่ิมสํวนแบํงของตนเองให๎ได๎มากที่สุด  โดยบริษัทประกันชีวิตอันดับรอง
บางบริษัทตั้งเป้าหมายวําต๎องการขึ้นเป็นอันดับหนึ่งของสํวนแบํงตลาดเบี้ยประกันชีวิตปีแรกแทนบริษัท 
เอไอเอ จํากัด ให๎ได๎ภายใน 5 ปี ทําให๎ที่ผํานมาธุรกิจประกันชีวิตกลายเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่เป็นมีการ
แขํงขันที่บางคนกลําววําเป็นสงครามนํานมหาสมุทรสีแดง (Red Ocean) อยํางหลีกเลี่ยงไมํได๎ บริษัท
ประกันชีวิตน๎อยใหญํตํางก็งัดกลยุทธ๑ทุกด๎านมาใช๎เป็นอาวุธในการแยํงชิงสํวนแบํงทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
สํวนแบํงยอดขายและรายได๎ให๎กับตนเอง  
 

  การแขํงขันของกลุํมบริษัทขนาดใหญํ  กลาง และขนาดเล็กจะไมํคํอยมีพฤติกรรมการ
แขํงขันด๎านราคา (Price Competition) ระหวํางกันเนื่องจากราคาหรืออัตราเบี้ยประกันชีวิตถูก
ควบคุมด๎วยกฎหมายและพรบ.ประกันชีวิต พ.ศ.2535 จึงทําให๎บริษัทประกันชีวิตทุกบริษัทมีเบี้ย
ประกันชีวิตที่ไมํแตกตํางกันมากนัก เมื่อเป็นเชํนนี้พฤติกรรมการแขํงขันของแตํละบริษัทจึงออกมา
ในรูปแบบของการแขํงขันที่ไมํใชํด๎านราคา (Non-Price Competition)  (กุลวัฒน๑ จันทศิริ, 2552)  

 
 จากการสัมภาษณ๑แบบเจาะลึกผู๎จัดการฝ่ายขาย พนักงานขายของบริษัทกลุํมตัวอยําง  
แล๎วพบวํา กลยุทธ๑ที่ใช๎ในการแขํงขันเพื่อเพ่ิมการเติบโตให๎กับบริษัท  มีดังนี้ 
 
                  2.2.1 กลยุทธ๑การขยายชํองทางการขายที่หลากหลาย (Multi-Chanel Distribution 
Strategy) 

                ในอดีตชํองทางการขายประกันชีวิตที่ถือเป็นชํองทางหลักของบริษัทประกันชีวิต
คือ ชํองทางขายที่ผํานตัวแทนประกันชีวิต (Agency Chanel)  แตํเนื่องจากการขายประกันชีวิตผําน
ตัวแทนนั้น ยังมีข๎อจํากัดและมีปัญหา เชํน ตัวแทนย๎ายบริษัท แยํงตัวแทนกัน ตัวแทนโกงลูกค๎า หรือ
ตัวแทนยังไมํสามารถเข๎าถึงลูกค๎าได๎ทั่วถึง ทําให๎หลังทศวรรษที่ผํานมาบริษัทประกันชีวิตหลายบริษัท
จําเป็นต๎องมองหาชํองทางการขายประกันชีวิตใหมํๆเพ่ิมขึ้น ทําให๎ที่ผํานมีชํองทางในการขายประกัน
ชีวิตใหมํๆ  (Emerging Chanel) ที่เป็นการขายประกันโดยไมํต๎องใช๎ตัวแทน (Non-Agency Chanel)   
ในการเข๎าหาลูกค๎าเกิดขึ้นมามากมาย ได๎แกํ ชํองทางการขายผํานโทรศัพท๑ (Telesale)  ชํองทางการ
ขายทางธนาคาร  (Bancassurance) ชํองทางการขายผํานอีเมล๑- อินเตอร๑เน็ต (e-Commerce) ชํอง
ทางการขายผํานนายหน๎า (Brokerage)  ชํองทางการขายผํานพันธมิตรคูํค๎า (Affinity Marketing) ชํอง
ทางการขายให๎พนักงานขององค๑กร (Worksite Marketing) ชํองทางการขายทางโทรทัศน๑ (TV Direct) 
เป็นต๎น “กลยุทธ๑ด๎านการขยายชํองทางการขายตอนนี้บริษัทเน๎นชํองทางขายผํานธนาคาร ทําให๎บริษัท
เติบโตได๎มา ปัจจุบันบริษัทมีสํวนแบํงการตลาดอยูํในลําดับที่1ของธุรกิจแล๎ว”  (สุรพล บุญโนนแต๎ , 
2558)   

    การเสนอขายผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตผู๎สูงอายุของบริษัท  ปัจจุบันเนื่องจากการขาย
ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตมีชํองทางการจัดจําหนํายมากขึ้น  สํวนชํองทางตําง ๆ นอกจากการขาย
ผํานตัวแทนแล๎ว  บริษัทรํวมเป็นสํวนหนึ่งของสังคม รํวมกิจกรรมตําง ๆ เพื่อให๎เข๎าถึงประชาชน 
ในฐานะที่เป็นบริษัทที่ “ เข๎าใจชีวิต เข๎าใจคุณ ” เพื่อสร๎างชื่อให๎เป็นที่รู๎จักและยอมรับของสังคม
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ให๎คนรู๎จักเอไอเอ มีโครงการที่บริษัทดําเนินการเชํน  โครงการห๎องสมุดโรงเรียนเอไอเอโครงการ
เอไอเอสร๎างรอยยิ้ม โครงการเอไอเอเพื่อก๎าวใหมํชีวิตใหมํ การตรวจสุขภาพทางการเงิน โครงการ
รณรงค๑เพื่อสิ่งแวดล๎อม เป็นต๎น สิ่งเหลํานี้เป็นกลยุทธ๑ที่เข๎าใจชีวิต สัมผัสคนในสังคมของเอไอเอ 
สร๎างให๎ร๎ูจักประกันชีวิต ซึ่งจะนําไปสูํการขาย เป็นการหาชํองทางที่เราจะเข๎าถึงลูกค๎าได๎ นั่นเอง  
(ชุลีพร ยูปานนท๑, 2558) 

 
          ในเรื่องกลยุทธ๑การขยายชํองทางการจําหนํายไว๎วํา  ตัวแทนประกันชีวิตของบริษัท

สามารถขายได๎ทุกกรมธรรม๑ทุกประเภท  ปัจจุบันการขายได๎มีชํองทางมากมาย กลยุทธ๑ที่ใช๎นั้น
บริษัทขยายชํองทางเน๎นการขายผํานทางธนาคาร  โดยการหาพันธมิตรทางธุรกิจ โดยเฉพาะการ
เป็นพันธมิตรกับธนาคารกสิกรไทย  ธนาคารแลนด๑ แอนด๑ เฮ๎าส๑ และกําลังขยายไปกลุํมธนาคาร 
เกียรตินาคิน  ฝ่ายกลยุทธ๑จะเป็นผู๎หาพันธมิตรแล๎วฝ่ายขายก็จะเข๎าไปขาย  ทําให๎ตอนนี้เบี้ย
สําหรับลูกค๎ารายใหมํบริษัทโตเป็นอันดับหนึ่งแล๎วครับ(สรรเสริญ เสนาะพิณ, 2558)   
 

      ชํองทางการขายผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตมีหลากหลายขึ้นกวําอดีตเยอะมาก  ทุกบริษัท
ต๎องหาทางเข๎าถึงลูกค๎า  สร๎างชื่อเสียงของบริษัทการทํากิจกรรมเพื่อสังคม บริษัทเองก็มีโครงการ
ที่เรียกวําเมืองไทยสไมล๑คลับที่มีพรีเซ็นเตอร๑เป็นดาราดัง ๆ เพื่อให๎เข๎าถึงลูกค๎า เพื่อสร๎างกา ร
จดจําของประชาชน และขอบคุณลูกค๎าด๎วย รวมทั้งทําให๎รู๎จักบริษัท เราก็สามารถขายผลิตภัณฑ๑
ได๎มากข้ึน (รุํงนภา พลมณี, 2558) 

 

         การขยายชํองทางการขายนั้น แตํเดิมบริษัทก็ขายผํานตัวแทนประกันชีวิต โดยใช๎
ชํองทางที่เป็นการเข๎าพบลูกค๎าโดยตรงเป็นหลัก  ปัจจุบันมีการเพิ่มชํองทางการจําหนํายทาง
Social network เชํน  facebook  เว็บไซด๑ เข๎ามาชํวยในการทําตลาด ซึ่งทําให๎บริษัทมี
ยอดขายเพิ่มข้ึนได๎มาก เพราะสามารถตอบสนองตํอไลฟ์สไตล๑ของคนในสังคมปัจจุบันได๎  (ณัธ
สร รัตนวานุภาพ, 2558) 

 
     การขยายชํองทางนั้น ในสํวนของคนขายสํวนใหญํจะขายตลาดจากคนรู๎จก คน

ใกล๎ชิด และลูกค๎าเกําแนะนํา   มีการออกงานอีเว๎นตําง ๆ รวมถึงการตั้งบูทตามสถานที่ตําง ๆ 
เชํน ห๎างสรรพสินค๎า โรงพยาบาล  โรงเรียน สํวนทางของบริษัทก็มีการขายชํองทางในทางสื่อ
อิเล็กทรอนิกส๑ เชํน  facebook  เว็บไซด๑  แอ็พพิเคชั่นไลน๑  ก็พัฒนาไปเรื่อย ๆ ทุกชํองทาง
ตามสังคมที่พัฒนาเปลี่ยนแปลงไป  เพื่อให๎เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าคํะ แตํอยํางไรก็ตาม ชํองทางการ
ขายหลัก ๆ ก็ยังอาศัยชํองทางผํานตัวแทน (อมรรัตน๑ ฉันทนาวี, 2558) 

 
          การขยายชํองทางการจําหนํายจึงเป็นกลยุทธ๑ที่สําคัญหนึ่งในการเพ่ิมศักยภาพ

การแขํงขันของบริษัทประกันชีวิต ที่ทําให๎ประชาชนในวงกว๎างได๎เข๎าถึงและใช๎ประโยชน๑จาก
ระบบการประกันชีวิต 
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           2.2.2 กลยุทธ๑การออกแบบผลิตภัณฑ๑ที่หลากหลาย 
                   ที่ผํานมาแบบประกันชีวิตของแตํละบริษัทมีน๎อยมาก ไมํหลากหลาย ทําให๎

บางครั้งไมํตรงกับความต๎องการที่แท๎จริงของลูกค๎า  จึงทําให๎อัตราการทําประกันชีวิตยังไมํสูง เนื่องจาก
ปัจจุบันแนวโน๎มของพฤติกรรมลูกค๎าที่มีความหลายหลายมากขึ้น เพราะปัจจัยทางสังคม สิ่งแวดล๎อม 
เศรษฐกิจ สาธารณสุข รวมทั้งปัจจัยหลายอยํางเปลี่ยนแปลงไป ความต๎องการของลูกค๎าในผลิตภัณฑ๑
ประกันชีวิตยํอมแตกตํางตามไปด๎วย  ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตจําเป็นต๎องเข๎าใจความต๎องการของลูกค๎า
เพ่ือนํามาใช๎เป็นข๎อมูลในการออกแบบผลิตภัณฑ๑ที่หลากหลายเพ่ือให๎สอดคล๎องกับความต๎องการของ
ลูกค๎า “แนวโน๎มความต๎องการผลิตภัณฑ๑รูปแบบตําง ๆ ลูกค๎ามีหลายชํวงอายุเด็ก วัยทํางาน วัยเกษียณ 
ต๎องเยอะมากคํะ ซึ่งก็ต๎องขึ้นอยูํกับชํองทางการขายด๎วย  ทัศนคติ และสิทธิการลดหยํอนภาษีตํางๆ เป็น
ชํองทางที่ทําให๎เติบโตได๎คํะ” (รุํงนภา พลมณ,ี 2558) 

 
เอไอเอ ถือวํามีแบบประกันที่หลากหลาย ตอบสนองความต๎องการได๎ทุกวัย ไมํวําจะเป็น

ความต๎องการด๎านความคุ๎มครองชีวิต ความคุ๎มครองคํารักษาพยาบาล อุบัติเหตุ รวมไปถึงโรค
ร๎ายแรง สินค๎าเกี่ยวกับโรคร๎ายแรงถือเป็นเทรนใหมํของการดูแลและเตรียมพร๎อมรับมือกับ
สถานการณ๑   เอไอเอจึงมุํงพัฒนาสินค๎ากลุํมโรคร๎ายแรงให๎มีความหลายหลาย และตอบโจทย๑คน
ทุกกลุํมในสังคม ไมํวําจะเป็นการคุ๎มครองมะเร็งไมํลุกลาม มะเร็งลุกลาม โรคหัวใจ โรคเกี่ยวกับ
หลอดเลือดสมอง และ เอไอเอ เฮลธ๑ไลฟ์ไทม๑ให๎ความคุ๎มครองตลอดชีพ  และในอนาคตอันใกล๎นี้ 
เราจะออกแบบประกันใหมํคุ๎มครองโรคร๎ายแรงแกํผู๎ชําระเบี้ยประกันภัย (พํอแมํ) ที่ชําระเบี้ยฯ 
ให๎กรมธรรม๑บุตร ในกรณีที่ผู๎ชําระเบี้ยฯ เจ็บป่วยด๎วยโรคร๎ายแรง กรมธรรม๑บุตรจะได๎รับการ
ยกเว๎นการชําระเบี้ยฯถือเป็นการแบํงเบาภาระและสานตํอเจตนารมณ๑ของพํอแมํที่ซื้อกรมธรรม๑
ให๎ลูกอีกด๎วยเป็นอีกก๎าวของเอไอเอที่เราภูมิใจเสนอ ขณะนี้กําลังวางแผนเปิดตัว "AIA  Vitality" 
โปรแกรมสํงเสริมให๎ลูกค๎าใสํใจเรื่องการออกกําลังกายและมีสุขภาพดี ซึ่งจะเชื่อมโยงมาถึงสิทธิ
ประโยชน๑ตํอการซื้อประกันชีวิตด๎วย ซึ่งเตรียมจะเปิดตัวปลายปีนี้  สัญญาเพิ่มเติมสุขภาพ "AIA 
H&S Plus Gold" สัญญาคุ๎มครองสุขภาพแบบเหมาจําย วงเงินสูงสุดถึง 5 ล๎านบาท ที่ออกมา
กํอนลิงค๑กรมธรรม๑ประกันชีวิตควบการลงทุนผํานกองทุนรวม ถึง 3 แบบ  พร๎อมสัญญาเพิ่มเติม 
Unit Deducting Riders นวัตกรรมใหมํของสัญญาเพิ่มเติมที่นําเงินสํวนหนึ่งไปลงทุนในกองทุน
รวม มีแตํเอไอเอที่นําเสนอ และได๎รับการตอบรับที่รวดเร็ว จะเห็นได๎วํา เราไมํหยุดการพัฒนา
และปรับปรุงแบบประกันที่มีอยูํของบริษัทให๎โดดเดํนและตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎
รอบด๎าน ต๎องมีกรมธรรม๑ที่หลากหลายเพื่อให๎แขํงขันได๎  (ชุลีพร ยูปานนท๑, 2558) 

 
ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตตอนนี้มีหลากหลายมากซึ่งตามที่บริษัทได๎ให๎นโยบายก็มีการพัฒนา

ผลิตภัณฑ๑ใหมํๆ ที่สามารถใช๎เป็นเครื่องมือในการวางแผนทางการเงินได๎ตอบโจทย๑ความต๎องการ
ของผู๎บริโภค โดยกลยุทธ๑ของบริษัทเน๎น 3 เทรนหลัก ประกอบด๎วยแบบประกันสุขภาพในกลุํม
ความคุ๎มครองสุขที่คนสํวนใหญํหันมาให๎ความสําคัญมากขึ้น รวมถึงสํวนควบสุขภาพและโรค
ร๎ายแรง  แบบตํอมาเป็นการตอบโจทย๑การวางแผนเกษียณอายุหรือบํานาญ เพื่อเป็นทางเลือก
การวางแผนทางการเงินวัยเกษียณ  และกลุํมสุดท๎ายคือแบบประกันที่เป็นแบบTraditional ไมํ
วําจะเน๎นการคุ๎มครองชีวิตหรือออมเงิน  (สรรเสริญ เสนาะพิณ, 2558) 
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 ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตของบริษัทในอดีตก็จะเป็นการประกันชีวิตแบบหลัก ๆเทํานั้น 
ปัจจุบันได๎พยายามออกรูปแบบใหมํ ๆ เพื่อตอบสนองกับความต๎องการของสังคม เนื่องจากความ
เปลี่ยนแปลงของสังคมเกิดขึ้นมากและรวดเร็ว  อยํางเชํนผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตผู๎สูงอายุการออม
เพื่อวัยเกษียณ  การประกันชีวิตคุ๎มครองโรคร๎ายแรง เป็นต๎น  (ณัธสร รัตนวานุภาพ, 2558)  

 

การออกแบบผลิตภัณฑ๑ของบริษัทประกันชีวิตนั้นสํวนใหญํฝ่ายคณิตศาสตร๑จะเป็นคนคิด 
ต๎องดูต๎นทุนตําง ๆ อัตราการตาย ฝ่ายขายก็จะเป็นเพียงคนขายเทํานั้น  สําหรับบริษัทไทย
ประกันชีวิต เราก็มีการสํารวจความต๎องการของประชาชน สํารวจตลาดดูวําเทรนตอนนี้เป็น
อยํางไร เมื่อจะเข๎าสูํสังคมผู๎สูงอายุก็จะต๎องคิดและออกผลิตภัณฑ๑ผู๎สูงอายุมารองรับ ในทุก ๆ 
ผลิตภัณฑ๑ก็ทําในทํานองเดียวกันคํะ  ตลาดผู๎บริโภคไปอยํางไรก็ต๎องทําเชํนนั้น  (อมรรัตน๑ 
ฉันทนาวี,2558) 

