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บทคัดยอ 

 
  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซ้ือประกัน

ชีวิตดังรวมถึงวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือประกันชีวิตระหวางบริษัทประกันชีวิตเอ.ไอ.เอ กับ

ธนาคารไทยพาณิชย  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาประกอบดวย กลุมลูกคาท่ีซ้ือกรมรมประกัน

ชีวิตกับบริษัทประกันชีวิต เอ.ไอ.เอ 100 คน และกลุมลูกคาท่ีซ้ือประกันชีวิตกับธนาคารไทย

พาณิชย 100  คน  

              ผลการศึกษาพบวา ลูกคากลุมตัวอยางท่ีซ้ือกรมธรรประกันชีวิตกับบริษัทประกันชีวิต เอ.

ไอ.เอ สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31-40 ป มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดไมเกิน 10,000  บาท ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ 

3 อันดับแรกคือ ความเหมาะสมของคาเบ้ียประกัน ผลตอบแทนท่ีจะไดรับในอนาคต และความกลัว

ท่ีจะเกิดอุบัติเหตุในอนาคต สวนพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตพบวา สวนใหญมี



จ 

 

ระยะเวลาถือกรมธรรม 1-10 ป ถือกรมธรรมจํานวน 1 กรมธรรม มีจํานวนวงเงินกรมธรรมรวม

ระหวาง 100,000-200,000 บาท บุคคลท่ีชักชวนในการทําประกันชีวิตคือ ตัวแทนประกันชีวิต และ

สําหรับความพึงพอใจในการทําประกันชีวิตมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ

ความพึงพอใจดานราคา และประการสุดทายคือความพึงพอใจดานคุณภาพในการใหบริการ 

  สําหรับกลุมตัวอยางท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตกับธนาคารไทยพาณิชย สวนใหญเปนเพศ

หญิง มีอายุไมเกิน 30 ป มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพคาขาย/

ธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท บาท ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ 3 

อันดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีจะไดรับในอนาคต ความกลัวท่ีจะเกิดความเจ็บปวยในอนาคต และ

ความเหมาะสมของคาเบ้ียประกัน สวนพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตพบวา สวน

ใหญมีระยะเวลาถือกรมธรรม 1-10 ป ถือกรมธรรมจํานวน 1 กรมธรรม มีจํานวนวงเงินกรมธรรม

รวมระหวาง 100,000-200,000 บาท บุคคลที่ชักชวนในการทําประกันชีวิตคือ ตัวแทนประกันชีวิต 

และสําหรับความพึงพอใจในการทําประกันชีวิตมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา

คือความพึงพอใจดานราคา และประการสุดทายคือความพึงพอใจดานคุณภาพในการใหบริการ 

สวนการทดสอบความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยตาง ๆท่ีมีผลตอการซ้ือประกันชีวิต ระหวาง

กลุมผูซ้ือท้ังสองกมีลุมพบวา มีความคิดเห็นในระดับท่ีแตกตางกัน 5 ปจจัย กลาวคือ จํานวนลูกคาท่ี

ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตกับธนาคารไทยพาณิชย เห็นวาปจจัยดานผลตอบแทนท่ีจะไดรับใน

อนาคตมีผลตอการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตสูงกวาจํานวนลูกคาท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตกับ

บริษัทประกันชีวิต เอ.ไอ.เอ สวนจํานวนลูกคาท่ีซ้ือประกันชีวิตกับบริษัทประกันชีวิต เอ.ไอ.เอ.เห็น

วาปจจัยดานสิทธิประโยชนในการเบิกคารักษาพยาบาลได ปจจัยดานสิทธิประโยชนท่ีไดรับจาก

การหักคาลดหยอนในการคํานวณภาษีเงินได ปจจัยดานระยะเวลาในการชําระคาเบ้ีย ปจจัยดานดาน

การสงเสริมการขายผานพนักงาน มีผลตอการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตสูงกวาจํานวนลูกคาท่ี 

ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตธนาคารไทยพาณิชย  
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ABSTRACT 

 

 This study has the objective to analyze the consumers’ behavior and satisfaction in the 

purchase of  life insurance policies and the decisive factors that affect the purchase of life 

insurance policies of the American International Assurance Co.,Ltd’s and Siam Commercial 

Bank’s clients. Information was collected from 100 samples each of American International 

Assurance Co.,Ltd and Siam Commercial Bank policy buyers groups. 

 The findings indicated that The American International Assurance Co.,Ltd policy buyers 

in general were characterized as female, 31-40 years old, with bachelor’s degree, engaged in 

private companies, and earning less than 10,000  baht monthly income. Their first three decisive 

factors were suitability of insurance premium, policy interest in the future, and probability of 



ช 

 

ailment and accident. Purchasing behavior could be described that most buyers tend to hold single 

1-10 year policy, buy 100,000-200,000 baht policy coverage, and their purchases were influenced 

by sale agents. The most important factors contributing to their satisfaction with the purchase of 

life insurance were policy coverage, followed by the price and service quality. 

 The Siam Commercial Bank policy buyers in general were characterized as female, less 

than 30 years old, with bachelor’s degree, engaged in trading/private business, and earning 

10,001-20,000 baht monthly income. Their first three decisive factors were policy interest in the 

future, and probability of ailment and accident. Purchasing behavior could be described that most 

buyers tend to hold single 1-10 year policy, buy 100,000-200,000 baht policy coverage, and their 

purchases were influenced by sale agents. The most important factors contributing to their 

satisfaction with the purchase of life insurance was policy coverage, followed by the price and 

service quality. 

 The two groups were found to have different opinion concerning five decisive factors to 

purchase life insurance policies. A number of The Siam Commercial Bank customers who realize 

that factor was policy interest in the future is greater than those of The American International 

Assurance Co.,Ltd. A number of The American International Assurance Co.,Ltd customers 

considers these factors as buying decision influences,  the reimbursement of medical bill due to 

accident, the benefit from income tax deduction, suitability of payment duration and sale 

promotion sale agents is greater than those of the Siam Commercial Bank customers. 

 


