
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาใน 
การซ้ือประกนัชีวิตผานธนาคาร กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองเชียงใหม  มีแนวคิด ทฤษฎี 
และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ  
         ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541) กลาววาสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน  เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
ประกอบดวยเคร่ืองมือ คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ
การสงเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบไปดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการของ
ลูกคา ใหพึงพอใจผลิตภัณฑ ประกอบไปดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 

(1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และหรือความแตกตาง 
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  

(2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 
(3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) 
(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 
(5) กลยุทธสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวาราคา เขา
ก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived) ตนทุน
สินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 
 3.การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด 
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สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

(1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

(2) การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญอันไดแก  

 (ก) การขนสง (Transportation)  
 (ข) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)    
 (ค) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง 

ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน   [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือ
สงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

(1) การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ(หรือ) 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับ (ก) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising tactics) (ข) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

(2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (ก) กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
selling strategy) (ข) การจัดการหนวยงานขาย (Sales-force management) 

(3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง  กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย  การใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง 
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (ก) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
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ผูบริโภค (Consumer promotion)  (ข) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคน
กลาง (Trade promotion)  (ค) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน
ขาย (Sales force promotion) 

(4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and public relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับ สินคาหรือบริการ ท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

(5) การตลาดทางตรง   (Direct marketing หรือ Direct response marketing หรือ 
Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) 
โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําให
เกิดการตอบสนองในทันที   ประกอบดวย    (ก) การขายทางโทรศัพท (ข) การขายโดยใชจดหมาย
ตรง (ค) การขายโดยใชแคตตาล็อค (ง) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจให
ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ เปนตน 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวถึง กระบวนการกําหนดสวนประสม
การตลาดในธุรกิจบริการ มีลักษณะท่ีคลายคลึงกับธุรกิจอ่ืนๆ ของตลาดปกติ สามารถแยกแยะส่ิงท่ี
นําเสนอ ออกเปนสวนๆ หรือสวนประกอบยอย หรือประสานสวนยอยเขารวมไปในสวนประสม
ตลาด อยางไรก็ตามสวนประสมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง เม่ือนําไปใชกับองคธุรกิจหนึ่งๆ จะตองมี
การปรับเปล่ียนตามสถานการณ อาทิ ตามปริมาณของอุปสงค ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการหนึ่งๆ 
ออกไป ดังนั้นกระบวนการสรางสวนประสมการตลาด ก็จะปรับเปล่ียนปจจัย หรือองคประกอบให
เหมาะสมกับสถานการณ และความจําเปนของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง และเปนท่ีแนนอนวา
องคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัว อาจมีการซํ้าซอนอยูบาง จึงไมสามารถท่ีจะทําการ
ใดๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้น องคประกอบหนึ่งๆ ก็จะคง
ความสําคัญเพียงช่ัวเวลาหนึ่งเทานั้น รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังนี้ คือ 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการ จะตองพิจารณาถึง
ขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดับช้ันของบริการ ตราสินคา สายบริการ การรับประกัน 
และการบริการหลังการขาย นั่นคือ สวนประสมดานผลิตภัณฑบริการ จะตองครอบคลุม ขอบขายท่ี
กวาง อาทิ สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระท่ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศ หรือจากบาร
อาหารขนาดเล็ก ไปจนกระท่ังหองอาหารของโรงแรมระดับส่ีดาว 

2.  ราคา (Price) การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา  สวนลด เงิน
ชวยเหลือ คานายหนา และเง่ือนไขการชําระเงิน สินเช่ือการคา  เนื่องจากราคามีสวนในการทํา
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ใหบริการตาง ๆ  มีความแตกตางกัน และมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับการบริการ 
โดยเทียบระหวางราคา และคุณภาพบริการ 

3.   สถานท่ี (Place)  ท่ีตั้งของผูใหบริการ และความยากงายในการเขาถึง เปนอีก
ปจจัยท่ีสําคัญของการตลาดบริการ ท้ังนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้น มิใชแตเฉพาะการเนน
ทางกายภาพเทานั้น แตยังรวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและ
ความครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่
หลากหลายของการส่ือการกับตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณา กิจการขยายโดยบุคคล กิจกรรม
การสงเสริมการขาย และรูปแบบอ่ืน ท้ังทางตรงสูสาธารณะ และทางออมผานการส่ือสาร เชน การ
ประชาสัมพันธ 