 
            บริษัทประกันชีวิตแตํละบริษัทตํางมุํงแขํงขัน และนําเสนอจุดเดํนผลิตภัณฑ๑ ตํางๆ เพ่ือจูงใจ
ให๎ลูกค๎าได๎ตระหนัก และเห็นความสําคัญในการทําประกันชีวิตมากขึ้น เพ่ือเป็นทางเลือกสําหรับที่สนใจ
ทําประกันชีวิต  ซึ่งปัจจุบัน ผลิตภัณฑ๑ประกันชีวิตที่มีอยูํในท๎องตลาดมีอยูํมากมาย หลากหลายประเภท 
เพ่ือสอดคล๎องกับความต๎องการของผู๎บริโภค 
      

          2.2.3  กลยุทธ๑พันธมิตร  
                        พันธมิตร" (Partner) มิได๎เป็นคําที่ เกิดขึ้นใหมํ แตํเดิมโดยนัยแหํง

ความหมาย หมายถึง การรํวมมือกันทางทหาร ดังจะเห็นได๎จากหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 มีการ
รํวมมือกันทางทหารเกิดขึ้นมากมาย เนื่องจากสถานการณ๑ของโลกเกิดความตึงเครียด แตํละ
ประเทศกลัวภัยแหํงสงคราม จึงรวมกลุํมกันเพ่ือป้องกันหรือตํอสู๎ผู๎รุกราน  ตํอมาแนวทางการ
รวมกลุํมได๎เปลี่ยนมาเป็นการรวมกลุํมกันทางธุรกิจในภาคเอกชน การจับมือรํวมเป็นพันธมิตร
ระหวํางองค๑กร เป็นกลยุทธ๑การบริหารธุรกิจที่ใช๎กันมานานแล๎ว และยังใช๎ได๎ดีมาจนถึงปัจจุบัน 
เชํน การประกอบธุรกิจของ "ห๎างหุ๎นสํวน" การเป็นพันธมิตรของสายการบินตํางๆ ( Star 
alliance) หรือการทําข๎อตกลงในรูปของทวิภาคีในรูปแบบการค๎าเสรี (Free trade Agreement 
: FTA)  เป็นต๎น พันธมิตรธุรกิจจึงถือวํา เป็นสิ่งสําคัญที่พร๎อมจะสนับสนุนการเติบโตของธุรกิจ
จากความรํวมมือรํวมใจกันในการสร๎างเสริมธุรกิจด๎วยกันเพ่ือให๎เกิดผลประโยชน๑ที่เสริมกันทั้ง 2 
ฝ่าย ได๎ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  ซึ่งสอดคล๎องกับคํากลําวของผู๎ให๎ข๎อมูล “กลยุทธ๑พันธมิตรนี้
บริษัทได๎ให๎ความสําคัญและเห็นวําเป็นกลยุทธ๑ที่เพ่ิมยอดขายให๎ได๎มาก ปัจจุบันยอดขายผํานทาง
พันธมิตรหลักๆ ได๎แกํ ธนาคารกสิกรไทย DTAC บริษัทในกลุํม ซึ่งได๎ประโยชน๑ด๎วยกันทั้งสอง
ฝ่าย” (สรรเสริญ เสนาะพิณ,2558)  “กลยุทธ๑พันธมิตร ในสํวนของพันธมิตรนี้ บริษัทได๎มี
นโยบายในการแลกเปลี่ยนข๎อมูลผลิตภัณฑ๑รูปแบบตําง ๆ ระหวํางกันได๎ โดยฝ่ายขายเองก็
แลกเปลี่ยนข๎อมูลผลิตภัณฑ๑กับพันธมิตรเพ่ือรํวมอาชีพ เพ่ือให๎ลูกค๎าได๎ประโยชน๑สูงสุด” (ณัธสร 
รัตนวานุภาพ, 2558) 
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ไมํวําจะทั้งระดับภูมิภาค หรือระดับท๎องถิ่น เอไอเอ ก็ให๎ความสําคัญกับพันธมิตรและรํวมกัน
ทํางานอยํางตํอเนื่อง "ซิตี้แบงก๑" ถือเป็นการยกระดับความรํวมมือกันที่แข็งแกรํง และเป็นดีลใน
ระดับภูมิภาคสํวนการดีลกับธนาคารพันธมิตรในท๎องถิ่นเชํน ทิสโก๎ เราก็ยังทํางานรํวมกันตํอไป
อยํางสม่ําเสมอ ขณะเดียวกันก็ยอมรับวําตอนนี้มี "ดีล" ที่อยูํในระหวํางดําเนินการ สะท๎อนวําเราก็
มองหาโอกาสใหมํๆ อยูํตลอด ( ชุลีพร ยูปานนท๑ , 2558) 

 
“ปัจจุบันไทยประกันชีวิตได๎มีการรํวมมือเป็นพันธมิตรกับหลากหลายผลิตภัณฑ๑มากแตํในเรื่อง

ของการเงิน ก็จะเป็นพันธมิตรกับธนาคารยูโอบี และธนาคารกรุงศรี เราก็ขายผลิตภัณฑ๑ผําน
ธนาคาร ทําให๎มียอดขายที่เพิ่มข้ึนมาก อาศัยลูกค๎าของธนาคารสร๎างจุดแข็ง” (อมรรัตน๑ ฉันทนาวี, 
2558) 

   
                    สภาวะการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยํางรวดเร็วทั้งทางด๎านเศรษฐกิจ 
สังคม และเทคโนโลยีในโลกปัจจุบัน ทําให๎ทุกบริษัทต๎องเล็งเห็นความสําคัญและความจําเป็นใน
การปรับตัวให๎พร๎อมรับการเปลี่ยนแปลง  การหาพันธมิตรทางธุรกิจจึงเป็นกลยุทธ๑หนึ่งที่อาศัยจุด
แข็งของแตํละฝ่ายเพ่ิมขีดความสามารถในการแขํงขันและก๎าวสูํโอกาสใหมํๆได ๎
 
                    2.2.4  กลยุทธ๑การเพิ่มศักยภาพของชํองทางการขาย 
 กลยุทธ๑การเพิ่มศักยภาพของชํองทางการขาย การพัฒนาให๎ผู๎ขายสามารถจูงใจ
ให๎ลูกค๎าหรือผู๎เอาประกันซื้อประกันมากขึ้น หรือซื้อหลายแบบมากขึ้นเป็นการสร๎างรายได๎ให๎แกํบริษัท
มากขึ้นการพัฒนาให๎พนักงานขายให๎มีผลงานขายอยํางสม่ําเสมอรวมถึงการคัดเลือกพนักงานขายใหมํๆ  
 

การพัฒนาตัวแทนประกันชีวิต เป็นเร่ืองที่สําคัญ แม๎วําชํองทางการขายมีมากมายหลายทาง 
แตํชํองทางการขายผํานตัวแทนก็ยังเป็นหลักสําคัญ  นโยบายหลักที่บริษัทได๎ดําเนินธุรกิจมาใน
การเป็นผู๎นําและบุกเบิกการตลาดที่หลากหลายชํองทาง (Multi Distribution Channels)เพื่อ
การเข๎าถึงกลุํมลูกค๎าที่หลากหลาย พร๎อมปรับกลยุทธ๑ให๎เหมาะสมและสอดคล๎องกับสภาวะ
แวดล๎อมที่เปลี่ยนไป โดยขยายตลาดผํานธนาคารกสิกรไทย และชํองทางการตลาดแบบตรงและ
ตัวแทนที่มีคุณภาพทั่วประเทศบริษัทยังมุํงเน๎นการพัฒนาศักยภาพขององค๑กรและพนักงานให๎
ก๎าวสูํการเป็นองค๑กรแหํงการเรียนรู๎ ตลอดจนพัฒนาประสิทธิภาพของชํองทางการขายและการ
ให๎บริการของทุกชํองทางอยํางตํอเนื่อง เพื่อผู๎เอาประกันของบริษัทจะได๎รับการให๎บริการอยําง
เต็มประสิทธิภาพ ด๎วยการให๎บริการที่ประทับใจหรือเกินความคาดหมาย  (สรรเสริญ เสนาะพิณ, 
2558) 

 
บริษัทเราจะขยายชํองทางการขายมากขึ้น โดยใช๎สื่อทางอิเล็กทรอนิกส๑ให๎มากขึ้นมีการลง

โฆษณาใน google เพื่อสร๎างชื่อเสียง  สร๎างแบรนให๎ติดตลาด ในสํวนของพนักงานขายก็พัฒนา
ให๎มีความรู๎ที่ทันสมัย อบรมแบบประกันใหมํๆ พัฒนาจากการขายประกันชีวิตก็พัฒนาเป็น
ลักษณะการเป็นที่ปรึกษาทางการเงิน ให๎คําแนะนําในการวางแผนทางการเงิน  (ณัธสร รัตนวานุ
ภาพ, 2558) 
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ชํองทางการขายหลัก ๆ ของไทยประกันชีวิตยังคงเป็นการขายผํานตัวแทน กลยุทธ๑การเพิ่ม
ศักยภาพของชํองทางการขายนั้น เมื่อการขายยังผํานตัวแทนเป็นหลัก บริษัทก็พัฒนาพนักงาน
ขายให๎มีศักยภาพ มีบริการที่ดี เข๎าใจลูกค๎า เพราะเราให๎มากกวําการประกันชีวิตบริษัทเองให๎
ความสําคัญกับเรื่องนี้มีการประชุมระดมสมองกันของทางผู๎บริหารฝ่ายขายทั้งประเทศเพื่อ เพิ่ม
ศักยภาพในการขายตลาด (อมรรัตน๑ ฉันทนาวี, 2558) 

 
     การเพ่ิมศักยภาพชํองทางการจําหนํายและการให๎บริการของทุกชํองทางอยํางตํอเนื่อง
เพ่ือผู๎เอาประกันภัยได๎รับการให๎บริการอยํางเต็มประสิทธิภาพ จึงเป็นสิ่งที่บริษัทประกันชีวิตต๎องให๎
ความสําคัญ 
 
                    2.2.5  กลยุทธ๑การรักษาลูกค๎า 
               ธุรกิจประกันชีวิตถือวําเป็นธุรกิจที่มีความซับซ๎อน มีการแขํงขันที่สูงและมี
ความไมํแนํนอนสูง เมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจอ่ืนๆ ความท๎าทายหลักของธุรกิจประกันชีวิตคือ การได๎มา
ซึ่งลูกค๎า ไมํวําจะเป็นลูกค๎าใหมํ หรือ การรักษาลูกค๎าปัจจุบันให๎ใช๎บริการตํอไป ประเทศไทยจะมีบริษัท
ประกันชีวิตหลายราย แตํก็มีเพียงรายใหญํไมํกี่รายที่ครองสัดสํวนการตลาดสํวนใหญํ จึงเป็นการยากที่
บริษัทประกันจะสร๎างกําไรได๎มากข้ึน ความเข๎าใจลูกค๎าอยํางลึกซึ้งกลายเป็นหัวใจสําคัญที่จะทําให๎ธุรกิจ
ประกันประสบความสําเร็จได๎ เพียงข๎อมูลของลูกค๎าเป็นศูนย๑กลางอาจจะไมํเพียงพอ การบริหาร
ความสัมพันธ๑กับลูกค๎า หรือ Customer Relationship Management (CRM) สามารถชํวยให๎บริษัท
เข๎าใจลูกค๎าได๎มากขึ้น  บริษัทประกันจะต๎องเข๎าใจในการบริหารความสัมพันธ๑กับลูกค๎า (CRM) วํา
สามารถชํวยบริษัทให๎บริการกับลูกค๎าที่เป็นเลิศได๎ จนสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎าปัจจุบันและได๎
ลูกค๎าใหมํที่อยํางมีประสิทธิภาพ  ดังคํากลําว 

 
การรักษาลูกค๎า เป็นสิ่งที่บริษัท เอไอเอ คํานึงและให๎ความสําคัญอยํางมาก บริษัทมีการตั้ง

ศูนย๑บริการประชาชนและพัฒนามาตรฐานในการให๎บริการ เพื่ออํานวยความสะดวกให๎กับลูกค๎า
ผู๎ถือกรมธรรม๑และลูกค๎าผู๎สนใจทั่วไป  โดยจัดตั้งศูนย๑บริการข๎อมูลทางโทรศัพท๑ AIA Call 
Center 1581  ให๎บริการแบบครบวงจร  (One Stop Service) แกํลูกค๎าและตัวแทนประกัน
ชีวิตของบริษัทอยํางตํอเนื่อง มีเจ๎าหน๎าที่พร๎อมให๎บริการกวํา 70 ทําน เปิดบริการในวันจันทร๑ถึง
วันเสาร๑และวันหยุดนักขัตฤกษ๑ตั้งแตํเวลา 8.00-20.00 น. ลูกค๎าสามารถสอบถามข๎อมูลเกี่ยวกับ
กรมธรรม๑ได๎ทุกเรื่อง การเรียกร๎องคําสินไหมทดแทน เรื่องร๎องเรียน ตลอดจนการให๎คําแนะนํา
ผลิตภัณฑ๑ที่สอดคล๎องกับความต๎องการ  เรามุํงมั่นในการแก๎ไขปัญหาและ ชํวยเหลือลูกค๎าอยํางมี
ประสิทธิภาพ  มีศูนย๑บริการลูกค๎าสัมพันธ๑ (AIA Customer Service Center)  นอกจากนี้มีการ
จัดตั้งศูนย๑ดูแลลูกค๎า (Customer Care Center)เป็นหนํวยงานกลางที่จัดตั้งขึ้นตามนโยบายของ
สํานักงานคณะกรรมการกํากับและสํงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย โดยมีวัตถุประสงค๑ใน
การตรวจสอบข๎อร๎องเรียน การไกลํเกลี่และระงับข๎อพิพาท  สร๎างความพึงพอใจให๎ลูกค๎า 
เสนอแนะปรับปรุงการดําเนินงานของบริษัทในเชิงป้องกัน โดยยึดหลักธรรมาภิบาลและรํวมมือ
ประสานกับสํานักงานคณะกรรมการกํากับและสํงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย เพื่อทํา
ความเข๎าใจกํอนรับเป็นเรื่องร๎องเรียน  ทั้งนี้เป็นการลดคําใช๎จํายและระยะเวลา ทั้งของผู๎เอา
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ประกันภัยและของบริษัท นอกจากนี้บริษัทยังมีหนํวยงานฝึกอบรม ฝ่ายบริการลูกค๎าสัมพันธ๑เพื่อ
พัฒนาความรู๎ความสามารถของพนักงานบริการของศูนย๑บริการข๎อมูล ทางโทรศัพท๑  AIA Call 
Center 1581 และศูนย๑ลูกค๎าสัมพันธ๑ในด๎านการให๎บริการข๎อมูลลูกค๎า  เราดําเนินการเพื่อดูแล
ลูกค๎าจริง ๆ ลูกค๎าทุกราย มีความสําคัญกับบริษัทไมํวําลูกค๎าเดิมหรือรายใหมํก็ตาม สอดคล๎อง
กับหลักพันธะสัญญาที่ให๎ไว๎กับลูกค๎า “เข๎าใจชีวิต เข๎าใจคุณ”  (จเรศักดิ์  หาญสิทธิ์, 2558) 

 
ความเห็นในสํวนนี้  เราเน๎นให๎มีการเซอร๑วิสหลังการขายครับ หากเราบริการไมํดี ไมํ

ประทับใจ ลูกค๎าก็จะยกเลิก หากเราติดตามงาน  ให๎ความสําคัญผูกพันกับลูกค๎า ลูกค๎าก็จะไมํลืม
เรา ทําให๎ลูกค๎าประทับใจ ติดใจ อาจสร๎างลูกค๎าใหมํให๎เรา  หรืออาจซื้อผลิตภัณฑ๑อื่น ๆ เพิ่มขึ้น
อีก บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) ยังได๎จัดตั้งศูนย๑บริการลูกค๎าทางโทรศัพท๑ ขึ้นมา
โดยใช๎ชื่อวํา 1766 เมืองไทยสไมล๑ เพื่อให๎บริการตอบทุกคําถามเกี่ยวกับการประกัน โดยลูกค๎าที่มี
ปัญหาเกี่ยวกับการประกัน สามารถโทรศัพท๑สอบถามได๎งํายๆ เพียงกดหมายเลข 1766  
เมืองไทยสไมล๑ เปิดให๎บริการทุกวันหากทํานใดเข๎ามาที่สํานักงานใหญํของบริษัทฯ  ถนน
รัชดาภิเษก ณ อาคาร 1 ชั้น 1 ก็จะพบกับศูนย๑บริการลูกค๎า (Customer Service Center : 
CSC) ซึ่งศูนย๑บริการลูกค๎านี้ จะให๎บริการอันทันสมัย และมีประสิทธิภาพ ด๎วยการบริการแบบ 
One-Stop Service ที่สามารถอํานวยความสะดวกแกํผู๎เอาประกัน และตัวแทน ซึ่งสามารถ
ติดตํอเกี่ยวกับการประกันชีวิต อาทิ การชําระเบี้ยประกัน การจํายสินไหม จํายเงินปันผล การ
เปลี่ยนแปลงรายละเอียดกรมธรรม๑ เป็นต๎น (สรรเสริญ เสนาะพิณ, 2558) 

 
ประเด็นนี้วํา บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต เราจะมีการไปเยี่ยมเยียนลูกค๎า โทรหาลูกค๎า หาก

เป็นวันสําคัญบริษัทก็จะมีการสํงของขวัญให๎  ตัวแทนรายใดที่รับผิดชอบลูกค๎าคนใดอยูํ หาก
ตัวแทนคนนั้นไมํอยูํที่บริษัทเราแล๎ว ก็ไมํข๎อที่จะต๎องกังวล เพราะลูกค๎าติดตํอมาที่  Call Center 
ซึ่งCall Center จะดูแลและหาตัวแทนดูแลลูกค๎าตํอไป (รุํงนภา พลมณี, 2558) 

