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บทคัดยอ

การศึกษาเร่ืองอุปสงคตอผลิตภัณฑ ประกันชีวิต ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)
สาขาคณะแพทยศาสตร เชียงใหม มีวัตถุประสงคคือ 1. เพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปโครงสรางอุปสงค
และพฤติกรรมของลูกคา ตอผลิตภัณฑประกันชีวิต 2. ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคของ
ลูกคาตออุปสงคตอผลิตภัณฑประกันชีวิตและ 3. หาความสัมพันธของปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
โครงสรางอุปสงค  และพฤติกรรมของลูกคา ตอผลิตภัณฑประกันชีวิตของ ธนาคารไทยพาณิชย
จํากัด (มหาชน) การศึกษาคร้ังน้ีใชการวิจัยเชิงพรรณนา ศึกษาภาคตัดขวาง รวบรมขอมูลโดย
วิธีการสํารวจ ใชแบบสอบถามปลายปดเปนเคร่ืองมือในการศึกษา ทําการสุมตัวอยางแบบเจาะจง
จํานวน 301 ตัวอยาง

ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนชายอายุอยูในชวง 36 – 45 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี
อาชีพลูกคาพนักงานและลูกจางของรัฐ มีรายไดเฉลี่ยเดือนละ 30,001-45,000 บาท และภาระ
มีหน้ีสินโดยเฉลี่ยตํ่ากวา 5,000 บาท อุปสงคตอผลิตภัณฑประกันชีวิตของธนาคารอยูในระดับ
ปานกลางคือ40,000-80,000 บาท ตอป โดยสวนใหญถือผลิตภัณฑประเภทสะสมทรัพย 15 ป
คุมครอง 25 ป New Treasure+15/25 อัตราคาเบี้ยประกัน ระวาง 40,000–80,000 บาท ผลประโยชน
เงินคืนของลูกคาแบบมีเงินสดคืนทุก 2 ป และมีระยะเวลาความคุมครองชีวิต 300% ของทุนประกัน
ตลอดสัญญา คุมครองอุบัติเหตุ 600% และคุมครองอุบัติเหตุ พิเศษ 900 % ของทุนประกัน
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ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงค ของลูกคาตอผลิตภัณฑประกันชีวิตของ ธนาคารไทยพาณิชย
จํากัด (มหาชน) สาขาคณะแพทยศาสตร เชียงใหม ปจจัยดานการใหบริการ ปจจัยดานคาเบี้ย
ประกัน ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานกายภาพ และปจจัยปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด มีอิทธิพลในระดับมาก ขณะที่ปจจัยดานภาพลักษณขององคกรรองลงมาคือระดับปาน
กลาง สวนปจจัยที่มีความสัมพันธตออุปสงคและพฤติกรรมของลูกคาผลิตภัณฑประกันชีวิตไดแก
อายุ อาชีพ รายได ภาระหน้ีสิน การระบุเงื่อนไขกรมธรรมที่ชัดเจน สถานที่ติดตอสะดวก มีที่จอดรถ
การโฆษณาทางวิทยุและโทรทัศน พนักงานแนะนําผลิตภัณฑ พนักงานมีมนุษยสัมพันธดี ทํางาน
ดวยความถูกตองแมนยํา องคกรมีความนาเชื่อถือการออกแบบสถานที่และสภาพแวดลอม
มีการจายเงินประกันดวยความรวดเร็ว และมีการใหความชวยเหลือบริการหลังการขาย
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ABSTRACT

The objectives of this study were: (1) to study the general characteristics of demand
and customer behavior for Bancassurance products, (2) to study factors affecting demand and
customer demand for such Bancassurance insurance products, and (3) to find the relationship
between factors influences the demand and customer behavior of Bancassurance products of Siam
Commercial Bank at Faculty of medicine Branch, Chiang  Mai

The results of the study showed that the customers were mainly men; age between
36-45 years; holing bachelor’s degree; working as  government employees and officials; had
average income between 30,000-50,000 bath. The most favored policy which customer or
insurant bought was the policy with moderate premium rate between 40,000-80,000 bath per year,
mainly was saving insurance policy of the type paying premium for 15 year and the policy
provide benefits for 25 years (New Treasure + 15/25), insurant receive benefit in the form of
refund from insurer (Siam Commercial Bank at Faculty of medicine Branch, Chiang Mai)
in every 2 year, and get 300% for protection of life , 600% for protection of accident and 900%
for protection for accident and death in the public place of insurers respectivel
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The most important factors affecting demand of customer for Bancassurance products
of the bank were services; insurance premiums; service process; physical and marketing
promotion. The medium important factor was the Siam Commercial Bank ‘s image.

Regarding to the relationship of demand and customer behavior with affective factor
we found that age;  occupation;  income; debt burden; convenience access and parking area;
advertisement on radio and television; experienced insurance sale personells; reliability of insurer
(Siam Commercial Bank at Faculty of medicine Branch, Chiang  Mai) in premium refund and
after sale services.