5.  บุคลากร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็น ดังนี้ คือ 
5.1 บทบาทของบุคลากรสําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทํา 

หนาท่ีผลิตบริการแลว ยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวย การสราง
ความสัมพันธกับลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพบริการของลูกคารายหนึ่ง  
อาจมีผลมาจากลูกคารายอ่ืนแนะนํามา ตัวอยาง เชน กลุมทัวร หรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอ
กันไป แตปญหาหนึ่งที่ผูบริหารการตลาดจะพบ ก็คือ การควบคุมระดับคุณภาพการบริการใหอยูใน
ระดับคงท่ี 

6.   กระบวนการใหบริการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสง
มอบบริการ มีความสําคัญเชนเดียวกับทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา
อยางดี ก็ไมสามารถแกปญหาลูกคาไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการจะ
ครอบคลุมถึงนโยบาย และกระบวนการท่ีนํามาใช ระดับการใชเคร่ืองจักรกลในการใหบริการ 
อํานาจตัดสินใจของพนักงานท่ีมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตาม 
ความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมี
ความสําคัญตอฝายการตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวของกับความพึงพอใจท่ีลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการ
จัดการทางการตลาด ควรครอบคลุมประเด็นของกระบวนการน้ีดวย แนวทางในการกําหนด
กิจกรรมทางการตลาด จะไมแบงเปนสวนการผลิต หรือการดําเนินการ ออกจากบทบาทการตลาด 
ผูจัดการในธุรกิจบริการมักจะแสดง ใหเห็นถึงบทบาทในการบริหารบุคคล การผลิต การตลาด และ
ความรับผิดชอบทางการเงินดวย 
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7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจํานวนนอยมากท่ี ไมมี
ลักษณะทางกายภาพของบริการเขามาเกี่ยวของ ดังนั้นสวนประกอบที่เปนลักษณะทางกายภาพท่ี
ปรากฏ ก็จะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคา หรือผูใชบริการ คําวาลักษณะทางกายภาพหมายความ
รวมถึงสภาพแวดลอม เชน การตกแตงบรรยากาศ สีสัน รูปแบบรานท่ีบริการแสงเสียง เปนตน 
ตัวอยางบริการท่ีสามารถใชลักษณะทางกายภาพไปสนับสนุนการขายได อาทิ เชน บริการรถเชา 
ฉลากของสายการบิน หรือการบรรจุหีบหอของรานซักแหงท่ีตองเนนความสะอาด เปนตน 

 
  แนวคิดการประกันภัย  

 กรมการประกันภัย (2540) กลาวไววาจุดกําเนิดของการประกันภัยจะเกิดข้ึนเม่ือใดไม
สามารถระบุใหแนชัด  แตในสมัยเร่ิมแรกของการประกันภัยจะมีลักษณะไปในการแสวงหา
หลักประกันความคุมครอง  หรือวิธีการปองกันภัยอันเกิดจากทรัพยสินอันเนื่องมาจากภัยธรรมชาติ 
และโจรผูราย  ซ่ึงก็นับวาเปนท่ีมาของกิจการประกันภัยในสมัยปจจุบันกลาววา ในประเทศจีน
ประมาณ  3,000 ป  กอนคริสตกาล  พอคาชาวจีน อาศัยแมน้ําแยงซีเกียงเปนเสนทางขนสงสินคาไป
ขายยังเมืองตาง ๆ ไดพัฒนาวิธีการแบงเบาและบรรเทาความเสียหายที่จะเกิดข้ึนกับสินคาของตน 
ท้ังนี้เนื่องจากลําน้ําแยงซีเกียง มีสายนํ้าท่ีเช่ียวกรากและเรือบรรทุกสินคามักจะอับปางอยูเสมอ 
เนื่องจากมีหินใตน้ํา และมีเกาะแกงท่ีคดเค้ียวเปนอันตรายตอการเดินเรือ มีปรากฏอยูเสมอวาพอคา
บางคนตองสินเนื้อประดาตัว เพราะสินคาไดรับความเสียหายหมด วิธีการที่พอคาเหลานี้ไดนํามาใช 
คือ  การกระจายสินคาของตนแยกบรรทุกไวในเรือหลาย ๆ ลําแทนท่ีจะบรรทุกสินคาท้ังหมดไวใน
เรือลําเดียวกัน หรือในเรือเพียงไมกี่ลํา  เรือแตละลําก็จะบรรทุกสินคา ท่ีเปนสวนของพอคาไวหลาย 
ๆ คน หากเรือลําใดลําหนึ่งไดรับความเสียหายอับปางลง พอคาแตละคนก็จะไดรับความเสียหาย
เฉพาะสวน เพียงจํานวนสวนนอยของสินคาของตนเองเทานั้น ท้ังนี้เนื่องจากเช่ือวากฎของการเฉล่ีย 
(Law of Average) จะทําหนาท่ีปกปองสัดสวนสวนใหญของสินคาไว หลักการเชนนี้เปนการ
กระจายความเส่ียงภัย ท่ีเปนท่ีมา และคลายกับหลักการของการประกันภัยในปจจุบันเปนอยางมาก 