 
ถ๎าเรามีความจริงใจกับลูกค๎า  พูดคุยกับลุกค๎า เสมือนเป็นพี่เป็นน๎องกัน ลูกค๎าก็จะอยูํกับเรา

ตลอดไป  ถ๎าเขาเดือดร๎อนอะไร เราสามารถให๎คําแนะนําเขา ให๎คําปรึกษาข๎อมูลด๎านประกันที่
ลูกค๎าสอบถามเพิ่มเติม  นอกจากนี้ ในสํวนของบริษัทก็มีการสํงของขวัญในวันสําคัญให๎กับลูกค๎า
เพื่อเป็นการดูแลลูกค๎า ซึ่งบางครั้งฝ่ายขายอาจยังไมํทราบวํามีการสํงของขวัญไป  นั่นเป็นสิ่งที่
บริษัทตั้งใจทําให๎ลูกค๎าจริง ๆ เพื่อสร๎างความประทับใจ (สุรพล บุญโนนแต๎, 2558) 

 
ลูกค๎าเดิมมีความสําคัญครับ คงไมํขายแล๎วละเลย  การบริการที่ประทับใจ เอาใจใสํจะชํวยให๎

ลูกค๎าอยูํกับบริษัทไปนาน ๆ และอาจทําประกันอยํางอื่นกับเราอีก หรือไมํก็แนะนําเพื่อน ญาติให๎
ทําประกันกับบริษัท บริษัทมีวิสัยทัศน๑วํา ให๎มากกวําการประกันชีวิต เราจึงต๎องให๎บริการที่
มากกวําการประกันชีวิต พัฒนาตนเองให๎ลูกค๎าได๎คําแนะนําที่ดี ลูกค๎าก็จะรักและอยูํกับเราตลอด
ครับ (ณัธสร รัตนวานุภาพ, 2558) 

 
ไทยประกันชีวิตได๎ทําระบบการบริการที่ดีและรวดเร็วเพื่อสร๎างความประทับใจให๎ลูกค๎าทุกครั้ง

ที่มีการเบิกเคลมหรือใช๎บริการอ่ืน ๆ ก็ตาม รวมทั้งมีการทํา Thailife Card ให๎กับลูกค๎า เพื่อสร๎าง
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ความผูกพัน การเป็นสมาชิกรํวมกัน มีการเก็บสะสมแต๎มเพื่อนํามาแลกของสมนาคุณหรือมารับ
สิทธิพิเศษตําง ๆ  นอกจากนี้ ทางฝ่ายขายเองก็มีการดูแลรักษาลูกค๎าที่เราให๎มากกวําการประกัน
ชีวิตคือ การบริการเหนือความคาดหมายเพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจแล๎วบอกตํอ เราก็จะได๎
ทั้งลูกค๎าเดิมและลูกค๎าใหมํ (อมรรัตน๑ ฉันทนาวี, 2558) 

 
 การประกอบธุรกิจใดก็ตาม สิ่งหนึ่งที่จะทําให๎ธุรกิจอยูํรอด ก๎าวหน๎าและประสบ
ความสําเร็จได๎ก็คือ  ลูกค๎า ถึงได๎มีคํากลําวไว๎ให๎จําขึ้นใจวํา ลูกค๎าคือพระเจ๎า โดยเฉพาะคนที่ทํางาน
ด๎านการขายประกันชีวิต  จําเป็นจะต๎องดูแลเอาใจใสํลูกค๎าให๎มาก หากให๎บริการไมํดี ก็อาจเสียลูกค๎า
ไปได๎โดยงําย ใครที่เอาชนะใจลูกค๎าได๎ยํอมจะได๎ลูกค๎าที่ มีความภักดี เป็นลูกค๎าประจําตํอเนื่อง
ยาวนาน แถมยังมีโอกาสได๎ลูกค๎าใหมํ ๆ จากการบอกตํออีกด๎วย 
 
                    2.2.6  กลยุทธ๑การสื่อสารทางการตลาด 
 กลยุทธ๑การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) คือ กลยุทธ๑ที่
สําคัญที่นํามาใช๎เพ่ือสร๎างยอดขายให๎ได๎ตามที่วางแผนไว๎และครองสํวนแบํงการตลาดเพ่ิมข้ึนประกอบ 
ด๎วยด๎านการโฆษณา (Advertising) ด๎านการสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) ด๎านการขาย โดยใช๎
พนักงานขาย (Personal selling) ด๎านการประชาสัมพันธ๑ (Public Relation) ด๎านการตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) และด๎านการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  เป็นการสื่อความหมายของ
กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร๎างการรับรู๎ สร๎างความเข๎าใจ และสร๎างการยอมรับระหวํางธุรกิจกับ
ผู๎บริโภค โดยมุํงหวังให๎เกิดผลสําคัญคือชํวยกระตุ๎นการขาย (Sale) และสร๎างความจงรักภักดีของลูกค๎า 
(Customer Loyalty) จากการสัมภาษณ๑ผู๎ให๎ข๎อมูลมีความเห็นในเรื่องนี้วํา 

 
หลักๆ ของการทําประกันชีวิต คือ การบริหารความเสี่ยง ซึ่งความเสี่ยงนี้จะกํอให๎เกิด

ผลกระทบกับครอบครัว ไมํวําจะเป็นทางด๎านจิตใจ และด๎านการเงิน เชํน หัวหน๎าครอบครัว
เสียชีวิต บุคคลภายใต๎การดูแลทั้งหมดล๎วนได๎รับผลกระทบ ไมํวําจะเป็น พํอแมํ คูํสมรส บุตร  
เป็นต๎น อีกทั้งยังเป็นการสํงตํอความรัก เป็นเครื่องพิสูจน๑วําแม๎วันนี้จะไปได๎อยูํข๎างๆ กันแล๎ว แตํ
ความรับผิดชอบที่มีตํอครอบครัวไมํสูญสลายไป ลูกยังได๎เรียน บ๎านไมํได๎ถูกเจ๎าหนี้ยึด เป็นต๎น 
การทําประกันชีวิตจึงเป็นเรื่องสําคัญที่จําเป็นและเป็นรากฐานความมั่นคงของครอบครัว เร า
สื่อสารให๎ลูกค๎าเข๎าใจการดําเนินชีวิต ความเสี่ยงที่เกิดขึ้นในชีวิตประจําวันผํานสื่อตําง ๆ 
มากมาย โฆษณา AIA H&S Plus Gold โดยใช๎พรีเซนเตอร๑เป็นเบน ชลาทิศ  แตํละรูปแบบ
กรมธรรม๑ก็ใช๎พรีเซนเตอร๑ที่เป็นตัวแทนของคนกลุํมนั้น  (ชุลีพร ยูปานนท๑, 2558) 

 
การสื่อสารทางการตลาดเพื่อให๎ลูกค๎ารู๎จักเอไอเอ ตามสโลแกน  “เข๎าใจชีวิต เข๎าใจคุณ” ก็

เป็นการสื่อสารเพื่อให๎เข๎าถึงลูกค๎าแตํละกลุํมตามลักษณะของกรมธรรม๑นั้น ๆ เชํน รูปแบบ
กรมธรรม๑ผู๎สูงอายุก็ใช๎คุณเศรษฐา ศิระฉายา เป็นตัวแทนของคนกลุํมนี้ รูปแบบกรมธรรม๑เอไอเอ
50 อัพ ใช๎พรีเซนเตอร๑เป็นคุณนิรุตติ์ ศิริจรรยา และรูปแบบกรมธรรม๑อาวุโสเทคแคร๑ ซึ่งใช๎คุณ 
ป๋อ ณัฐวุฒิ สะกิดใจเป็นพรีเซนเตอร๑  เอไอเอ ยังได๎รํวมกับไลน๑ ออกสติ๊กเกอร๑ไลน๑เพื่อดึงดูด
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ความสนใจให๎กลุํมลูกค๎าและติดตามขําวสารข๎อมูลตํางๆที่เป็นประโยชน๑  (บุญชัย โต๏ะสุวรรณว
นิช, 2558) 

 
การสื่อสารทางการตลาดของบริษัทเราเนื่องจากสโลแกนบริษัทคือ บริษัทของคนหัวคิด

ทันสมัย จึงสื่อสารกับลูกค๎าให๎รู๎จัก เข๎าใจ สร๎างการยอมรับ บริษัทเน๎นความทันสมัยให๎ดารา
วัยรุํนดังๆเป็นพรีเซนเตอร๑เพื่อการจดจํา อยํางสมาชิกเมืองไทยสไมล๑คลับใช๎ เจมส๑ จิรายุ เป็นพรี
เซนเตอร๑ เรามีการกระตุ๎นยอดขายผํานทางพนักงานขายมากมาย แตํละบริษัทก็มีไมํเหมือนกัน 
ตัวแทนต๎องมีศักยภาพในการขายให๎ได๎ บริษัทจัดแขํงขันให๎กับพนักงานขาย  มีการจัดการตลาด
โดยให๎พนักงานทํายอดขาย ใครได๎ชนะตามเป้าที่กําหนดก็ได๎ไปตํางประเทศ  เชํนเมื่อเร็ว ๆ นี้มี
การจัดรางวัลการขายไปประเทศญี่ปุ่น สวีเดน ดูไบ เป็นต๎น  หากใครทํายอดได๎สูงก็ได๎ไปเป็น
รางวัล และเป็นแรงจูงใจกําลังใจในการทํางาน หากใครทําไมํถึง ไมํได๎ยอดก็รับเพียงคํา
คอมมิชชั่นเทํานั้น พนักงานขายทุกคนจึงต๎องเอาใจลูกค๎าเพื่อให๎มียอดขาย”  (สรรเสริญ เสนาะ
พิณ, 2558) 

 
บริษัทเราได๎รํวมมือกับบริษัท ไลน๑ประเทศไทย ออกสติ๊กเกอร๑เมืองไทยประกันชีวิต โดย

อาศัยสื่ออิเล็กทรอนิกส๑เพื่อการเข๎าถึงลูกค๎า  เมื่อลูกค๎าใช๎สื่อของเมืองไทยประกันชีวิตแล๎ว ก็จะ
ได๎รับข๎อมูลที่บริษัทสื่อสารกับลูกค๎าถึงสิทธิประโยชน๑ตํางๆ รวมถึงผํานทางเฟสบุ๏ก  ทวิตเตอร๑   
ยูทูป เป็นการประชาสัมพันธ๑การรับรู๎ สร๎างความเข๎าใจ และเป็นการตลาดเชิงกิจกรรมให๎รู๎จัก 
แบรนของบริษัท สิ่งเหลํานี้กระตุ๎นยอดขายได๎คํะ (รุํงนภา พลมณี, 2558) 

 
บริษัทสื่อสารให๎เห็นความสําคัญของการประกันชีวิต ไมํได๎อาศัยพรีเซนเตอร๑ที่มีชื่อเสียง

อะไรเหมือนบริษัทประกันชีวิตอื่นๆ แตํสื่อสารในลักษณะถํายทอดความรู๎สึก ความรัก ความ
ผูกพันที่มีตํอกัน พํอแมํ สามีภรรยา  สะท๎อนความผูกพันมากกวํา เป็นการสื่อสารไปกลุํมผู๎
มุํงหวัง ให๎เห็นความสําคัญของการประกันชีวิตครับ (ณัธสร รัตนวานุภาพ, 2558) 

 
ไทยประกันชีวิตนั้นสื่อสารทางการตลาดกับลูกค๎าหลายชํองทางมาก เชํน การโฆษณาทาง

ทีวีที่ยังได๎รับรางวัลทุกปี  การตั้งศูนย๑บริการลูกค๎า CSC (Customer Service Center) เพื่อ
อํานวยความสะดวกให๎ลูกค๎า เพื่อให๎ลูกค๎ากับบริษัทเกิดความใกล๎ชิดกันมากๆคํะ ได๎สื่อสารกัน 
เข๎าใจตรงกัน เพราะไทยประกันชีวิตให๎มากกวําการประกันชีวิตคํะ (อมรรัตน๑ ฉันทนาวี, 2558) 

 
 การสื่อสารทางการตลาดจึงเป็นกลยุทธ๑ที่สําคัญอยํางหนึ่งที่ใช๎ในการแขํงขันเพ่ือให๎ 
เข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคทุกรูปแบบที่เหมาะสม  และสร๎างความแตกตํางที่เหนือกวําคูแํขํงขัน 
 
                    2.2.7 กลยุทธ๑บุคลากร 
              บุคลากรฝ่ายขาย  ตัวแทนประกันชีวิต ถือเป็นบุคลากรที่สําคัญของบริษัท
ประกันชีวิตที่เป็นชํองทางการจําหนํายใกล๎ชิดกับลูกค๎า  การมีจรรยาบรรณในวิชาชีพเป็นสิ่งสําคัญของ
ตัวแทนประกันชีวิตซึ่งจรรยาบรรณมี 10 ข๎อ เป็นสิ่งที่นักขายประกันชีวิตทุกคน ต๎องศึกษาและจดจําให๎
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ขึ้นใจ เพราะนอกจากจะนํามาซึ่งความสําเร็จในอาชีพแล๎วยังนํามาซึ่งความภาคภูมิใจในอาชีพอยํางไมํมี
ที่สิ้นสุดอีกด๎วย จรรยาบรรณเหลํานี้ประกอบด๎วย 
 1. มีความซื่อสัตย๑ต๎อผู๎เอาประกัน บริษัท และเพ่ือนรํวมงาน 
 2. ให๎บริการที่ดีอยํางสม่ําเสมอ และ ชี้แจงให๎ผู๎เอาประกันภัยทราบถึงสิทธิและหน๎าที่ 
เพ่ือรักษา ผลประโยชน๑ของผู๎เอาประกันภัย 
   3. รักษาความลับของผู๎เอาประกันภัยและของบริษัทตํอบุคคลภายนอก 

 4. เปิดเผยข๎อความจริงของผู๎เอาประกันภัยในสํวนที่เป็นสาระสําคัญเพ่ือการ  
พิจารณารับประกันหรือความสมบูรณ๑แหํงกรมธรรม๑ 

 5. ไมํเสนอแนะผู๎ขอเอาประกันภัยทําประกันภัยเกินความสามารถในการชําระเบี้ย 
ประกันภัย หรือเสนอขายนอกเหนือเงื่อนไขแหํงกรมธรรม๑ 

 6. ไมํลดหรือเสนอที่จะลดคําบําเหน็จ เพื่อเป็นการจูงใจให๎เอาประกันชีวิต 
 7. ไมํแนะนําให๎ผู๎เอาประกันภัยสละกรมธรรม๑เดิมเพ่ือทําสัญญาใหมํ หากทําให๎ผู๎เอา 
ประกันเสียผลประโยชน๑ 
 8. ไมํกลําวให๎ร๎ายทับถมตัวแทนประกันชีวิตบริษัทอ่ืน หรือนายหน๎าประกันชีวิตบุคคลอ่ืน 
 9. หมั่นศึกษาหาความรู๎ในวิชาชีพเพ่ิมเติมอยูํเสมอ 
 10. ประพฤติตนอยูํในศีลธรรมประเพณีอันดีงาม ทั้งธํารงไว๎ซึ่งเกียรติ ศักดิ์ศรีและคุณธรรม
แหํงอาชีวะปฏิญาณ 
 
 จากการสัมภาษณ๑ผู๎บริหารฝ่ายขายแล๎ว ได๎ให๎ข๎อมูลและความเห็นเกี่ยวกับเรื่องนี้วํา 

 
สําหรับเอไอเอเป็นบริษัทที่โดดเดํนในการดําเนินธุรกิจ เราแขํงขันอยํางจริงจังเพื่อสร๎าง

โอกาสใหมํๆ ให๎กับลูกค๎าของเราและตัวเราเอง แตํเราจะสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันด๎วย
วิธีการเฉพาะที่เป็นไปตามหลักกฎหมายและจรรยาบรรณในการดําเนินธุรกิจเทํานั้น  ลูกค๎าเอไอ
เอไว๎วางใจเราด๎วยพื้นฐานจากการที่ลูกค๎าได๎รับการปฏิบัติอยํางเป็นธรรมตลอดเวลา ทั้งด๎าน
ผลิตภัณฑ๑ การบริการและคําแนะนําของเอไอเอที่เหมาะสมตรงตามความต๎องการของลูกค๎า 
การตลาด การโฆษณา และเอกสารประกอบการขายที่เกี่ยวข๎อง ตลอดจนถึงการบริการต๎อง
เชื่อถือได๎และมีความถูกต๎อง  การนําเสนอที่ไมํถูกต๎องหรือการทําให๎ลูกค๎าเข๎าใจผิด โดยใช๎ข๎อมูล
ของเอไอเอหรือคูํแขํงของเอไอเอที่บิดเบือนไปจากข๎อเท็จจริงนั้น เป็นการกระทําที่ไมํสามารถ
ยอมรับได๎ และอาจมีการลงโทษทางวินัยด๎วย   เสนอผลิตภัณฑ๑ที่เหมาะสมกับตามความต๎องการ
ของลูกค๎า และต๎องหลีกเลี่ยงการขายผลิตภัณฑ๑ที่ไมํเหมาะสมกับลูกค๎า  เราต๎องบริการลูกค๎าตาม
มาตรฐานขั้นสูง โดยให๎บริการที่รวดเร็วและเป็นธรรมแกํลูกค๎า สิ่งเหลํานี้เป็นจรรยาบรรณทาง
การตลาดที่ต๎องปฏิบัติ ซึ่งเป็นสิ่งสําคัญมากครับ (ภานุพันธ๑ เอกชูเกียรติ, 2558) 

 
เรื่องจรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิตวํา  การขายประกันชีวิตเป็นหลักของการ

ซื่อสัตย๑สุจริต เป็นหลักสุจริตใจอยํางยิ่ง การเป็นพนักงานขายที่ดี บุคลิกภาพสําคัญที่สุดครับ  
จรรยาบรรณเป็นเร่ืองที่พูดได๎ แตํปฏิบัติได๎ยาก  เนื่องจากจรรยาบรรณหลายข๎อทําได๎ยาก เพราะ
การแขํงขันของธุรกิจ การแยํงชิงลูกค๎าทําให๎ขาดการปฏิบัติตาม หลักจรรยาบรรณที่ดี  การไมํลด
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หรือเสนอลดคําบําเหน็จข๎อนี้ก็ปฏิบัติได๎ยาก  ตัวแทนบางทํานอยากทํายอดเพื่อได๎เป้าไป
ตํางประเทศก็เสนอลดคําบําเหน็จ บางบริษัทอยากแยํงลูกค๎าก็เสนอสํวนลดให๎ อยํางนี้เป็นต๎น ทํา
ให๎สิ่งที่ดีของจรรยาบรรณปฏิบัติได๎คํอนข๎างยากจริง ๆ ครับ นอกจากนี้  ต๎องไมํลืมวํา การขาย
ประกันชีวิต การบริการที่ดีเป็นสิ่งที่สําคัญ ต๎องเข๎าใจลูกค๎า และให๎บริการในสิ่งที่ต๎องการ จึงจะ
รักษาลูกค๎าไว๎ได๎ครับ (สรรเสริญ เสนาะพิณ, 2558) 

 
พนักงานต๎องมีความซื่อสัตย๑เป็นหลัก เป็นอันดับแรกเลยคํะ ความจริงใจจะมา ความ

เอ้ืออาทร การมีน้ําใจ ความปรารถนา ในทัศนคติของสํวนตัวเห็นวํา ต๎องยึดถือผลประโยชน๑ของ
ลูกค๎าเป็นหลัก ไมํยัดเยียดให๎ลูกค๎า จริงใจ ซื่อสัตย๑ในการนําเสนอลูกค๎า  การเก็บเบี้ยก็ต๎อง
ซื่อสัตย๑จากที่เมื่อกํอนลูกค๎าสํงเบี้ย ตัวแทนสํงให๎บริษัทไมํตรงเวลา เดี๋ยวนี้หักจากบัญชีได๎เลย 
ปัญหาการสํงเบี้ยให๎บริษัทก็ลดลงไป (รุํงนภา พลมณี , 2558) 

 
ตัวแทนประกันชีวิตมีจรรยาบรรณ 10 ข๎อ ทุกคนต๎องยึดถือปฏิบัติอยํางเครํงครัด ต๎อง

ยอมรับวําการแขํงขันทางธุรกิจทําให๎บางข๎อปฏิบัติได๎ยาก  อยํางไรก็ตามพนักงานขายต๎องมุํงเน๎น
สร๎างคุณภาพการให๎บริการ ลักษณะพนักงานขายที่ดีควรต๎องเป็นคนมีทัศนคติที่ดี มีเป้าหมายที่
ชัดเจน    เรียนรู๎ กระตือรือร๎น และคุณต๎องหมั่นพัฒนาตนเองตลอดเวลาครับ ตัวแทนประกัน
ชีวิตเป็นวิชาชีพที่ออกไปสร๎างคุณคําให๎กับชีวิตคนมากมาย มีความรับผิดชอบในการเสนอขาย
และเต็มใจให๎บริการหลังการขาย (ณัธสร รัตนวานุภาพ, 2558) 

 
จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิตนั้น  โดยสรุปก็คือต๎องซื่อสัตย๑สุจริต นําเสนอสิ่งที่

เหมาะสมกับลูกค๎า ไมํบิดเบือนกลําวถึงผลประโยชน๑เกินความเป็นจริง ให๎เงื่อนไขข๎อมูลตามครบ
กรมธรรม๑ครบถ๎วนไมํปิดบัง ไมํมีการกลําวร๎ายถึ งตัวแทนหรือบริษัทที่ เป็นคูํแขํง รักษา
ผลประโยชน๑ให๎ลูกค๎าและบริษัท  สําหรับคุณสมบัติของตัวแทนหรือการจะเป็นคนขายที่ดีแล๎ว 
ต๎องมีบุคลิกภาพที่ดี  มีกาลเทศะยิ้มแย๎มแจํมใส รักงานให๎บริการ มีความความเข๎าใจใน
ผลิตภัณฑ๑ที่เสนอขาย สามารถให๎คําปรึกษาเกี่ยวกับการประกันชี วิตกับลูกค๎าได๎  การสร๎าง
คุณภาพการให๎บริการนั้น จะยกระดับตัวแทนขายประกันให๎เป็น Life planner หรือที่ปรึกษา
ทางการเงิน คือไมํเพียงแตํขายประกันชีวิต เรายังสามารถวางแผนการเงินอื่น ๆ ให๎กับลูกค๎าด๎วย 
ยังยกระดับวิชาชีพตัวแทนให๎เทียบเทํากับวิชาชีพอื่น ๆ ที่ต๎องได๎รับใบอนุญาต (อมรรัตน๑ ฉันทนา
วี, 2558) 

 
  การพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตให๎เจริญเติบโตตัวแทนประกันชีวิตจะต๎องชํวยกันสร๎างภาพ 
พจน๑และทัศนคติที่ดี เพ่ือให๎ประชาชนทั่วไปยอมรับและเชื่อมั่นในธุรกิจประกันชีวิตด๎วยการตระหนักใน
จรรยาบรรณ หน๎าที่ และความรับผิดชอบของตัวแทนประกันชีวิตเพราะตัวแทนประกันชีวิตคือคนกลาง
ระหวํางประชาชนทั่วไปหรือผู๎เอาประกันกับบริษัท   
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บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเรื่อง  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการออม การลงทุน และการวางแผนการท าประกันชีวิต
ของผู้สูงอายุ  และกลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต รวมถึงการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกัน
ชีวิตส าหรับผู้สูงอายุของบริษัทประกันชีวิต 3 บริษัทที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง   ซึ่งประโยชน์ที่ได้จาก
การศึกษาในครั้งนี้  คือ ประชาชนสามารถใช้ข้อมูลที่ได้รับจากการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของการ
ท าประกันชีวิตและประโยชน์ของการท าประกันชีวิต เพื่อประกอบการตัดสินใจท าประกันชีวิตและการ
วางแผนทางการเงินของตนเองและครอบครัว  ในส่วนของธุรกิจประกันชีวิตสามารถน าผลการศึกษา
ไปใช้เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการวางแผนและปรับปรุงกลยุทธ์การพัฒนารูปแบบประกันชีวิต เพ่ือให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม  นอกจากนี้ หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
ประกันชีวิตคือ ส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย และสมาคม
ประกันชีวิตไทย สามารถน าผลการศึกษาไปปรับใช้ เพ่ือประกอบการส่งเสริมธุรกิจประกันชีวิต และ
รณรงค์ส่งเสริมให้ประชาชนตระหนักถึงการท าประกันชีวิตก่อนการเข้าสู่วัยเกษียณ  ภาครัฐจะได้
ประโยชน์จากการที่ประชาชนมีความสนใจและท าประกันชีวิตมากขึ้น มีการวางแผนทางการเงินก่อน
วัยเกษียณ ลดภาระด้านงบประมาณของภาครัฐในการให้ความช่วยเหลือและสวัสดิการแก่ผู้สูงอายุ  
โดยการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูล โดยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
และท าการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth  Interview) กับกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Key 
Informant)  ซึ่งกลุ่มผู้ให้ข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้  แบ่งเป็นความคิดเห็นของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 2 กลุ่มคือ 
1. กลุ่มผู้สูงอายุ 2.กลุ่มพนักงานขาย ได้แก่ ผู้จัดการฝ่ายขาย พนักงานขาย ที่เป็นตัวแทนประกันชีวิต
ของบริษัทประกันชีวิตกลุ่มตัวอย่าง 3 บริษัทคือ บริษัท เอไอเอ จ ากัด  บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต 
จ ากัด (มหาชน) บริษัท ไทยประกันชีวิต  จ ากัด (มหาชน)  และท าการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต
ของผู้สูงอายุของบริษัทประกันชีวิตทั้ง 3 บริษัท ซึ่งเป็นบริษัทประกันชีวิตที่จับกลุ่มผู้สูงอายุ และเสนอ
ขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุที่ได้รับความนิยมบริษัทละ 3  แบบ มีเบี้ยประกันชีวิตสูงในล าดับ
แรก ได้แก่  บริษัท เอไอเอ จ ากัดมีแบบประกัน “อาวุโส โอเค” “อาวุโสเทคแคร์ “ และ “ประกันชีวิต 
50 อัพ” บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) มีแบบประกัน “เมืองไทยวัยเก๋า” “วัยเก๋าทั่ว
ไทย” และ “สุขใจวัยเก๋า  บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  มีแบบประกัน “ ไทยประกันชีวิต 
50 แซบเวอร”์ “ทรัพย์มิ่งขวัญ 90/15”  “ทรัพย์มิ่งขวัญมีเงินปันผล” 
 

 

 

 



74 
 

 
 

สรุปผลการศึกษา 
ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาการออม การลงทุน และ การวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ  
          1.1 การวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ 
               การวางแผนการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ กลุ่มผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะเห็นว่า การออม
เงินเพ่ือให้มีเงินไว้ใช้ในวัยเกษียณเป็นสิ่งที่ส าคัญ  โดยที่ผู้สูงอายุมีวัตถุประสงค์การออมเงินเพ่ือให้มีเงิน
ไว้ใช้ในอนาคต มีคุณภาพชีวิตที่ดี  และไม่ต้องประสบปัญหาทางการเงินในวัยเกษียณ สามารถใช้ชีวิตหลัง
เกษียณอย่างมีความสุข  จึงเห็นว่าจ าเป็นต้องออมเงินให้มีเงินเพียงพอส าหรับค่าใช้จ่ายที่จ าเป็นและ
สร้างความสุขเล็กๆ น้อยๆการออมเงินจะสามารถออมได้จ านวนมากหรือน้อยเพียงใด ย่อมขึ้นอยู่กับ
ความสามารถในการหารายได้ของบุคคลนั้นๆ และเห็นว่าการที่หลายคนยังเข้าใจผิดว่าการเตรียม
ความพร้อมส าหรับการเกษียณเป็นเรื่องของคนอายุมากใกล้เกษียณ  ทั้งที่จริงแล้ว การจะมีเงินใช้หลัง
เกษียณที่มีความสุข มีเงินอย่างเพียงพอ ต้องอาศัยการวางแผนล่วงหน้าในระยะยาวตั้งแต่เริ่มต้น
ท างานเลยทีเดียว การวางแผนเมื่อใกล้เกษียณ นอกจากจะล าบากและต้องกดดันตัวเองมากกว่าการ
เตรียมความพร้อมไว้ตั้งแต่เนิ่น ๆ แล้วยังอาจไม่ทันการณ์อีกด้วยและได้มีการฝากข้อคิดให้กับคนที่อยู่
ในวัยท างานด้วยว่าทุกคนควรต้องเริ่มต้นวางแผนการเงินตั้งแต่วันนี้เพ่ือรับมือกับวัยเกษียณได้อย่าง
สบาย ส าหรับการลงทุนแล้ว ผู้สูงอายุมักจะลงทุนที่ไม่มีความเสี่ยงหรือความเสี่ยงต่ ามาก โดยส่วนมาก
จะฝากเงินกับกับธนาคาร และน าไปลงทุนสินทรัพย์ที่ความเสี่ยงต่ าส่วนหนึ่งเช่น พันธบัตร 
อสังหาริมทรัพย์ เป็นต้น 
          1.2 การวางแผนการท าประกันชีวิต   
               การวางแผนท าประกันชีวิตนั้นกลุ่มผู้สูงอายุส่วนใหญ่ มีความเข้าใจการประกันชีวิตใน
เบื้องต้นและเห็นว่าเป็นเรื่องส าคัญ ผู้สูงอายุจะมีการเก็บออมเงินในรูปของการฝากเงินไว้กับธนาคาร
และจัดสรรเงินจ านวนหนึ่งไปลงทุนเพ่ือให้ได้ผลตอบแทน เนื่องจากผู้สูงอายุส่วนใหญ่เห็นว่าเงิน
ส าหรับเกษียณอายุเป็นสิ่งส าคัญควรเก็บไว้อย่างปลอดภัย และไม่ยอมน าเงินนั้นไปลงทุนในสินทรัพย์ที่
มีความเสี่ยง โดยหากเป็นกลุ่มผู้สูงอายุที่มีภาระเรื่องภาษีก็จะพบว่ามีการท าประกันชีวิตเพ่ือให้
สามารถหักลดหย่อนภาษีได้ มีการท าประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ เพ่ือให้มีเงินไว้ใช้ในอนาคต มี
คุณภาพชีวิตที่ดี มีเงินใช้จ่ายยามแก่ การซื้อประกันชีวิตเพ่ือหักลดหย่อนภาษีได้ก็ มักจะมีอายุ
ก าหนดให้เก็บออมไว้เป็นระยะยาว จึงจะสามารถน าเงินออกมาใช้จ่ายได้ ซึ่งโดยส่วนมากจะเป็นช่วงที่
ใกล้จะเกษียณอายุ โดยการท าประกันชีวิตก็มักจะดูเงื่อนไข ความคุ้มครองที่ตรงตามความต้องการ
ของตนเอง เบี้ยประกันชีวิตไม่แพง  และมักจะเลือกบริษัทที่ได้รับความนิยม มีชื่อเสียง และบริการที่ดี 
ส่วนที่ 2 ผลการศึกษากลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
           2.1  ผลการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ   

  การวิเคราะห์แบบประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ ได้ก าหนดแบบประกันชีวิตของบริษัท
ประกันชีวิต 3 บริษัท คือ  บริษัท เอไอเอ จ ากัด แบบประกัน “อาวุโส โอเค” “อาวุโสเทคแคร์ ”และ  
“ประกันชีวิต 50 อัพ”  บริษัท  เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) มีแบบประกัน “เมืองไทยวัย
เก๋า”  “วัยเก๋าท่ัวไทย” และ “สุขใจวัยเก๋า” บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)   มีแบบประกัน  
“ ไทยประกันชีวิต 50 แซบเวอร์” “ทรัพย์มิ่งขวัญ 90/15”  “ทรัพย์มิ่งขวัญมีเงินปันผล” 
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 จากการศึกษาวิเคราะห์แบบประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุของทั้ง 3 บริษัท  แบบประกัน
ชีวิตทุกแบบต่างออกเพ่ือตอบสนองความต้องการขั้นพ้ืนฐานของกลุ่มบุคคลผู้สูงอายุ  และที่ก าลังเริ่ม
เข้าสู่วัยสูงอายุ  โดยให้เริ่มท าประกันตั้งแต่อายุโดยประมาณ 50 ปี เพ่ือให้เกิดการวางแผนทางการเงิน
ก่อนเกษียณอายุ โดยทั่วไปแต่ละบุคคลจะมีความจ าเป็นขั้นพ้ืนฐานในการท าประกันชีวิต  ซึ่งสามารถ
แบ่งออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ ๆ ด้วยกัน คือ ความคุ้มครองส าหรับการด ารงชีวิตของครอบครัวในกรณีที่
เกิดเรื่องไม่คาดฝันขึ้นและการเตรียมพร้อมส าหรับเงินทุนในการด ารงชีพในวัยชรา   ส าหรับการท า
ประกันชีวิตผู้สูงอายุมีจุดมุ่งหมาย 2-3 ข้อหลัก คือ การท าประกันชีวิตที่จ่ายเงินค่าสินไหมเมื่อเสียชีวิต
เพ่ือใช้เป็นค่าใช้จ่ายส าหรับงานศพเป็นการช่วยแบ่งเบาภาระของลูกหลาน หรือคนที่อยู่เบื้องหลัง 
ประกันสุขภาพ เพ่ือเอาเงินประกัน ส าหรับเป็นค่าใช้จ่าย ในการรักษาพยาบาลยามเจ็บป่วย หรือต้อง
เข้าโรงพยาบาล และประกันอุบัติเหตุที่สามารถเบิกค่ารักษาพยาบาล อันเนื่องมาจากอุบัติเหตุ การ
เลือกท าประกันต้องดูถึงความต้องการว่า  ท าไมเราถึงจะต้องท าประกัน  ความเสี่ยงของเราเป็นแบบ
ไหนชีวิตของเรามีความเสี่ยงที่จะเกิดสิ่งใดมากกว่ากัน  ก็ให้เลือกท าประกันประเภทนั้น ๆ  
 การประกันชีวิตผู้สูงอายุ  การประกันประเภทนี้ มักมีลูกหลานนิยมท าให้กับพ่อแม่  
เนื่องจากเบี้ยประกันไม่แพงมากนัก  สามารถจ่ายเป็นรายปี  และเลือกได้ว่าจะเอาเงินค่าสินไหม
ทดแทนเมื่อเสียชีวิตเท่าไหร่    เบี้ยประกันก็จะคิดตามอัตรานั้นๆ จะจ่ายเงินค่าสินไหมทดแทนในกรณี
ที่ผู้ท าประกันเสียชีวิต ให้กับผู้รับผลประโยชน์  ลูกหลานก็จะสามารถน าเงินนั้นมาท าศพ   
 ประกันสุขภาพผู้สูงอายุ  หากเรามีโรคประจ าตัวหรือโรคร้ายแรง บริษัทประกันมักไม่ท า
ประกันให้ หรืออาจจะรับแต่เงื่อนไขจะเข้มงวดขึ้น  เบี้ยประกันจะมากขึ้นแต่ผลตอบแทนหรือสินไหม
จะได้ไม่มาก  เหมือนตอนที่เราอายุยังน้อยและสุขภาพแข็งแรง   
 ประกันอุบัติเหตุผู้สูงอายุ  อุบัติเหตุสามารถเกิดขึ้นได้ทุกที่ ทุกเวลา และเราไม่สามารถรู้
ล่วงหน้าได้ หากผู้สูงอายุท าประกันอุบัติเหตุเอาไว้ ก็สามารถเบิกค่ารักษาพยาบาลตามจริงได้ จาก
บริษัทที่ท าประกันเอาไว้ ยิ่งผู้สูงอายุที่เคลื่อนไหวล าบาก มีปัญหาเกี่ยวกับการลุกเดิน นั่ง เพราะ
อาการจากโรคภัยไข้เจ็บ หรือมีความเสี่ยงที่จะเกิดอุบัติเหตุ  ควรท าประกันแบบนี้เอาไว้ เพ่ือจะได้
ช่วยแบ่งเบาภาระ ในการจ่ายค่ารักษาพยาบาล ส าหรับการเลือกซื้อประกันอุบัติเหตุส าหรับผู้สูงอายุ  
ควรดูเงื่อนไขว่า มีการประกันอุบัติเหตุทางใดบ้าง ครอบคลุมชีวิตประจ าวันที่เป็นอยู่หรือไม่ และเบี้ย
ประกันสูงต่ าอย่างไร 
 เมื่อทราบข้อมูลดังกล่าวแล้ว ก็สามารถเลือกได้ว่าจะท าประกันแบบไหนดี ถึงจะ
เหมาะสมที่สุด หรือจะเลือกท าให้ครอบคลุมทั้งหมดทุกประเภทก็ได้  หากมีความสามารถในการจ่าย
เบี้ยประกันที่มีการเรียกเก็บได้ในแต่ละเดือนหรือแต่ละปี  
 2.2 กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
      จากการศึกษากลยุทธ์การที่ใช้ในการแข่งขันธุรกิจประกันชีวิตที่มีการแข่งขันอย่าง
รุนแรง ทุกบริษัทน ากลยุทธ์ต่างๆ ออกมาใช้กัน แต่จะเห็นกลยุทธ์หลักๆ ที่ใช้กัน คือ    
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              ผู้วิจัยจึงขอสรุปผลการศึกษากลยุทธ์ด้านต่างๆ ที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก
ผู้จัดการฝ่ายขาย  พนักงานขายที่เป็นตัวแทนประกันชีวิตของบริษัทประกันชีวิตที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง 3 
บริษัท ได้แก่ บริษัท เอไอเอ จ ากัด บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) บริษัท ไทยประกัน
ชีวิต จ ากัด (มหาชน)   