 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2533) กลาววาการประกันวินาศภัยในประเทศไทย
มีกําเนิดข้ึนในสมัยกรุงศรีอยุธยากําลังรุงเรือง ในคร้ังนั้น ประเทศไทยมีความสัมพันธทางการคากับ
ตางประเทศหลายประเทศ การขนสงสินคาอาศัยทางเรือเปนสวนใหญ  จึงมีการประกันภัยทางทะเล
และขนสงเกิดข้ึนเปนประเภทแรก  การประกันภัย ในสมัยนั้นวงการธุรกิจของชาวตางประเทศ
รวมมือดําเนินการกันเอง โดยมิมีการจดทะเบียนการคาหรือแจงตอรัฐบาลสยามเปนทางการแต
ประการใด จนกระท่ัง ร.ศ. 130 (พ.ศ. 2454) มีประกาศกฎหมายท่ีกลาวถึงการประกันภัยเปนคร้ัง
แรก คือ พระราชบัญญัติลักษณะเขาหุนสวน และบริษัท ร.ศ. 130 และประกาศประมวลกฎหมาย
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แพงและพาณิชย เม่ือวันท่ี 1 มกราคม 2468 กําหนดใหผูประสงคจะประกอบการประกันภัยจะตอง
ไดรับพระบรมราชานุญาตกอน และตอมาก็มีการประกันภัยประเภทอ่ืน ๆ เกิดข้ึน  

 Easy Insurance 4 u (2553) การประกันชีวิต  คือการท่ีบุคคลผูหนึ่งเรียกวา “ ผูเอา
ประกันภัย ” ไดจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา “ เบ้ียประกันภัย ” ตามจํานวนท่ีกําหนดไวในสัญญา 
(กรมธรรม) ใหกับบริษัทประกันภัย เพ่ือซ้ือความคุมครองตามท่ีระบุเปนเง่ือนไขไวในกรมธรรม 
อาทิ ถาผูเอาประกันภัยเสียชีวิตภายในเวลาท่ีกําหนดไวในกรมธรรมหรือมีอายุยืนยาวจนครบ
กําหนดตามท่ีระบุไว บริษัทประกันภัยจะจายเงินจํานวนหน่ึงเรียกวา “จํานวนเงินเอาประกันภัย” 
ใหแกผูรับประโยชนหรือผูเอาประกันภัยแลวแตกรณี ท้ังนี้เง่ือนไขความคุมครองจะมีหลายรูปแบบ
ข้ึนอยูกับการเลือกซ้ือตามความเหมาะสมของผูเอาประกันภัยเปนหลัก  

 โดยนัยของกฎหมาย กรมธรรมประกันชีวิต คือ สัญญาตางตอบแทนท่ีคูสัญญาฝาย
หนึ่ง เรียกวา ผูเอาประกันมีหนาท่ีตองจายเบ้ียประกันใหกับคูสัญญาอีกฝายหนึ่ง เรียกวา บริษัท
ประกันชีวิต โดยบริษัทประกันชีวิตมีหนาท่ีตองจายผลตอบแทน เรียกวา ทุนประกันชีวิต ใหแกผู
เอาประกันหรือผูรับผลประโยชนตามกรมธรรม เม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตหรืออยูครบตามสัญญา
ของกรมธรรม 