 2.2.1 กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย  
        กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย ทุกบริษัทต่างให้ความส าคัญ

กับช่องทางการขาย  ซึ่งการขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตเดิมๆ ได้อาศัยเพียงตัวแทนเท่านั้น แม้ว่า
ช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตจะยังคงเป็นช่องทางหลักก็ตาม แต่เมื่อวิวัฒนาการทางสังคม
เปลี่ยนแปลงไป การสื่อสารต่าง ๆ เจริญก้าวหน้ามากขึ้น  การขายประกันชีวิตก็ต้องศึกษาหาทางเพ่ือ
เพ่ิมช่องทางการขายที่พัฒนาตามไปด้วย  ให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น มีช่องทางที่ขายผ่านสื่อ
ต่าง ๆ ทางอิเล็กทรอนิกส์ หรือระบบดิจิตอลมากข้ึน  การขายผ่านทางโทรศัพท์  การขายผ่านธนาคาร  
การขาย Direct Marketing (Tele + Post office) การขายผ่านทางอินเตอร์เน็ต การขายผ่านร้านค้า
สะดวกซื้อ หรือแม้แต่การท ากิจกรรมทางสังคมเพ่ือสร้างแบรนให้เป็นที่รู้จัก บริษัทใดสามารถมีช่อง
ทางการขายได้มากก็มีโอกาสที่จะเข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้นเช่นกัน 
            2.2.2 กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 
              กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย จากการศึกษาและจากการ
สัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล นโยบายในการออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของทุกบริษัทที่ส าคัญก็คือการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า สังคม โดยมีการส ารวจศึกษาความต้องการของประชาชน แนวโน้ม
ของสภาพสังคมเพ่ือให้ทราบเทรนว่าสังคมก าลังต้องการอะไร มีความเสี่ยงด้านใดเพ่ือให้การประกัน
ชีวิตเข้าไปตอบโจทย์ได้ เช่น แนวโน้มของโลกก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ กรณีประเทศไทยก็ก าลังก้าว
เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มรูปแบบในอีกไม่กี่ปีข้างหน้า  บริษัทประกันชีวิต โดยเฉพาะบริษัทที่อยู่ใน
ระดบัใหญ่ต่างก็ออกผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองสังคมเก่ียวกับผู้สูงอายุ เช่น รูปแบบการส่งเสริมการออม  
ค่ารักษาพยาบาล แผนเพ่ือการเกษียณอายุ การออมและการลงทุน ประกันสุขภาพและคุ้มครองโรค
ร้ายแรง เป็นต้นทุกบริษัทก าหนดกลยุทธ์นี้เป็นกลยุทธ์หลักในการออกผลิตภัณฑ์เพ่ือให้สามารถ
แข่งขันในธุรกิจได้  
 
 
 

2.2.1 กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย 
2.2.2 กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 
2.2.3 กลยุทธ์พันธมิตร 
2.2.4 กลยุทธ์การเพิ่มศักยภาพของช่องทางการขาย 
2.2.5 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 
2.2.6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
2.2.7 กลยุทธ์บุคลากร 
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       2.2.3 กลยุทธ์พันธมิตร 
              กลยุทธ์พันธมิตรเป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งในการเพ่ิมยอดขายให้กับบริษัทประกัน
ชีวิต จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลแล้ว ทุกบริษัทให้ข้อมูลที่ตรงกันว่า ปัจจุบันการท าธุรกิจโดยผูก
มิตรหรือการเป็นพันธมิตรร่วมกันมีความส าคัญมาก เนื่องจากท าให้เครือข่ายลูกค้ากว้างขึ้นมาก  
บริษัทประกันชีวิตต่างก็มีพันธมิตรทางธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งกับสถาบันการเงินซึ่งสร้างยอดขายผ่าน
สถาบันการเงินได้ดี ขยายตัวได้อย่างรวดเร็ว เช่น บริษัท เอไอเอ จ ากัด ร่วมเป็นพันธมิตรกับธนาคาร
กรุงศรีอยุธยา และธนาคาร ทิสโก้    บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) เป็นพันธมิตรกับ
ธนาคารกสิกรไทย และบริษัทในกลุ่มเดียวกัน บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) เป็นพันธมิตร
กับธนาคาร ไอซีบีซี (ไทย) ธนาคารไทยเครดิตเพ่ือรายย่อย และบริษัท ไทยคาร์ดิฟประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน)  ทุกบริษัทต่างมุ่งหน้าที่จะหาพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเป็นช่องการขายธุรกิจต่อไป 
       2.2.4 กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่องทางการขาย 
              กลยุทธ์การเพิ่มศักยภาพของช่องทางการขายนี้ ถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์ที่สืบเนื่อง
จากการขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย เนื่องจากนอกจากการขยายช่องทางการขายแล้ว ช่อง
จากที่มีอยู่เดิมก็จ าเป็นต้องพัฒนาปรับปรุงให้มีศักยภาพเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งช่องทางการขายที่มีอยู่เดิมและ
เป็นช่องทางหลักของการขายประกันชีวิต คือ การขายผ่านตัวแทนประกันชีวิต  แม้มีช่องทาง
หลากหลาย  แต่ความส าคัญของตัวแทนประกันชีวิตยังเป็นช่องทางส าคัญได้ใกล้ชิดและพบปะลูกค้า 
สร้างความเข้าใจ ความผูกพัน กับลูกค้า  บริษัทประกันชีวิตจึงได้ก าหนดให้มีการอบรมพัฒนาทักษะ
ของตัวแทนประกันชีวิต ให้ความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ การให้บริการ การสร้างความเข้าใจลูกค้าและความ
ต้องการของลูกค้า  
       2.2.5 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 
              กลยุทธ์การรักษาลูกค้ากล่าวได้ว่าเป็นกลยุทธ์ที่เสริมสร้างความยั่งยืนของ
บริษัทประกันชีวิต  การหาลูกค้าเข้ามาใหม่ ๆ ทุกวันนั้น ต้องไม่ลืมว่า ลูกค้าเก่าเป็นลูกค้าที่ท าให้
บริษัทมีก าไร เนื่องจากรายใหม่ ๆ ยังไม่เกิดก าไร ธุรกิจประกันชีวิตมีค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานปีแรก 
ๆ สูง และจะค่อย ๆ ลดลงในปีต่อๆไป  ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ บริษัทประกันชีวิตทุกบริษัท
ยังคงให้บริการ  ติดตาม และห่วงใย  ลูกค้า  มีการส่งของขวัญ เพื่อระลึกถึงในวันส าคัญ ๆ สร้างความ
ประทับใจให้ลูกค้ามาก  มีการท าระบบสมาชิกสะสมแต้ม สิ่งเหล่านี้ เป็นการรักษาลูกค้าไว้ให้อยู่กับ
บริษัทตลอดไป และเชื่อว่า การบริการกับลูกค้าเดิมที่ดี  ทั้งในเรื่องการเบิกสินไหม   การช าระเบี้ย  
ปรึกษาข้อปัญหาใด ๆก็ตาม จัดตั้งศูนย์ดูแลลูกค้า เป็นสิ่งที่สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า และอาจมีการ
แนะน าเพ่ือน ญาติ หรือบุคคลอ่ืน ๆ ให้มาใช้บริการกับบริษัทตนเองด้วย สามารถขยายฐานลูกค้า
ออกไปได้อีก 
       2.2.6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
               กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลแต่ละ
บริษัทมีวิธีการสื่อสารทางการตลาดหลายช่องทาง ส่วนใหญ่จะใช้การโฆษณาทางโทรทัศน์ ใช้ดาราที่มี
ชื่อเสียง เพ่ือให้ลูกค้าติดตาม และรู้จักชื่อเสียงของบริษัท เห็นรูปแบบการประกันชีวิตแบบต่าง ๆ ที่
สื่อสารไปบางบริษัทก็ใช้สื่อการโฆษณาที่สร้างความประทับใจ  ความผูกพันระหว่าง พ่อแม่ลูก สามี
ภรรยา และในส่วนของบริษัทก็จะมีการจัดตั้งศูนย์ลูกค้าสัมพันธ์ขึ้น  
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       2.2.7 กลยุทธ์บุคลากร 
               จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิต เป็นสิ่งส าคัญและต้องถือปฏิบัติในการ
ประกอบอาชีพของตัวแทน  จากการศึกษาและการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ผู้จัดการฝ่ายขาย และ
พนักงานขายทุกบริษัทมีความเห็นว่า จรรยาบรรณเป็นสิ่งส าคัญและพึงปฏิบัติให้ได้ แม้ว่าบางข้ออาจ
ปฏิบัติได้ยาก แต่ก็ต้องพยายามด าเนินการให้เป็นไปตามจรรยาบรรณ ซึ่งกล่าวโดยองค์รวมคือ ต้องมี
ความซื่อสัตย์ สุจริต น าเสนอสิ่งที่เหมาะสมกับลูกค้า ไม่บิดเบือนหรือกล่าวถึงผลประโยชน์เกินความ
จริง กล่าวถึงเงื่อนไขกรมธรรม์ครบถ้วน ไม่กล่าวร้ายตัวแทนคู่แข่งหรือบริษัทอ่ืน รักษาผลประโยชน์
ลูกค้า นอกจากนี้ตัวแทนประกันชีวิตต้องให้บริการที่ดีกับลูกค้า พัฒนาตนเอง สามารถยกระดับ
วิชาชีพให้เป็นที่ปรึกษาทางการเงิน  
 
อภิปรายผลการศึกษา 
ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาการออม การลงทุน และ การวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุ  
          1.1 การวางแผน การออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ 
 การวางแผนทางการออม การลงทุน เพ่ือวัยเกษียณ พบว่า กลุ่มผู้สูงอายุเข้าใจและเห็น
ความส าคัญของการวางแผนทางการออม การลงทุนเพ่ือให้มีเงินไว้ใช้ตอนเกษียณเพ่ือมิให้เป็นภาระ
กับลูกหลาน  ส าหรับจ านวนการออม ความเพียงพอของจ านวนเงินที่ต้องมีไว้ใช้ยามเกษียณ  
ย่อมขึ้นอยู่กับความสามารถในการหารายได้ของแต่ละบุคคล  ภาระการเลี้ยงดู  และจ านวนเงิน
บ านาญ หากผู้สูงอายุที่มีเงินบ านาญอาจมีการออมเงินน้อยกว่าเพราะยังมีเงินบ านาญรายเดือนให้ใช้
จ่าย และเห็นว่าควรต้องมีการวางแผนทางการออมการลงทุนไว้ตั้งแต่เนิ่น ๆ  สอดคล้องกับข้อมูลที่ 
ดร.เจตน์สุระ วงศ์วิเชียร (2556) ได้กล่าวไว้ว่า ถ้าหากไม่มีการวางแผนที่ดี การใช้ชีวิตหลังการเกษียณ
อาจเป็นเรื่องกังวลใจ ว่าจะสามารถมีชีวิตวัยเกษียณที่ดีได้มากน้อยแค่ไหน โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
สถานการณ์เศรษฐกิจผันผวน ที่ค่าครองชีพสูงขึ้นทุกวัน เราจึงควรต้องเตรียมความพร้อมทางการเงิน
ให้มากพอ เพราะชีวิตหลังเกษียณจะตามมาด้วยการสูญเสียรายได้ หรือไม่มีรายได้ แต่ค่าใช้จ่ายยัง
เกิดขึ้นทุกวัน และด้วยอายุที่มากขึ้นโอกาสเสี่ยงที่จะเป็นโรคภัยไข้เจ็บยิ่งมากขึ้น ค่าใช้จ่ายในการ
รักษาพยาบาลก็ค่อนข้างสูง อีกทั้งการลดลงของทรัพย์สินจากอัตราเงินเฟ้อและอัตราดอกเบี้ย จะท า
ให้ทรัพย์สินที่มีอยู่ลดลง  ดังนั้น  ควรเริ่มการวางแผนเกษียณอายุ เริ่มด้วยการประเมินความพร้อม
ของตัวเองล่วงหน้าว่าภายหลังเกษียณจะเป็นอย่างไร เพราะต้องตั้งเป้าหมายว่าจะต้องออมเงินเท่าไหร่ 
จะเกษียณอายุการท างานเมื่อไร จะใช้ชีวิตหลังเกษียณไปอีกกี่ปีจึงจะพอใช้หลังเกษียณ จะใช้ชีวิตหลัง
เกษียณแบบไหน ต้องการมีเงินส าหรับใช้จ่ายหลังเกษียณประมาณเดือนละเท่าใด เพราะถ้าหากไม่มี
การวางแผนชีวิตของตนเองตั้งแต่ตอนนี้ การใช้ชีวิตหลังการเกษียณอาจเป็นเรื่องกังวลใจ ว่าสามารถมี
ชีวิตวัยเกษียณที่มีคุณภาพ ได้มากน้อยแค่ไหน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสถานการณ์เศรษฐกิจผันผวน ค่า
ครองชีพที่สูงขึ้นทุกวัน เราจึงควรต้องเตรียมความพร้อมทางการเงินให้มากพอ  
 จากข้อมูลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความเห็นว่า ผู้สูงอายุควรต้องมีการวางแผนการออม การ
ลงทุนแต่เนิ่น ๆ ต้องมองอนาคตว่าภาระที่อาจเกิดขึ้นหลังจากที่รายได้ลดลง หรือบางคนอาจไม่มี
รายได้เลยนั้น มีมากน้อยเพียงไร และเริ่มวางแผนการเกษียณของตนเอง โดยการจัดสรรให้มีเงินออม
ส่วนหนึ่ง เพ่ือการมีชีวิตที่ดี ลดการพ่ึงพา ขณะนี้ภาครัฐก็ได้มีการจัดตั้งกองทุนการออมแห่งชาติ เพ่ือ
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รองรับการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ  โดยที่ประเทศไทยยังไม่มีระบบการออมเพ่ือการชราภาพที่ครอบคลุม
ภาคแรงงานทุกประเภทได้อย่างทั่วถึง ซึ่งยังมีแรงงานส่วนใหญ่ของประเทศที่ไม่ได้รับความคุ้มครอง
เพ่ือการชราภาพ และแรงงานเหล่านี้มีความเสี่ยงที่จะตกอยู่ในความยากจนในวัยสูงอายุ เพราะไม่มี
ช่องทางให้เข้าถึงเครื่องมือการออมเงินในขณะที่อยู่ในวัยท างาน   นอกจากการจัดสวัสดิการช่วยเหลือ
ของภาครัฐแล้ว ควรต้องส่งเสริมและเตรียมมาตรการรองรับให้ผู้สูงอายุวัยต้น ๆ ที่ยังสามารถท างาน
ได้ ได้มีโอกาสในการท างาน มีรายได้เป็นของตนเอง ลดภาระท่ีอาจเกิดข้ึนกับภาครัฐในระยะยาว 
          1.2 การวางแผนการท าประกันชีวิต  
 การวางแผนท าประกันชีวิต จากการศึกษาโดยสัมภาษณ์กลุ่มผู้สูงอายุพบว่า มีความรู้
ความเข้าใจเกี่ยวกับการประกันชีวิตในเบื้องต้น ส าหรับกลุ่มผู้สูงอายุบางรายที่ยังมีภาระเรื่องภาษีก็
มักจะท าประกันชีวิตเพ่ือแบ่งเบาภาระภาษี  และก็มีที่ท าประกันชีวิตเพ่ือให้มีเงินใช้เมื่อเกษียณอายุ 
ไม่ต้องการเป็นภาระลูกหลาน  ซึ่งสอดคล้องกับความคิดเห็นของคุณนโรดม วาณิชฤดี (2556)  
แผนการเงินส าหรับการเกษียณต้องจัดสรรสินค้าการเงินอย่างเหมาะสมส าหรับการเกษียณอายุ
เป้าหมายการเงินเพ่ือการเกษียณอายุ นับว่าเป็นเป้าหมายที่มีความส าคัญมากเป็นเป้าหมายที่ทุกคน
จะต้องเดินไปถึง ไม่ว่าเราจะพร้อม หรือไม่พร้อมก็ตาม วัยเกษียณจะเป็นช่วงเวลาที่ไม่มีรายได้จากการ
ท างานแล้ว แต่ยังคงมีรายจ่ายที่ใช้ในการด าเนินชีวิตอยู่ การวางแผนเงินกองทุนก้อนนี้ต้องวางแผน
อย่างใส่ใจ ยิ่งใกล้วัยเกษียณยิ่งต้องระมัดระวังมากขึ้น เพราะไม่มีเวลาให้แก้ตัวอีกแล้วคนส่วนใหญ่จึง
เลือกวิธีการออมเงินผ่านการฝากเงินธนาคาร เนื่องจากคิดว่ามีความเสี่ยงต่ า เบิกถอนได้ง่าย จากข้อดี
ของการฝากธนาคาร เลยกลายเป็นข้อเสียของการวางแผนเกษียณทันที เพราะการเบิกถอนง่าย ท าให้
เงินก้อนนี้ไปไม่ถึงเป้าหมายเกษียณสักที รวมถึงการที่มีความเสี่ยงต่ า ผลตอบแทนก็จะน้อยลงไปด้วย
เช่นกัน บางคนก็น าเงินไปซื้อประกันแบบสะสมทรัพย์ เพราะตัวแทนประกันชีวิตมาเสนอแผน
เกษียณอายุ แล้วก็ให้ซื้อประกันเพ่ือออมทรัพย์ไว้ เนื่องจากระยะเวลาของสัญญาที่ยาวนาน ผู้เอา
ประกันต้องส่งเบี้ยประกันทุกๆ ปี ถ้าปิดกรมธรรม์ก่อนก็ขาดทุน ถือเป็นการบังคับให้เรามีวินัยในการ
ออมที่ดี ถอนเอาออกมาใช้ก่อนก็ไม่ได้ แต่ก็ไม่ใช่ว่าจะมีแต่ข้อดีทั้งหมด เพราะความเสี่ยงที่ต่ าก็ท าให้
ผลตอบแทนที่ผู้เอาประกันจะได้รับค่อนข้างต่ าด้วย เงินที่ได้จากกรมธรรม์เมื่อครบสัญญาไม่เพียงพอ
ต่อการใช้จ่ายหลังเกษียณอยู่ดีแล้วจะเอาเงินไปท าอะไรดีเพ่ือวางแผนส าหรับเป้าหมายนี้ ซื้อหุ้นหรือ
กองทุนรวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ (RMF) ซึ่งนอกจากจะตอบโจทย์เรื่องเป้าหมายการเกษียณแล้ว ยังได้สิทธิ
ประโยชน์ทางภาษีอีกด้วย หรือจะเอาไปซื้อพันธบัตรดีกว่า ค าตอบก็คือไม่มีถูกไม่มีผิดครับ แต่ที่
ถูกต้องก็คือต้องกระจายเงินของเราลงไปในสินค้าหลายๆตัวที่ความเสี่ยงโดยรวมเรายังยอมรับได้ ค า
ว่ายอมรับได้ในที่นี้ คือ เวลา ราคาของหลักทรัพย์เหล่านั้นผันผวนขึ้นๆ ลงๆ เรายังกินได้นอนหลับอยู่
ถ้าอายุยังน้อยก็รับความเสี่ยงได้มากหน่อยพออายุมากเข้าก็ปรับลดสินค้ากลุ่มเสี่ยงสูงลงเพ่ิมสัดส่วนใน
สินค้ากลุ่มเสี่ยงต่ าให้มากขึ้นและปรับสัดส่วนในพอร์ตเป็นประจ าทุกปี  

 ผู้วิจัยมีความเห็นว่า  การเปลี่ยนแปลงของสังคมท าให้เกิดวิวัฒนาการใหม่ ๆ ที่ดีขึ้น การ
ประกันชีวิตจะเป็นตัวเลือกที่ผู้ออมเงินสามารถเก็บเงินไว้ใช้ยามเกษียณได้  การซื้อกรมธรรม์ประกัน
ชีวิต ผลตอบแทนจากการท ากรมธรรม์ประกันชีวิตอาจจะไม่แตกต่างมากเมื่อเทียบกับเงินฝากธนาคาร 
โดยประโยชน์หลักของการท าประกันชีวิตคือ การออมเงินแบบมีวินัยเพราะเราต้องจ่ายเบี้ยประกัน
อย่างสม่ าเสมอ รวมถึงสิทธิประโยชน์ในการลดหย่อนภาษี นอกจากนั้นแล้ว เรายังได้ความคุ้มครองใน
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กรณีต่างๆแล้วแต่ที่ระบุไว้ในกรมธรรม์  เช่น เราอาจเลือกกรมธรรม์คุ้มครองสุขภาพและอุบัติเหตุเพ่ือ
ช่วยในเรื่องค่าใช้จ่ายทางสุขภาพหลังวัยเกษียณ 
ส่วนที่ 2 กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
           2.1 ผลการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ  
   จากการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุที่เป็นกลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 บริษัท
พบว่า สิ่งที่บริษัทใช้เป็นกลยุทธ์ในการขายผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้สูงอายุก็คือ การไม่ต้องตรวจสุขภาพ 
และตอบค าถามสุขภาพใด ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุนั้นที่มักมีปัญหา
เรื่องสุขภาพ   โดยอาจท าให้ต้องจ่ายเบี้ยประกันสูงกว่า เนื่องจากบริษัทต้องรับความเสี่ยงมากขึ้น  ค า
ว่า “ไม่ต้องตรวจสุขภาพ” กลายเป็นค าดึงดูดใจได้เป็นอย่างดี แถมด้วย “ไม่ต้องตอบค าถามสุขภาพ” 
ยิ่งส่งผลให้ประกันประเภทนี้ได้รับความนิยมอย่างมาก รูปแบบกรมธรรม์ผู้สูงอายุนั้นความแตกต่าง
ของเงื่อนไขและความคุ้มครองไม่ต่างกันมากนัก คือเน้นไปที่การเสียชีวิตจากอุบัติเหตุเป็นหลัก แต่ก็ให้
ความคุ้มครองการเสียชีวิตจากการเจ็บป่วย   แม้ว่าจะไม่ต้องตรวจสุขภาพแต่ภายใต้สัญญาของ
ผลประโยชน์ที่ได้รับนั้น ถือว่าเป็นการตรวจสุขภาพทางอ้อม เงื่อนไขเกือบทุกที่จะระบุไว้ว่าถ้าเสียชีวิต
ด้วยการเจ็บป่วยหรือโรคทั่วไปในช่วง 1-2 ปีแรก จะได้รับเงิน 102% ของเบี้ยประกันที่ช าระแล้ว   
ความหมายคือผู้เอาประกันส่งเบี้ยไปเท่าไหร่ก็จะได้คืนทั้งหมดบวกให้อีก 2% เช่นส่งเบี้ยไป 1,500 
บาทและเสียชีวิตจากโรคภัยไข้เจ็บก็จะได้เงิน 1,500 บาทบวกอีก 2% ของ 1,500 บาท หรือ 30 บาท 
ก็จะรับเงินไป 1,530 บาท   แต่หากเสียชีวิตจากอุบัติเหตุ ในช่วง 1-2 ปีแรก ถึงจะได้เงิน 100% ของ
ทุนเอาประกันบวกอีก 102% ของเบี้ยที่ช าระแล้ว และถ้าเข้าสู่ปีที่ 3 ขึ้นไปจะได้ 100% ของเงินเอา
ประกัน เพราะโดยพื้นฐานของมนุษย์แล้วคงไม่มีใครอยากตาย  ดังนั้น  การให้สิทธิประโยชน์ล่อใจจาก
การเสียชีวิตจากอุบัติเหตุในช่วง 1-2 ปีแรกนั้นคงไม่มีใครต้องการสิทธินั้น 
                 ผู้สูงอายุที่จะเลือกท าประกันแบบไหน  จากบริษัทใด  อย่างไร  เบื้องต้นก็ให้เลือกบริษัท
ที่มีผลตอบรับดี  และเลือกตัวแทนขายประกันชีวิตที่น่าเชื่อถือ  เงื่อนไขดีที่สุด  และเนื่องจากเป็น
สัญญาระยะยาวจึงต้องเป็นบริษัทที่มีฐานะความมั่นคงดีด้วย ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลที่คุณวงศ์วริศ กร
นนท์ กฤษสิริ (2554)  เผยแพร่ในเว็บไซด์เกี่ยวกับการท าประกันชีวิตว่า ถ้าอยากท าประกันชีวิตก่อน
อ่ืน   เรามาศึกษาความรู้พ้ืนฐานแบบประกันที่สนใจ  แบบประกันจะมีไม่กี่กลุ่มหลักๆ  แต่คงไม่ต้อง
ถึงกับศึกษาทุกกลุ่มโดยละเอียด  ทบทวนความต้องการของตนเองก่อนว่าอยากท าประกันชีวิต เพราะ
อะไร วัตถุประสงค์ของผู้ซื้อโดยทั่วไป ถ้าสรุปความต้องการได้แล้ว ที่เหลือก็คงต้องเลือกบริษัท ทุกๆ
บริษัทประกันชีวิตที่อยู่ในประกันเทศไทย จะมีกฎหมายควบคุมอยู่แล้ว หากซื้อประกันแล้วไม่ได้รับ
ความเป็นธรรม หรือ ถูกโกง ก็สามารถร้องเรียนไปที่ คปภ. (ส านักงานคณะกรรมการก ากับและ
ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย) ได้  ทาง คปภ.จะสวบสวนที่มาที่ไปว่าเป็นไปตามเงื่อนไขของ
สัญญาหรือไม่ และให้ความเป็นธรรมกับทั้ง 2 ฝ่าย  การท าประกันชีวิตผู้สูงอายุนี้ เลขาธิการ คปภ. 
(2558) ได้กล่าวว่า ปัจจุบันสังคมไทยเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ ความตื่นตัวในการท าประกันชีวิตมีเพ่ิมมาก
ขึ้น อุตสาหกรรมประกันชีวิตมีบทบาทส าคัญในการสร้างการเข้าถึงกลุ่มผู้สูงอายุที่มีความต้องการใช้
การประกันภัยเป็นเครื่องมือในการบริหารความเสี่ยง ส าหรับบริษัทประกันชีวิตเองก็มีการแข่งขัน
พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยที่หลากหลายให้สอดคล้องตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
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รวมถึงพัฒนาช่องทางการรับรู้ผ่านสื่อต่างๆ การโฆษณาขายประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุผ่านสื่อ
โทรทัศน์ จึงเป็นช่องทางหนึ่งที่ท าให้ผู้สูงอายุได้เข้าถึงระบบประกันภัยได้มากยิ่งขึ้น ทั้งนี้ หากพบ
ปัญหาและไม่ได้รับความเป็นธรรมจากการท าประกันชีวิต สามารถติดต่อร้องเรียนได้ที่ส านักงาน 
คปภ. หรือ สายด่วนคปภ. โทร 1186 
 จากข้อมูลการวิเคราะห์รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตผู้สูงอายุของบริษัทกลุ่มตัวอย่าง
แล้ว ผู้วิจัยมีความเห็นว่า การที่บริษัทประกันชีวิตออกรูปแบบกรมธรรม์ผู้สูงอายุ โดยมีจุดขายเรื่อง 
การไม่ต้องตรวจสุขภาพและตอบค าถามเกี่ยวกับสุขภาพใด ๆ นั้น ในขณะเดียวกันเมื่ออายุมากขึ้น
ความเสี่ยงที่จะเกิดโรคภัยหรือปัญหาเรื่องสุขภาพจะมีมาก ผู้สูงอายุโดยรวม ๆ แล้วมักจะมีโรค
ประจ าตัว  จึงอาจไม่สอดคล้องกับหลักการประกันชีวิตโดยทั่วไป ถ้ามีความเสี่ยงมาก เบี้ยประกันชีวิต
ก็ย่อมต้องสูงด้วย บริษัทประกันชีวิตจึงไปก าหนดเป็นเงื่อนไข ให้ความคุ้มครองการรักษาพยาบาลที่
เกิดจากอุบัติเหตุ  การเสียชีวิต จึงเห็นว่า หากตัดสินใจท าประกันชีวิตควรตรวจสุขภาพ และท า
ประกันชีวิตสะสมทรัพย์เพ่ือการออม และซื้อการประกันสุขภาพเป็นสัญญาเพ่ิมเติมจะได้ประโยชน์
มากกว่า แต่ผู้เอาประกันชีวิตอาจต้องจ่ายเบี้ยประกันชีวิตที่ค่อนข้างสูง หากตัดสินใจท าประกันชีวิต
ควรเริ่มท าตั้งแต่อายุไม่มากเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

2.2 ผลการศึกษากลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 
 

 
   

 

 

 

       2.2.1 กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย   
               กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลายพบว่า ปัจจุบันบริษัทประกัน
ชีวิตได้พัฒนาช่องจากการขายที่หลากหลาย  จากเดิมที่เคยขายผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตเป็น
หลัก ได้เพ่ิมช่องทางที่สอดคล้องกับสภาพของสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป มีช่องทางการขายเพ่ิมขึ้นมาก 
ได้แก่ ตัวแทน นายหน้า ธนาคารไปรษณีย์ ทางโทรศัพท์ และอ่ืน ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผ่านระบบ
ดิจิตอล หรือระบบอิเล็กทรอนิกส์ก็เพ่ิมขึ้นมากและก าลังขยายออกไปเรื่อย ๆ  ลดการพ่ึงพิงช่องทาง
จากตัวแทน  แต่อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลที่ได้ก็จะเห็นว่าช่องทางการขายจากตัวแทนก็ยังมากที่สุด  
ดังเห็นได้จากข้อมูลของส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย 
(ส านักงาน คปภ.) (2558)  รายงานการรับประกันชีวิตที่แยกตามช่องทางการขาย เดือน มกราคม - 
พฤษภาคม 2558 ก็จะพบว่า ช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตยังสูงสุด  รองลงมาเป็นขาย
ผ่านธนาคาร  และสอดคล้องกับที่นายกสมาคมประกันชีวิตไทย (2558) กล่าวไว้ว่า อัตราการเติบโต
ของเบี้ยประกันชีวิตสิ้นไตรมาสแรก ในปี 2558 เติบโตลดลงในอัตราร้อยละ 1.06 โดยเบี้ยประกันชีวิต
ที่ขายผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิต 62,330.2 ล้านบาท เติบโตขึ้นร้อยละ 4.21 เมื่อเทียบกับ
ระยะเวลาเดียวกันในปีที่ผ่านมา การขายผ่านธนาคาร 61,294.6 ล้านบาท เติบโตลดลงร้อยละ 7.10 

2.2.1 กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย 
2.2.2 กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 
2.2.3 กลยุทธ์พันธมิตร 
2.2.4 กลยุทธ์การเพิ่มศักยภาพของช่องทางการขาย 
2.2.5 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 
2.2.6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
2.2.7 กลยุทธ์บุคลากร 



82 
 

 
 

การขายผ่านช่องทางอ่ืนๆ 6,048.8 ล้านบาท เติบโตขึ้นร้อยละ 10.10 และการขายผ่านช่องทาง
โทรศัพท์ 4,065.3 ล้านบาท เติบโตขึ้นร้อยละ 4.56 อย่างไรก็ดี การจ าหน่ายผ่านช่องทางตัวแทน
ประกันชีวิตยังคงมีสัดส่วนสูงที่สุดร้อยละ 46.61 ของเบี้ยประกันชีวิตรับทั้งหมด รองลงมาเป็นการขาย
ผ่านธนาคารถึงแม้ว่าจะมีอัตราการเติบโตลดลง แต่ก็ยังคงสัดส่วนถึงร้อยละ 45.83 อันดับสาม การ
ขายผ่านช่องทางอ่ืนๆ สัดส่วนร้อยละ 4.52 และอันดับสุดท้าย การขายผ่านช่องทางโทรศัพท์ สัดส่วน
ร้อยละ 3.04 และสอดคล้องกับที่ นางสาววิไลพร ทวีลาภพันทอง หุ้นส่วนสายงานที่ปรึกษา บริษัท  