 โดยนัยแหงความหมายและคุณคาของกรมธรรม ประกันชีวิต คือ เงินสดสํารอง
จํานวนหน่ึง ซ่ึงเราจัดเตรียมไวลวงหนาเพื่อรองรับเหตุการณรายแรงตาง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนกับเราใน
อนาคต โดยเราไมสามารถทราบไดวาเหตุการณนั้น ๆจะเกิดข้ึนเม่ือใดและรุนแรงมากนอยเพียงใด 

 ประโยชนของการ ประกันชีวิต คือ 
 1. ชวยสรางหลักประกันและความม่ันคงใหแกผูเอาประกันภัยและครอบครัว เชน 

หากผูนํา ครอบครัวทําประกันชีวิตไวแลวเกิดเสียชีวิตกอนวัยอันควร เงินประกันชีวิตท่ีไดรับจะชวย
บรรเทาความ เดือดรอนทางการเงินของครอบครัวไดระยะหนึ่ง หรือหากทําประกันชีวิตเพื่อ
การศึกษาของลูกไว ลูกก็จะมีเงินใชจายเพื่อการศึกษาไดตอไป เปนตน 

 2. ชวยใหเกิดการออมทรัพยอยางมีวินัยและตอเนื่องเพราะการประกันชีวิต เปนสัญญา
ระยะยาว และผูเอาประกันภัยตองจายเงินคาเบ้ียประกันภัยเปนรายงวด บางรูปแบบของการประกัน
ชีวิตจะมีสวน ของการออมทรัพยอยูดวยแตจะไมเหมือนกับการฝากเงินไวกับธนาคาร เนื่องจากการ
ทําประกันชีวิตเปนการซ้ือความคุมครองเปนหลัก ดังนั้นหากมีการยกเลิกกรมธรรมในปใดก็ตาม
ระหวางอายุสัญญา เงินท่ีผูเอาประกันภัยไดรับคืนมาจะไมเทากับจํานานเงินเบ้ียประกันภัยท่ีจาย
ใหกับบริษัทเพราะสวนหนึ่งตองจายเปนคาซ้ือความคุมครอง สวนดีก็คือหากผูเอาประกันภัย
เสียชีวิตภายใตเง่ือนไขท่ีระบุไวในกรมธรรม ผูรับประโยชนจะไดรับเงินผลประโยชนตามจํานวน
เงินเอาประกันภัย ซ่ึงมากกวาจํานวนเบ้ียประกันภัยท่ีจายบริษัทไปแลว 
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 3. การประกันชีวิต เปนการระดมเงินทุนในรูปของเบ้ียประกันชีวิต ซ่ึงบริษัทสามารถ
นําไปลงทุน ประกอบธุรกิจอ่ืนไดตามท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหเกิดการหมุนเวียนของเงิน การจาง
งาน ฯลฯ และนํามา ซ่ึงการพัฒนาประเทศ นอกจากน้ันผูเอาประกันภัยยังสามารถนําเงินคาเบ้ีย
ประกันชีวิต สําหรับกรมธรรมท่ี มีระยะเวลาเอาประกันภัยไมต่ํากวา 10 ป ไปหักลดหยอนในการ
คํานวณภาษีเงินไดไมเกิน 100,000 บาท 

 กรมธรรมประกันชีวิต มีแบบท่ีถือวาเปนแบบพื้นฐานอยู 4 แบบ ประกอบดวย  
 1. แบบสะสมทรัพย คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายจํานวนเงินเอา

ประกันภัย ใหแกผูเอาประกันภัยใน 2 เง่ือนไขดวยกัน คือ (1) เม่ือผูเอาประกันภัยมีชีวิตอยูจนครบ
กําหนดสัญญา หรือ (2) เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกันภัยกอนวันครบกําหนด
สัญญา ตัวอยางเชน ผูเอาประกันภัยซ้ือประกันชีวิตเม่ืออายุ 40 ป จํานวนเงินเอาประกันภัย 200,000 
บาท กําหนดอายุสัญญา 20 ป (กรมธรรมส้ินสุดเม่ือผูเอาประกันภัยอายุ 60 ป) ภายใตเง่ือนไขนี้ (1) 
หากผูเอาประกันภัยมีอายุครบ 60 ป บริษัทจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัย 200,000 บาท ใหผู
เอา ประกันภัยหรือ (2) หากผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในปใดปหนึ่งกอนอายุครบ 60 ป บริษัทจะตอง
จาย จํานวนเงินเอาประกันภัยใหผูรับประโยชนจํานวน 200,000 บาท  

 2. แบบตลอดชีพ คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีใหความคุมครองผูเอาประกันภัยตลอดชีวิต 
โดย บริษัทประกันชีวิตจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันภัย
เสียชีวิต หรือในกรณีพิเศษท่ีผูเอาประกันภัยมีชีวิตยืนยาวจนถึงอายุ 99 ป บริษัทประกันชีวิตจะตอง
จายจํานวนเงิน เอาประกันภัยใหแกผูเอาประกันภัย  

 3. แบบช่ัวระยะเวลา คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายจํานวนเงินเอา
ประกันภัย ใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกันภัย ตัวอยางเชน 
ผูเอาประกันภัย อายุ 40 ป ทําประกันชีวิตแบบช่ัวระยะเวลา กําหนด 10 ป ตอมาปรากฏวาผูเอา
ประกันภัยเสียชีวิตเม่ือ อายุ 45 ป ซ่ึงยังอยูในอายุสัญญา บริษัทจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัย
ใหแกผูรับประโยชน แตหาก ผูเอาประกันภัยมีอายุครบกําหนดสัญญาแลว (อายุ 50 ป) ผูเอา
ประกันภัยจะไมไดรับเงินคืนจากบริษัท  

 4. แบบเงินไดประจํา คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายเงินงวด
เทาๆกันทุก เดือนใหแกผูเอาประกันภัยตลอดชีพ หรือในระยะเวลาท่ีกําหนดไว เชน 10 ป หรือ 20 
ป โดยเร่ิมต้ังแตผู เอาประกันภัยเกษียณอายุ หรือตามท่ีกําหนดไวในกรมธรรมประกันภัย 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ราตรี  ตั้งจิตรมณีศักดา (2546) ศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผานธนาคารของประชาชน ในกรุงเทพมหานคร พบวา ผล
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผานธนาคารของ
ประชาชนเรียงลําดับไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  
ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ   สําหรับ
ปจจัยยอยของแตละปจจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกดังนี้  
ดานผลิตภัณฑ ไดแก ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของธนาคารท่ีขายประกันภัย  ดานราคา  ไดแก 
อัตราเบ้ียประกันภัยเหมาะสม  ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก สถานท่ีตั้งของธนาคารอยูใน
แหลงชุมชนใกลลูกคาสะดวกตอการเดินทางมาติดตอ  ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การ
โฆษณาผานส่ือทางโทรทัศน วิทยุ  หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ต แผนปาย แผนพับ  ดานกระบวนการ
ใหบริการ ไดแก การเรียกรองคาสินไหมทดแทนสะดวกและรวดเร็ว   ดานบุคลากร  ไดแก 
พนักงานมีความรูความชํานาญเกี่ยวกับประกันภัย   ดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ ไดแก มี
สํานักงานเปนหลักแหลงนาเช่ือถือ  
 ธนกฤต ภิญโญ (2549) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการ
ประกันชีวิตของธุรกิจสถาบันธนาคารผานธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในจังหวัดแพร โดยไดแบง
ความคิดเห็นของผูตอบภายใตปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยปจจัยดานผลิตภัณฑพบวา ปจจัย
ท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกันชีวิตท่ีมีความสําคัญในระดับมากลําดับแรก
ไดแก แบบประกันท่ีตรงตามความตองการมีหลากหลาย ปจจัยดานราคาพบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญ
ในระดับมากลําดับแรก ไดแก ปจจัยดานอัตราเบ้ียประกันเหมาะสม  ปจจัยดานสถานท่ีหรือชอง
ทางการจัดจําหนายพบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุดลําดับแรกไดแก ปจจัยธนาคารท่ี
เปนชองทางจําหนายมีความม่ันคง   สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยที่มีความสําคัญใน
ระดับมากลําดับแรกไดแก การมี Call center สอบถามขอมูลไดตลอดเวลา  