PwC Consulting (ประเทศไทย)  (PwC,  2557)  ที่ให้ข้อมูลไว้ว่า แนวโน้มสื่อดิจิตอลมาแรงในวงการ
ประกันภัย หลังผลส ารวจระบุผู้บริโภคทั่วโลกกว่า 71% นิยมใช้สื่อดิจิตอลส ารวจราคาและรูปแบบ
ประกัน แถมยังชื่นชอบดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นจากบริษัทประกันมาใช้งานเพ่ือเปรียบเทียบราคา 
ส ารวจแบบประกันที่ตรงกับไลฟ์สไตล์และติดตามข่าวสาร และชี้ปี 2560 เห็นเทรนชัดเกิด ‘ดิจิตอล 
เนทีฟ’ หรือ ‘ผู้บริโภคสายพันธุ์ใหม่ที่หลงใหลสื่อดิจิตอล’ แนะบริษัทประกันภัยในไทยปรับตัวรับ
กระแส  
 ข้อมูลที่ได้ท าให้ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ส าหรับธุรกิจประกันชีวิตช่องทางการขายเป็นปัจจัย
ที่ส าคัญปัจจัยหนึ่ง เนื่องจากกรมธรรม์ประกันชีวิตเป็นสัญญาต่างตอบแทนการให้ความคุ้มครอง  ไม่มี
ตัวสินค้าเหมือนสินค้าอ่ืน ๆ  ช่องทางการขายจึงส าคัญ และเมื่อการเปลี่ยนแปลงของสังคมไปสู่สังคม
ดิจิตอล แน่นอนช่องทางการขายที่อดีตอาศัยการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเพียงอย่างเดียวนั้น แม้
ในปัจจุบันจะยังเป็นช่องทางหลัก แต่ธุรกิจประกันชีวิตก็ต้องเร่งพัฒนาช่องทางการขายเพ่ือรองรับสื่อ 
social media ที่ก าลังมาแรงให้ได้ เพื่อการเข้าถึงลูกค้า รวมถึงการพัฒนาช่องทางการช าระเงินให้ง่าย
และสะดวกด้วย หากบริษัทใดมีกลยุทธ์ที่ดีก็จะสามารถน าตลาดและมียอดขายที่เติบโตได้อย่าง
รวดเร็ว  
              2.2.2 กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 
       กลยุทธ์ในการออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตพบว่าบริษัทประกันชีวิต
ทุกบริษัท มีนโยบายการออกผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยเฉพาะในยุคสังคม
ออนไลน์ปัจจุบัน  สอดคล้องกับวิวัฒนาการความเปลี่ยนแปลงของสังคม เพ่ือแย่งชิงลูกค้า การแข่งขัน
ที่รุนแรงในธุรกิจประกันชีวิต หากบริษัทมีกลยุทธ์การออกผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมตอบสนองความ
ต้องการของสังคมได้ก็จะมียอดขายที่เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วมาก เช่น การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ บริษัท
ประกันชีวิตต่างแข่งขันกันออกผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้สูงอายุ แบบบ านาญ   ซึ่งสอดคล้องกับบริษัท ไทย
ประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ได้ก าหนดเป็นนโยบายบริษัทเลยว่า ยึดมั่น  สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และ
บริการ รวมถึงการเพิ่มคุณค่าท่ีเอ้ือประโยชน์ เพ่ือมุ่งสนองตอบความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า ในทุก
ช่วงเวลาของชีวิต  และได้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในเว็บไซด์ของบริษัทว่า “ไทยประกันชีวิต” 
บริษัทประกันชีวิตแห่งแรกของคนไทย มุ่งมั่นสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ด้านการประกันครอบคลุม 
ประกันภัย ประกันชีวิต ประกันสุขภาพ และบริการด้านออมเงินออมทรัพย์เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าทุกกลุ่มด้วยแบบประกันที่หลากหลายมากกว่า 200 แบบรวมถึงสัญญาพิเศษ
เพ่ิมเติมที่ขยายแผนความคุ้มครองให้ครอบคลุมมากขึ้น โดยทุกกรมธรรม์เปรียบเสมือนการให้
ทรัพย์สินจากรุ่นสู่รุ่น เป็นการดูแลคนที่รักอย่างไม่มีสิ้นสุด  บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) ก าหนดเป็นวิสัยทัศน์ของบริษัทเลยว่า เรามุ่งมั่นเป็นบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคง 
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แข็งแกร่ง และเป็นอันดับ 1 ด้วยการสร้างสรรค์นวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและบริการ ผ่าน
ช่องทางที่หลากหลาย เพ่ือตอบสนองทุกกลุ่มลูกค้าเป็นส าคัญ   ส าหรับบริษัท เอไอเอ จ ากัดยึดเป็น
นโยบายการด าเนินงานเช่นกันโดยมีการประชาสัมพันธ์ที่มุ่งมั่นว่า  กว่า 70 ปี ที่เอไอเอ ได้เป็นส่วน
หนึ่งของการสร้างความมั่นคงให้กับหลายล้านครอบครัวในประเทศไทย นอกจากเราจะเป็นบริษัท
ประกันชีวิตที่มีสถานะทางการเงิน แข็งแกร่งเพ่ือสร้างรากฐานของความมั่นใจให้กับทุกครอบครัวแล้ว 
เอไอเอ ยังคงมุ่งมั่นพัฒนาผลิตภัณฑ์กรมธรรม์ประเภทต่างๆ เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของ
ตลาดอย่างต่อเนื่อง  และสอดคล้องกับที่นายกสมาคมประกันชีวิตไทย (2558) ได้กล่าวว่า สมาคมได้มี
การก าหนดแผนกลยุทธ์ (Road Map) ร่วมกับส านักงาน คปภ. เพ่ือร่วมแสดงความคิดเห็นและหา
แนวทางร่วมกันในการสร้างมาตรฐานใหม่ให้ธุรกิจประกันชีวิตไทยเติบโตอย่างมีเสถียรภาพ สามารถ
ก้าวสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ได้อย่างแข็งแรงทั้งในเชิงรับและเชิงรุก มีช่องทางการจ าหน่าย และ
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่หลากหลาย ให้ประชาชนทุกระดับสามารถเข้าถึงการประกันภัยได้อย่าง
พอเพียงและทั่วถึง นั่นคือกลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายเป็นกลยุทธ์ที่เสริมสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันของบริษัทประกันชีวิต 
 ผู้วิจัยมีความเห็นว่า กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย เป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญอีก
อย่างหนึ่งของบริษัทประกันชีวิต โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเริ่มเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน การ
แข่งขันจะรุนแรงมากข้ึน การใช้ด้านเทคโนโลยีเช่น Smartphone และการสื่อสารผ่านช่องทางsocial 
media ที่เอ้ือให้บริษัทประกันชีวิตเข้าถึงและเข้าใจรูปแบบการใช้ชีวิต รวมทั้งความต้องการของ
ผู้บริโภค บริษัทประกันชีวิตต้องอาศัยช่องทางนี้ออกผลิตภัณฑ์ได้เหมาะสมกับความจ าเป็นของผ็
บริโภคในปัจจุบัน โยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่  ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายตอบสนองความต้องการของ
สังคมได้ ก็สามารถชิงส่วนแบ่งการตลาดได้มาก    

 2.2.3 กลยุทธ์พันธมิตร 
         กลยุทธ์พันธมิตรพบว่า พันธมิตรทางธุรกิจเป็นสิ่งส าคัญในโลกของธุรกิจ 

ปัจจุบันที่มีการแข่งขันอย่างรุนแรง บริษัทประกันชีวิตต่างมุ่งมั่นที่จะหาพันธมิตรหรือคู่ค้าเพ่ือใช้
ประโยชน์จากการรวมช่องทางการจัดจ าหน่ายเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางธุรกิจร่วมกัน ซึ่งรวมถึง 
การรักษาฐานลูกค้า การเพ่ิมความภักดีของลูกค้า และการสร้างรายได้ที่เพ่ิมขึ้น  สอดคล้องกับที่นาย
แกรี่  เด็นสัน (2558)  กล่าวว่า  ไทยประกันชีวิต – ซิกน่าประกันภัย ประกาศจับมือเป็นพันธมิตร 
ร่วมกันออก  package product ประกันชีวิตบวกพีเอแบบ all-in-one ให้ซิกน่าน าเสนอต่อพันธมิตร
ทางธุรกิจรายใหญ่ทั้งแบงก์และนอน-แบงก์ โดยขายผ่านช่องทางเทเลมาร์เก็ตติ้งของซิกน่า เป็นกล
ยุทธ์การขยายตลาดเพ่ิมของทั้งสององค์กรผ่านจุดแข็งของแต่ละฝ่าย   พร้อมสร้างตัวเลือกด้านแผน
ประกันเพิ่มให้ลูกค้ากลุ่มแมส  บริษัทฯ ยังคงต้องการที่จะเป็นพันธมิตรกับบริษัทประกันชีวิตชั้นน าใน
ประเทศไทยเพ่ือที่จะร่วมมือกันน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ครบถ้วนด้วยแผนประกันชีวิต ประกันอุบัติเหตุ
และประกันสุขภาพ ให้แก่ลูกค้าของพันธมิตรทางธุรกิจที่ซิกน่ามีความสัมพันธ์อยู่ในปัจจุบันและที่
ก าลังจะมีเพ่ิมในอนาคต  ซิกน่าจะใช้ประโยชน์จากจุดแข็งและความเชี่ยวชาญของกลุ่มซิกน่าทั่วโลกใน
การเป็นผู้ท าตลาดทั้งกับระดับพันธมิตรทางธุรกิจ และเป็นผู้น าเสนอแผนประกันดังกล่าวไปยังลูกค้า
ของพันธมิตรทางธุรกิจผ่านช่องทางเทเลมาร์เก็ตติ้งของซิกน่า  ซึ่งจะเป็นการขยายโอกาสในการท า
ตลาดเพิ่มเติมให้แก่ทั้ง 2 องค์กร  และเฃ่นกัน นายสาระ ล่ าซ า  (2552)  กล่าวว่า ส าหรับการที่จะลง
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นามสัญญาความร่วมมือทางธุรกิจระหว่างเมืองไทยประกันชีวิต บริษัท โฟร์ทิส อินชัวรันส์ อินเตอร์
เนชั่นแนล เอ็น. วี. และธนาคารกสิกรไทยในครั้งนี้ จะเป็นการเพ่ิมขีดความสามารถและศักยภาพใน
การด าเนินธุรกิจ โดยบริษัทฯ จะสามารถใช้ศักยภาพที่มีอยู่เสริมการให้บริการทางการเงินของธนาคาร
ได้อย่างกว้างขวางและครบถ้วนมากขึ้น พร้อมไปกับการที่ธนาคารก็จะสามารถใช้ศักยภาพของ
ทรัพยากรที่มีคุณภาพของตัวแทนกว่า 20,000 คนที่มีความพร้อมในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการ
ของธนาคารให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าซึ่งจะส่งผลดีอย่างยิ่งต่อทั้ง 2 องค์กร  
 ผู้วิจัยมีความเห็นว่า กลยุทธ์พันธมิตรเป็นกลยุทธ์ที่สนับสนุนกลยุทธ์ช่องทางการขายที่
หลากหลายและกลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย  ทุกวันนี้ในโลกของการท าธุรกิจเราไม่
สามารถยืนหยัดได้เพียงล าพัง การแข่งขัน ความรวดเร็วท าให้หลายบริษัทต้องมองหาพันธมิตรทาง
ธุรกิจเพ่ือลดต้นทุนการผลิต การแบ่งปันทรัพยากรร่วมกัน สร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ สร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่งในตลาด เติมเต็มจุดแข็งของกันและกัน การร่วมกันสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
ซึ่งทั้งหมดนี้สนับสนุนให้องค์กรสามารถแข่งขันในตลาดได้ในระยะยาว  และน าไปสู่การเติบโตอย่าง
แข็งแกร่งต่อไปในอนาคต ส าหรับธุรกิจประกันชีวิตพันธมิตรที่ส าคัญจะมุ่งเน้นไปที่สถาบันการเงิน 
เพ่ือเจาะกลุ่มลูกค้าที่ประกันชีวิตยังเข้าไม่ถึง 

          2.2.4 กลยุทธ์การเพิ่มศักยภาพของช่องทางการขาย 
             กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่องทางการขายพบว่า การเพ่ิมศักยภาพช่อง
ทางการขายเป็นอีกกลยุทธ์ที่บริษัทประกันชีวิตให้ความส าคัญและด าเนินการอย่างต่อเนื่อง  ในแต่ละ
ช่องทางการขายที่มีอยู่ นอกจาการขยายช่องทางเพ่ิมแล้ว ช่องทางการขายที่มีอยู่เดิมก็ต้องพัฒนาให้มี
ศักยภาพเพ่ิมมากขึ้น ช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตยังคงเป็นช่องทางหลักของบริษัท
ประกันชีวิต   ทุกบริษัทยังมุ่งพัฒนาปรับคุณภาพตัวแทน  มุ่งเน้นการเพ่ิมจ านวนตัวแทนให้ครอบคลุม
ลูกค้าทุกภูมิภาคทั่วประเทศ และใช้เป็นช่องทางที่เข้าถึงลูกค้าที่ดีที่สุด มีการอบรมพนักงานมี
ความสามารถในการให้บริการได้ครอบคลุมทุกความต้องการของลูกค้า  สร้างประสิทธิภาพในการขาย  
นอกจากนี้บริษัทยังมีการพัฒนาเครื่องมือในการสนับสนุนการขาย  ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบสื่อ Digital 
หรือ Application สอดคล้องกับที่นายสาระ ล่ าซ า  (2556) กล่าวว่า บริษัทมีความพร้อมในทุกด้าน
เพ่ือขับเคลื่อนองค์กรให้เติบโตอย่างต่อเนื่อง พร้อมด าเนินนโยบายหลักที่ปฏิบัติมาอย่างถูกทางที่เป็น
ผู้น าการบุกเบิกการตลาดที่หลากหลายช่องทาง (Multi Distribution Channels) เพ่ือเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าที่มีแนวทางการใช้ชีวิตในทุกรูปแบบ  มีการปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับ
สภาพแวดล้อมทางการตลาดที่เปลี่ยนไป โดยเน้นนโยบายในการด าเนินงานเชิงรุก ตัวแทนมีการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและเข้าถึงทุกความต้องการของลูกค้าทั่วทุกพ้ืนที่ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพผ่านทุกช่องทางท าให้บริษัทประสบความส าเร็จเกินความคาดหมาย  โดยมีอัตราการ
เติบโตสูงอย่างต่อเนื่อง  ยังคงมุ่งมั่นที่จะเข้าสู่การเป็น Digital Insurer เพ่ือพัฒนาประสิทธิภาพใน
ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศที่มีความทันสมัยสามารถสนับสนุนและเป็นเครื่องมือด้านการขายของ
ตัวแทนได้อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในยุค 
digital ซึ่งลูกค้ายุคใหม่มีความต้องการติดต่อได้ทุกที่ ทุกเวลา บริษัทจึงได้พัฒนานวัตกรรมด้าน
เทคโนโลยี แอพพลิเคชั่นและการใช้ social media ต่างๆ อย่างต่อเนื่องเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมของ
ลูกค้า เพ่ิมศักยภาพในการบริการ การติดต่อสื่อสาร ความสะดวกสบาย และสามารถตอบโจทย์
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รูปแบบการใช้ชีวิตของลูกค้าและเพ่ิมความผูกพันของลูกค้ากับบริษัท  การเพ่ิมศักยภาพตัวแทน
ประกันชีวิตที่เป็นช่องทางการขายที่ส าคัญนั้น นายกสมาคมประกันชีวิตไทย (2558)  ได้กล่าวว่า เพ่ือ
เป็นการพัฒนาศักยภาพและการให้บริการของตัวแทนประกันชีวิต  ให้บริษัทประกันชีวิตจัดอบรม
ตัวแทนประกันชีวิตให้มีความรู้ ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ ความคุ้มครอง และข้อยกเว้นอย่างเข้มข้น
มากขึ้น และเร่งประชาสัมพันธ์สร้างความเข้าใจเกี่ยวกับการประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุแก่ประชาชน
ผ่านสื่อต่างๆ ให้มากยิ่งขึ้น รวมถึงให้บริษัทประกันชีวิตที่ขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ 
ท าการส ารวจและประเมินความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือรวบรวมข้อมูล ปัญหาต่างๆ ก่อนน ามาพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและบริการ เพ่ือให้เหมาะสมและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าต่อไป 
 กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่องทางการขาย ประเด็นนี้ ผู้วิจัยมีความเห็นที่สอดคล้อง
กับผลการศึกษาว่า ช่องทางการขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตจ าเป็นต้องมีความหลากหลาย  
ขณะเดียวกันช่องทางการขายที่มีอยู่เดิม จ าเป็นต้องมีการพัฒนา ปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น  
หากบริษัทประกันชีวิตสามารถด าเนินการไปควบคู่กันได้ ย่อมสร้างโอกาสและการเติบโตได้อย่างมั่น
และยั่งยืน 
      2.2.5 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 
              กลยุทธ์การรักษาลูกค้าพบว่า ส าหรับธุรกิจประกันชีวิตนั้นการได้มาซึ่งลูกค้า 
ไม่ว่าจะเป็นลูกค้าใหม่ หรือ การรักษาลูกค้าปัจจุบันให้ใช้บริการต่อไป  แม้บริษัทประกันชีวิตมีหลาย
ราย แต่ก็มีเพียงรายใหญ่ไม่กี่รายที่ครองสัดส่วนการตลาดส่วนใหญ่  ดังนั้นจึงเป็นการยากที่บริษัท
ประกันชีวิตจะสร้างก าไรได้มากขึ้น ในขณะที่บริษัทจะต้องลดต้นทุนอีก  ความเข้าใจลูกค้าอย่างลึกซึ้ง 
จึงกลายเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจประกันชีวิตประสบความส าเร็จได้ ที่จะท าให้ลูกค้าไม่บอกเลิก
กรมธรรม์ที่ถืออยู่ ลูกค้าเดิมจะสามารถสร้างก าไรให้กับบริษัทได้เนื่องจากกรมธรรม์ในปีแรกๆจะมี
ค่าใช้จ่ายสูง หลายๆ บริษัทได้ใช้การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือ Customer Relationship 
Management (CRM) สามารถช่วยให้บริษัทเข้าใจลูกค้าได้มากขึ้นให้บริการลูกค้าได้ตรงความ
ต้องการ ถูกใจ และสามารถรักษาลูกไว้ได้ คุณพุทธิพงษ์ ด่านบุญสุต (2552) กล่าวถึงนโยบายการ
ด าเนินงานในปี 2552 ว่ามุ่งรักษาฐานลูกค้าเก่าเพ่ือเพ่ิมอัตราต่ออายุและรักษาระดับเงินกองทุนให้ได้
ตามเกณฑ์ ที่ส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ก าหนด
เพราะหากรักษาฐานลูกค้าไว้ได้หมายถึงรักษาเบี้ยประกันภัยไว้ได้เช่นกัน  
 กลยุทธ์การรักษาลูกค้า ผู้วิจัยมีความเห็นว่า การรักษาลูกค้าเดิมไว้ โดยมิให้ทิ้งกรมธรรม์
เดิมเป็นเรื่องส าคัญของธุรกิจประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิตไม่สามารถมุ่งหน้าหาลูกค้าใหม่ โดยไม่
สนใจลูกค้าที่มีอยู่ ต้องตระหนักเสมอว่า ลูกค้าเดิมที่อยู่กับบริษัทนานนั้น สามารถสร้างผลก าไรให้
บริษัท  เนื่องจากการประกันชีวิตจะมีค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนส าหรับกรมธรรม์ปีแรกที่สู งมาก และจะ
ลดลงจนได้ก าไร ความยั่งยืนของบริษัทจึงอยู่ที่การสามารถรักษาลูกค้าไว้ได้  การเข้าใจ และเอาใจใส่
ลูกค้า ตอบสนองความต้องการ ข้อหารือปัญหา ด้านการประกันชีวิตได้ ก็จะท าให้ลูกค้าอยู่กับบริษัท 
      2.2.6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
              กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดพบว่า บริษัทประกันชีวิตที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ทุกบริษัทต่างมุ่งเน้นและพัฒนาช่องทางการสื่อสารกับลูกค้า โดยพัฒนาให้สอดคล้องกับสภาพสังคมที่
เปลี่ยนแปลงไป เข้าสู่ยุค Digital  การสื่อสารกับลูกค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์มากขึ้นการใช้ 
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Application ต่าง ๆ บน Smartphone เช่น Facebook  Application Line ท าสติ๊กเกอร์ไลน์ เพ่ือ
เข้าถึงและเข้าใจลูกค้าได้มากขึ้น มีการจัดกิจกรรมดีๆ  การมอบสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ผ่านการ เป็น
สมาชิก  เพื่อเสริมสร้างความผูกพันกับบริษัท การท าโครงการเพื่อสังคมต่าง ๆ (CSR)  เพ่ือน าไปสู่การ
สร้างยอดขายและผลประกอบการที่ดีของบริษัท สอดคล้องกับงานศึกษาวิจัยของคุณนวพร จริยะนัน
ตกุล (2557)  พบว่า เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของบริษัทประกันชีวิตด้านโฆษณา  

ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการขายโดยพนักงาน มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตทุกด้าน ด้านส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้านการตลาดเชิงกิจกรรมมี
ความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจใน ด้านการแนะน าหรือบอกต่อให้คนรอบข้างซื้อ
ประกันชีวิต  อย่างไรก็ตามการสื่อสารทางการตลาดนี้ ส านักงาน คปภ. (2558) ได้ เน้นย้ าให้บริษัท
ประกันชีวิตทุกบริษัทดูแลเรื่องการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ ต้องปฏิบัติตามหลักเกณฑ์และเงื่อนไขที่ 
คปภ. ก าหนด โดยเฉพาะเงื่อนไขที่เป็นสาระส าคัญของการท าประกันชีวิตต้องระบุให้ชัดเจน เพ่ือไม่ให้
ประชาชนเกิดความเข้าใจที่คลาดเคลื่อน เช่น ข้อความที่โฆษณาต้องไม่เป็นเท็จหรือเกินความจริง มี
ความชัดเจน เข้าใจง่าย ไม่ก ากวม และไม่ก่อให้เกิดความเข้าใจผิดในสาระส าคัญเกี่ยวกับกรมธรรม์
ประกันชีวิต และหากมีการฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบัติตาม ส านักงาน คปภ. จะด าเนินการตามกฎหมายต่อไป 
 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด ผู้วิจัยเห็นว่า เป็นกลยุทธ์ที่สนับสนุนช่องทางการขาย 
และการออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต บริษัทสามารถใช้การสื่อสารทางการตลาดให้ลูกค้ารู้จักบริษัท 
ไว้วางใจ และสนใจท าประกันชีวิตกับบริษัท  และต้องท าให้ลูกค้าหรือประชาชนเกิดความเชื่อมั่นใน
บริษัท เพราะธุรกิจประกันชีวิตต้องสร้างและอาศัยความเชื่อม่ันจากลูกค้าและประชาชน 

 2.2.7 กลยุทธ์บุคลากร 
               บุคลากรตัวแทนประกันชีวิตเป็นบุคลากรที่ส าคัญของธุรกิจประกันชีวิต การ
ปฏิบัติตามจรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิตจึงเป็นสิ่งส าคัญ จากการศึกษาพบว่าตัวแทนประกัน
ชีวิตให้ความส าคัญกับจรรยาบรรณของวิชาชีพตนเอง และยึดถือว่าต้องปฏิบัติตามจรรยาบรรณ แม้
บางข้อบางเรื่องอาจปฏิบัติได้ยากก็ตาม คุณภาพการให้บริการเป็นสิ่งต้องเสริมสร้างให้กับพนั กงาน
ขาย เพี่อสร้างความประทับใจให้ลูกค้า และรักษาลูกค้าให้อยู่กับบริษัทไปนาน ๆ ตัวแทนประกันชีวิต
มีบทบาทในการสร้างภาพพจน์ และทัศนคติที่ดีของประชาชนต่อการประกันชีวิตมากที่สุด เพราะ
ตัวแทนประกันชีวิตจะเป็นผู้ที่ใกล้ชิดกับประชาชน เป็นผู้ให้ ข้อมูลเรื่องการประกันชีวิตกับลูกค้า หาก
ตัวแทนมีภาพพจน์ที่ไม่ดี ก็จะมีผลกระทบต่อชื่อเสียงของบริษัท  ตัวแทน จึงต้องมีจรรยาบรรณหน้าที่
และความรับผิดชอบต่อผู้เอาประกันและบริษัทของตน สอดคล้องกับที่นายประเวช องอาจสิทธิกุล 
(2557) กล่าวถึงความส าคัญของการปฏิบัติให้เป็นไปตามจรรยาบรรณที่ถูกต้องว่า ส านักงาน คปภ. 
ร่วมกับสมาคมประกันชีวิตไทย สมาคมประกันวินาศภัยไทย สมาคมนายหน้าประกันภัยไทย และ
สมาคมตัวแทนประกันชีวิตไทย และที่ปรึกษาทางการเงิน วางมาตรการเสริมความคุ้มครองให้กับ
ประชาชน ยกระดับตัวแทน/นายหน้า ให้มีจรรยาบรรณในการเสนอขายกรมธรรม์ประกันภัยและขจัด
ตัวแทน/นายหน้าที่มีพฤติกรรมไม่เหมาะสมฝ่าฝืนและไม่ปฏิบัติตามหลักเกณฑ์ที่กฎหมายก าหนด
เตรียมเผยรายชื่อผ่านสื่อ เริ่ม 1 กรกฎาคม 2557 เป็นต้นไป  ซึ่งจะผลักดันให้บริษัทประกันภัยหันมา
เข้มงวดกับตัวแทนในสังกัด และพัฒนาให้เกิดการแข่งขันทางด้านคุณภาพการให้บริการกับประชาชน
และจะส่งผลให้เกิดความเชื่อมั่นต่อธุรกิจประกันภัยต่อไป 
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 ผู้วิจัยมีความเห็นว่า จรรยาบรรณของตัวแทนประกันชีวิต และการสร้างคุณภาพการ
บริการเป็นสิ่งส าคัญที่พนักงานขายต้องปฏิบัติ แม้หลายคนจะบอกว่า ท าได้ยาก ไม่สอดคล้องกับการ
แข่งขันของธุรกิจก็ตาม  แต่ก็ต้องท า ดังนั้นภาครัฐควรต้องมีบทบาทในการก าหนดพฤติกรรมทางการ
ตลาดต่าง ๆ (Market Conduct) ควบคู่ไปกับการสร้างจรรยาบรรณที่ดี ซึ่งจะสร้างความเชื่อมั่นและ
ความเชื่อถือให้กับธุรกิจประกันชีวิต 
 
ประโยชน์จากการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ ประชาชนสามารถใช้ข้อมูลที่ได้รับจากการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของ
การท าประกันชีวิตและประโยชน์ของการท าประกันชีวิต เพื่อประกอบการตัดสินใจท าประกันชีวิตและ
การวางแผนทางการเงินของตนเองและครอบครัว ธุรกิจประกันชีวิตสามารถน าผลการศึกษาไปใช้เพ่ือ
เป็นข้อมูลประกอบการวางแผนและปรับปรุงกลยุทธ์การพัฒนารูปแบบประกันชีวิต  เพ่ือให้สอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจประกันชีวิต เช่น 
ส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย และสมาคมประกันชีวิตไทย 
สามารถน าผลการศึกษาไปปรับใช้เพ่ือประกอบการส่งเสริมธุรกิจประกันชีวิต และรณรงค์ส่งเสริมให้
ประชาชนตระหนักถึงการท าประกันชีวิต ก่อนการเข้าสู่วัยเกษียณ ดังนั้น ผลการวิจัยจึงก่อให้เกิด
ประโยชน์ทั้งในทางทฤษฎี (Theoretical Contributions) เพ่ือน าผลการวิจัยไปพัฒนาต่อยอด สร้าง
ความรู้ใหม่ ๆ  ประโยชน์เชิงนโยบาย (Policy Contributions) และประโยชน์เชิงการจัดการ 
(Managerial Contributions) เพ่ือประโยชน์แก่ผู้เกี่ยวข้องและผู้สนใจทุกฝ่ายต่อไป 
 1.ประโยชน์เชิงทฤษฎี 
    การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่สามารถใช้เป็นกรอบในการอธิบาย
การวางแผนทางการเงินเพื่อการเกษียณ  การออม การลงทุน ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุ  กลยุทธ์
การแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต  สภาพธุรกิจประกันชีวิตโดยรวม  ประกอบด้วย 1) แนวคิดและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ  ซึ่งอธิบายความหมาย ข้อกฎหมาย แนวนโยบายภาครัฐที่เกี่ยวกับ
ผู้สูงอายุ 2) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต ซึ่งอธิบายความหมาย ประเภท แบบของการ
ประกันชีวิต  โครงสร้างของธุรกิจประกันชีวิต  3) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการออมการลงทุน ซึ่ง
อธิบายความหมาย ประเภทรูปแบบการออม ทฤษฎีการลงทุน 4)  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการ
จัดการเชิงกลยุทธ์และส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งอธิบายความหมาย ความส าคัญ กระบวนการ
จัดการ การวางแผน เชิงกลยุทธ์ 5) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ  ซึ่งอธิบาย ความหมาย 
ผู้เกี่ยวข้อง ลักษณะและคุณภาพของการบริการ 
  จากการวิจัยที่อธิบายปรากฏการณ์ด้วยทฤษฎีพ้ืนฐานทั้ง 5 ทฤษฎี ซึ่งเกี่ยวกับ
ความส าคัญ ความหมาย ผู้สูงอายุ การประกันชีวิต การจัดการเชิงกลยุทธ์ ท าให้ผู้วิจัยสามารถสร้าง
วัตถุประสงค์ในการศึกษา เพ่ือศึกษาการวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุและเพ่ือศึกษากล
ยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ และจากแนวคิดและทฤษฎีท าให้
ผู้วิจัยได้ผลการศึกษาที่ครบถ้วนในทุกประเด็นที่ศึกษา ซึ่งจะเป็นประโยชน์แก่ผู้สูงอายุและผู้สนใจ  
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 2. ประโยชน์เชิงนโยบาย  
    การวิจัยครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อมูลการวางแผนทางการเงินของผู้สูงอายุ ความต้องการท า
ประกันชีวิต สภาพการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิตโดยเฉพาะกับผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับ
ผู้สูงอายุ บริษัทประกันชีวิต  หน่วยงานภาครัฐ สามารถใช้เป็นข้อมูลพ้ืนฐานประกอบการก าหนด
นโยบายและทิศทางในเรื่องการออกผลิตภัณฑ์ การก าหนดช่องทางการขาย สภาพการแข่งขัน เพ่ือให้
นโยบายเกิดประสิทธิภาพและไม่ก่อให้เกิดผลกระทบกับธุรกิจและประชาชนเป็นไปตามเจตนารมณ์
ที่ตั้งไว้  ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะความคิดเห็นในประเด็นต่าง ๆ บนพ้ืนฐานของข้อค้นพบจากการศึกษา 
โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
    2.1 ด้านผู้สูงอายุ ควรมีการก าหนดนโยบายและรณรงค์สร้างนิสัยการออมให้กับ
ประชาชนแต่เนิ่นๆ  และก าหนดสวัสดิการที่เข้าถึงกลุ่มบุคคลที่ไม่มีบ าเหน็จ บ านาญ 
    2.2 ด้านผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต  การออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่หลากหลาย
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นสิ่งที่ดี และควรด าเนินการอย่างยิ่ง แต่ต้องไม่แข่งขันกันออก
จนท าให้ขาดหลักการของการประกันชีวิต กรณีผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุ ที่เน้นไม่ต้องตรวจ
สุขภาพและไม่ต้องตอบค าถามสุขภาพใด ๆ อาจก่อให้เกิดปัญหาในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนได้ 
อาจต้องสร้างความเข้าใจ และควรต้องมีการประชาสัมพันธ์เงื่อนไขความคุ้มครองที่ชัดเจนมากกว่านี้ 
เพ่ือประโยชน์ของประชาชน 
    2.3 ด้านการก ากับดูแลการประกอบธุรกิจ  เนื่องจากธุรกิจประกันชีวิตมีการแข่งขันที่
รุนแรง แม้ว่าการแข่งขันของธุรกิจจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้บริโภค เพ่ือให้ได้บริการที่ดี  ราคาที่
ยุติธรรม อย่างไรก็ตาม  ภาครัฐอาจต้องก ากับดูแลอย่างใกล้ชิดเพ่ือมิให้การแข่งขันที่รุนแรงกระทบต่อ
ความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิต หากบริษัทไม่อาจประกอบธุรกิจต่อไปได้ จะกระทบถึงประชาชนที่
เป็นลูกค้า เนื่องจากการประกันชีวิตเป็นสัญญาข้อผูกพันระยะยาว  
 3. ประโยชน์เชิงการจัดการ 
    การวิจัยครั้งนี้ ผู้สูงอายุ ประชาชนสามารถน าข้อคิดไปปรับการวางแผนทางการเงิน 
การออม การลงทุน โดยเริ่มด าเนินการเตรียมความพร้อมตั้งแต่อายุน้อยๆ  บริษัทประกันชีวิตสามารถ
น าไปเป็นข้อมูลเบื้องต้นประกอบการวางแผนและพัฒนารูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตให้สอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคที่ปรับเปลี่ยนไป   ในส่วนของภาครัฐสามารถน าไปเป็นข้อมูล
ประกอบการก ากับดูแลโดยเฉพาะเรื่องผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุเพ่ือให้เกิดความเป็นธรรมกับ
ประชาชนผู้เอาประกันภัย โดยเฉพาะการสื่อสารกับประชาชนต้องเป็นข้อมูลที่ชัดเจน ไม่ก่อให้เกิด
ความเข้าใจคลาดเคลื่อน  เพ่ือสร้างความเชื่อม่ันให้กับธุรกิจประกันชีวิต  ซึ่งจะท าให้ธุรกิจประกันชีวิต
เติบโตได้อย่างยั่งยืนต่อไป  
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคต 
 1.เนื่องจากการวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ  เป็นการศึกษาโดยการเก็บข้อมูลในเชิงลึก
กับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลในกรุงเทพมหานคร   กรณีกลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่เป็นผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร เป็น
ข้อมูลที่ค่อนข้างเฉพาะเจาะจง หากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่อยู่ในภูมิภาคในชนบท  ผลการศึกษาอาจได้รับ
ข้อมูลในรายละเอียดที่ต่างออกไป จึงควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในพ้ืนที่ในภูมิภาคอ่ืน ๆ ด้วย โดยอาจ
เป็นพ้ืนที่ในเขตชนบท  หรือตามภูมิภาคที่เป็นจังหวัดใหญ่ ๆ ในแต่ละภาค และอาชีพที่แตกต่างกัน
ออกไป จะท าให้มีข้อมูลรายละเอียดและมุมมองที่กว้างขึ้น  ส าหรับกลยุทธ์การแข่งขันของบริษัท
ประกันชีวิตที่ศึกษาก็เป็นการศึกษาโดยการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่เป็นกลุ่มบริษัทที่ได้รับความ
นิยม บริษัทใหญ่ มีส่วนแบ่งการตลาดอยู่ในล าดับต้น  จึงควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมกรณีเป็นบริษัทเล็ก 
ๆ อาจได้รับข้อมูลที่เป็นอีกแง่มุมหนึ่ง  ซึ่งจะท าให้ได้ข้อมูลกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต
รอบด้านมากขึ้น 
 2.ด้วยเหตุที่การวิจัยเชิงคุณภาพนี้ เป็นข้อมูลเชิงลึก ควรจะต้องมีการวิจัยเชิงปริมาณ
เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่กว้างขึ้น  โดยเฉพาะการศึกษาพฤติกรรมการท าประกันชีวิตในยุคเศรษฐกิจดิจิตอล  
การออม  กลยุทธ์บริษัทที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 3.การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษาการวางแผนการท าประกันชีวิตของผู้สูงอายุและกล
ยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ ซึ่งผู้วิจัยพบว่า การวางแผนท า
ประกันชีวิตของผู้สูงอายุ และกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับผู้สูงอายุ ทุกบริษัทต่ างใช้กลยุทธ์
ทั้ง 6 กลยุทธ์เป็นเครื่องมือในการสร้างความสามารถในการแข่งขัน โดยมีกลยุทธ์ การขยายช่อง
ทางการขายที่หลากหลาย  และ  กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายเป็นกลยุทธ์หลัก และ
ใช้อีก 4 กลยุทธ์เป็นกลยุทธ์สนับสนุน คือ กลยุทธ์พันธมิตร  กลยุทธ์การเพิ่มศักยภาพของช่องทางการ
ขาย กลยุทธ์การรักษาลูกค้า  กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด ทั้งนี้  ควรต้องมีการศึกษาวิจัยเชิง
คุณภาพที่เกี่ยวข้องกับการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิตในภาพรวมเมื่อมีการรวมตัวเป็นประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน เพ่ือประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจประกันชีวิตต่อไป  
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