 กรกนก  มีประเสริฐวาจา (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกัน
ชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอ
ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตโดยรวมอยูในระดับมากเรียงลําดับคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการใหบริการ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานราคา  ดานบุคลากร ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และดานการสงเสริมการตลาด   สําหรับปจจัยยอยในแตละดานมีดังนี้ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ เร่ืองของผลประโยชนท่ีไดรับจากกรมธรรม ปจจัยดาน
ราคา ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ จํานวนเบ้ียประกันของกรมธรรม ปจจัยดานชองทางการจัด
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จําหนาย ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ สามารถติดตอกับตัวแทนหรือบริษัทประกันชีวิตไดสะดวก 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองการที่บริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซด
เพื่อใหขอมูลแกลูกคา ปจจัยดานบุคลากร ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองตัวแทนประกันชีวิตมีความ
นาเช่ือถือไววางใจ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองผลการดําเนินงานท่ี
ผานมาอยูในเกณฑดี ปจจัยดานกระบวนการ ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองมีระบบขอมูลครบถวน
และถูกตอง ปจจัยดานผลิตภาพ ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองการมีบุคลากรเพียงพอ สามารถ
ใหบริการลูกคาไดตามความตองการในเวลาท่ีเหมาะสม และทีกรมธรรมหลายรูปแบบ สอดคลอง
กับความตองการของลูกคา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอข้ันตอนและกระบวนการท่ีใชใน
การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตโดยรวมอยูระดับปานกลาง เหตุจูงใจในการซ้ือประกันชีวิตให
ความสําคัญมากท่ีสุด คือ ตองการความม่ันคงใหตนเองและครอบครัวในอนาคต การศึกษาขอมูล
กอนตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ศึกษาขอมูลจากขาวสารและส่ิงพิมพตางๆ การ
ประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ซ้ือแบบกรมธรรมตามความตองการ
ของตนเอง การตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ตัดสินใจซ้ือเพราะครอบครัวตองการความ
ม่ันคง พฤติกรรมภายหลังการซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ มีความสบายใจและรูสึกมีความม่ันคง
ในชีวิต 
 
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) กับการขายประกันผานธนาคาร  

ขอมูลจากสํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย 
(www.oic.or.th) รายงานวาปจจุบันครอบครัวของคนไทยมีการทําประกันชีวิตกันเพียงแครอยละ  
22  ของจํานวนประชากรไทยท้ังหมด ซ่ึงนับวายังนอยอยูมาก  

จากภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีชะลอตัว  สภาวะทางการเมืองท่ียังไมมี
เสถียรภาพ อัตราดอกเบี้ยธนาคารพาณิชย และอัตราดอกเบ้ียเงินกูมีการปรับตัวสูงข้ึน รวมท้ัง
เหตุการณกอความไมสงบใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ท่ีสงผลทําใหประชาชน และนักลงทุนขาด
ความเช่ือม่ัน ระมัดระวังในการใชจายเพิ่มมากข้ึนเนื่องจากราคาสินคาท่ีปรับตัวสูงข้ึน  ส่ิงท่ีกลาวมา
นั้นมีผลกระทบตอธุรกิจประกันชีวิตท้ังส้ิน บริษัทประกันชีวิตจึงตองพยายามหาวิธีการตางๆ เพื่อ
ทําใหธุรกิจอยูรอด โดยการหาชองทางการตลาดใหมๆ ซ่ึงตางไปจากการขายประกันผานตัวแทน
แบบเดิมๆ เพื่อเปนการลดตนทุนของบริษัท โดยหาพันธมิตรทางธุรกิจซ่ึงก็คือสาขาของธนาคาร
เพื่อเพิ่มชองทางการจําหนายอีกทางหนึ่ง เปนพันธกิจเพื่อประโยชนรวมกันระหวางธุรกิจประกัน
ชีวิตและธนาคาร ซ่ึงก็คือการทําธุรกิจประกันชีวิตผานธนาคาร (Bancassurance) ท้ังนี้สามารถท่ีจะ
ใชทรัพยากรเดิมท่ีธนาคารมีอยูแลวนั่นก็คือบุคคลากร ชองทางการจัดจําหนายซ่ึงก็คือสาขาของ
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ธนาคาร การตลาด และการบริการท่ีครบวงจรของธนาคาร ใหลูกคาไดมีโอกาสไดตัดสินใจเลือกซ้ือ
บริการไดมากข้ึน ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตจึงจําเปนท่ีจะตองแสวงหากลยุทธทางดานการตลาด เพื่อ
ทราบถึงความเขาใจ และความตองการของผูบริโภค (Customer Needs) เพื่อสรางความไดเปรียบใน
การแขงขันทางธุรกิจ (Competitive Advantage) รวมถึงการจัดเตรียมระบบ เพื่อรองรับการขยายตัว
ท่ีจะมีอัตราเพิ่มข้ึนในอนาคตอีกดวย 

ดังนั้นทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ซ่ึงมีพันธมิตรทางธุรกิจประกันชีวิต คือ 
บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) และทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) เปนผูถือหุน
อยูดวย จึงถือวาเปนขอไดเปรียบในการประกอบธุรกิจ Bancassurance ท่ีมีการจัดจําหนายผานสาขา
ของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ท่ีมีพนักงานสาขากระจายอยูท่ัวประเทศกวา 900 สาขา ซ่ึงถือ
วาเปนการขยายชองทางการใหบริการและรายไดของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน)  อีกหนึ่ง
ชองทางดวย โดยท่ีเร่ิมตนจําหนายประกันชีวิตต้ังแตป พ.ศ. 2548 เม่ือธนาคารแหงประเทศไทยเร่ิม
อนุญาต และผลผลิตเร่ิมปรับตัวในทิศทางท่ีดีข้ึนจนเห็นผลชัดเจนข้ึนในป พ.ศ. 2549 สงผลให
บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) มีสวนแบงการตลาด ของเบ้ียประกันรับปแรกทะยาน
มายืนอยูในท่ี 4 ของธุรกิจ (ขาวหุน.มีนาคม,  2553) 

 
แนวนโยบาย และกลยุทธทางการตลาด 7P’s ท่ีใช 

 จากการที่ทางธนาคาร กรุงเทพ จํากัด (มหาชน)ไดเร่ิมตนธุรกิจการขายประกันชีวิต
ผานธนาคาร (Bancassurance) ตั้งแตป พ.ศ. 2548 นั้น โดยการจัดจําหนายผานสาขาของธนาคาร
กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ท่ีกระจายอยูท่ัวประเทศกวา 900 สาขา สงผลใหทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) สามารถเพ่ิมรายไดใหแกทางธนาคารโดยมีอัตราการเติบโตท่ีสูงอยางตอเนื่อง ทาง
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) จึงใหความสําคัญกับชองทางดังกลาวมากยิ่งข้ึนโดยการท่ี
กําหนดใหผลงาน Bancassurance เปนอีกหนึ่งตัวช้ีวัด (KPI)ในการประเมินผลประกอบการของ
สาขาดวย สงผลใหแตละสาขาของธนาคารหันมาใหความสําคัญกับการจัดจําหนาย Bancassurance 
มากข้ึน 
 ทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) และบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)
ไดขยายการใหบริการ Bancassurance โดยการเนนการใหความคุมครองแกลูกคาท่ีขอสินเช่ือกับทาง
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน)  เปนการคุมครองเครดิต นอกเหนือจากท่ีใหบริการดานประกัน
ชีวิตประเภท สะสมทรัพย ในสินคาตระกูล Gain 1st ท่ีมีอยู จะเปนการสรางความม่ันคงใหแกท้ัง 3 
ฝายดวยกันอันไดแก  
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 1. ลูกคา: ม่ันใจวาถาเกิดอะไรข้ึนกับตนแลวจะไมกระทบกับครอบครัวท่ียังตอง
ดําเนินชีวิตตอไป 
 2. ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน): ม่ันใจวาถาเกิดอะไรข้ึนกับลูกคาแลวจะไมเกิด
ภาวะหนี้เสียตอเครดิตหรือสินเช่ือท่ีใหแกลูกคาไป 
 3. บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) : มีโอกาสไดใหบริการแกลูกคาท่ีเปน
ลูกคาของธนาคารกรุงเทพ สงผลตอโอกาสทางธุรกิจยิ่งข้ึน 
 

กลยุทธทางการตลาด 7P’s  ท่ีใช 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 
 -ความมั่นคงของธนาคาร: ลูกคาสวนใหญมีเช่ือม่ันตอธนาคารกรุงเทพ  จํากัด 
(มหาชน) อยูแลว ทางธนาคารจะส่ือสารผานชองทางการส่ือสารตางๆ ท่ีเขาถึงลูกคาโดยตรง เชน 
ปายโฆษณา รายการวิทยุ หนาจอตู ATM ของทางธนาคาร ฯลฯ เพื่อตอกย้ําถึงความนาเช่ือถือของ
สินคาประกันชีวิต 
 -รูปแบบของกรมธรรม: ทําการวิจัยและพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลาย และ
สอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันและสิทธิประโยชนพิเศษสําหรับลูกคา เพื่อตอบสนอง
ความตองการสูงสุดของลูกคา เชน สินคาท่ีลูกคาสามารถกําหนดความคุมครองไดดวยตนเอง 
 2. ดานราคาเบี้ยประกัน (Price) 
 -เนื่องจากคณะกรรมการกํากับและดูแลธุรกิจประกันภัย  ไดประกาศใชอัตรา
มรณกรรมใหม สงผลใหมีผลตออัตราเบ้ียประกันของบางแบบประกันถูกลง  ท้ังนี้ทางธนาคาร
จะแจงใหลูกคาทราบถึงเง่ือนไขดังกลาวเพื่อใหทราบถึงสิทธิประโยชนท่ีลูกคาพึงไดรับและกําหนด
อัตราเบ้ียประกันใหสอดคลองกับผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับใหมากท่ีสุด คุมกับเบ้ียประกันท่ี
ลูกคาไดจายออกไป 
 อีกท้ังทางธนาคารมองหาชองทางเพื่อขยายวิธีการชําระเบ้ียแกลูกคามากยิ่งข้ึนเนื่อง
เหนือจากท่ีมีอยูในปจจุบัน 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) 
 ทางธนาคารปรับปรุงชองทางพิเศษสําหรับลูกคา Bancassurance ท่ีมาติดตอกับทาง
ธนาคาร ดูแลสถานท่ีใหลูกคาเกิดความประทับใจและรูสึกวาเปนบุคคลสําคัญของทางธนาคาร 
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 4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 มีการติดตอดาราท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับและมีภาพลักษณท่ีดี มาเปนพรีเซนตเตอร
ของผลิตภัณฑ Bancassurance  ท่ีผานมาเชนคุณ เบนซ พรชิตา ณ สงขลา ปจจุบันไดแก คุณจอย 
รินลณี ศรีเพ็ญ สงผลใหลูกคาสนใจในผลิตภัณฑมากยิ่งข้ึน 
 Call Center เฉพาะลูกคาผลิตภัณฑ Bancassurance เพ่ือความสะดวกและรวดเร็วใน
การใหบริการ 
 การสนับสนุนกิจกรรมสาธารณประโยชนเพื่อข้ึนจากเดิม เชนรณรงคในเร่ืองการ
อนุรักษธรรมชาติ เชนโครงการ “รอยตนกลา คนปาใหบางปู”  การสงเสริมดานศาสนา การอัญเชิญ
ผาพระกฐินพระราชทาน ไปทอดถวาย ณ อารามหลวงท่ัวประเทศ การศึกษา ไดสรางอาคารเรียนใน
ชนบทตอเนื่องมานานต้ังแตป 2553 
 5. ดานบุคคลากร (People) 
 มีการอบรมทักษะในการใหบริการและการดูแลลูกคาและการนําเสนอผลิตภัณฑ 
Bancassurance ใหถูกตอง เหมาะสมแกพนักงานประจํา โดยวิทยากรผูท่ีมีความชํานาญดานประกัน
ชีวิต จากบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต อีกทั้งยังมีการจัดโปรโมช่ันรางวัลพิเศษแกพนักงานเพื่อเปน
การกระตุนการทํางานนอกเหนือจาก KPI  
 6. ดานกระบวนการบริการ (Process) 
 ความมุงม่ันท่ีจะสามารถพิมพกรมธรรมออกไดท่ีสาขา ทําใหลูกคาสามารถไดรับ
กรมธรรมในเวลาท่ีรวดเร็ว สงผลใหเกิดความเช่ือม่ัน และการบริการดานอ่ืนๆท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
Bancassurance ใหมีความรวดเร็วและถูกตองแมนยํา โดยการมุงเนนคุณภาพ อันเกิดจากภายใน
จิตใจของพนักงาน (Service Mind) 
 7. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ธนาคารดูแลบรรยากาศภายในธนาคารใหทันสมัย โองโถง สะอาด เรียบรอย และมี
การจัดเตรียมแบบฟอรมตางๆใหเปนระเบียบเรียบรอย  โดยเปดชองบริการสําหรับลูกคา 
Bancassurance โดยเฉพาะ  
 


