
 
บทที่ 1 
บทนํา 

  
หลักการและเหตุผล  

ความไมแนนอนของชีวิตเปนส่ิงท่ีมนุษยไมสามารถหลีกเล่ียงได เชน โรคภัยไขเจ็บ 
อุบัติเหตุจนถึงข้ันเสียชีวิตและพิการ โดยเฉพาะในปจจุบันมนุษยเราตองเผชิญความเปล่ียนแปลงอยู
เสมอ ดังนั้นจึงตองมีการปรับตัวเพื่อใหสามารถดํารงชีวิตอยูในสังคมได เม่ือความไมแนนอนใน
ชีวิตสามารถเกิดข้ึนได ดังนั้น การทําประกันชีวิตจึงเปนวิธีหนึ่งท่ีจะชวยบรรเทาความเดือดรอน 
เพื่อนําเงินกอนหน่ึงมาชดเชยการสูญเสียรายไดเม่ือมีผูถึงแกกรรม ความเจ็บปวย หรือประสบ
อุบัติเหตุจนกลายเปนบุคคลทุพพลภาพ นอกจากน้ีสํานักงานเศรษฐกิจการคลัง กระทรวงการคลัง 
ไดกลาวถึง ประโยชนของการประกันชีวิตมีหลากหลายดานอาทิเชน  (สํานักงานเศรษฐกิจการคลัง 
กระทรวงการคลัง, 2554: ออนไลน) 

1.  ดานการลงทุน การทําประกันชีวิตก็เปรียบเสมือนเปนการลงทุนซ้ือหลักทรัพย
ชนิดหนึ่งเชนกันเนื่องจากผูทําประกันจะไดรับดอกผลเชนเดียวกับการฝากเงินในสถาบันการเงิน 
เพียงแตมีวิธีการเงื่อนไขและอัตราดอกเบ้ียท่ีแตกตางกัน  

2.  ดานการออม  การทําประกันชีวิต มีลักษณะคลายกับเปนการออมแบบกึ่งบังคับ 
โดยเฉพาะการประกันชีวิตแบบตลอดชีพและสะสมทรัพย ซ่ึงผูเอาประกันจะตองมีหนาท่ีในการ
จายเบ้ียประกันอยางสมํ่าเสมอ และหากผูเอาประกันไมเสียชีวิตเม่ือครบระยะเวลาตามท่ีกรมธรรม
กําหนดไว 

3.  ดานการใหความคุมครอง  การทําประกันชีวิตจะชวยบรรเทาความเดือดรอนเร่ือง
การเงิน รวมท้ัง เร่ืองคาใชจายท่ีเกิดข้ึนของครอบครัว อันเนื่องมาจากการเสียชีวิตของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงในครอบครัวนั้น 

4.  ดานความม่ันคง  การประกันชีวิตสามารถชวยสรางความม่ันคงของรายไดใหแกผู
เอาประกันได อาทิ ในกรณีการทําประกันการเจ็บปวย หรือการประกันอุบัติเหตุ ผูเอาประกันก็
สามารถมีรายไดในยามเจ็บปวยหรือมีรายไดสําหรับเล้ียงดูตนเองในกรณีทุพพลภาพโดยถาวรได 
ในกรณีการทําประกัน ชีวิตเพื่อเล้ียงชีพยามชรา ผูเอาประกันก็สามารถมีรายไดเพื่อเล้ียงชีพไปจน
ตลอดชีวิต เชนกัน 
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5.  ดานการไดสิทธิประโยชนทางภาษี ผูท่ีทําประกันชีวิตก็สามารถนําเบ้ียประกันชีวิต
ของบริษัทท่ีไดรับอนุญาตใหประกอบธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย ไปใชเปนคาลดหยอนใน
การคํานวณภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาได 

จากการท่ีสภาพสังคมท่ีเกิดการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ท้ังในเรื่องของการ
เปล่ียนแปลงข้ัวอํานาจทางการเมือง  รวมถึงขวัญและกําลังใจของคนไทยยังผวากับเหตุการณรุนแรง
ทางการเมืองอยู จึงทําใหบริษัทประกันชีวิตตองปรับแผนการนําเสนอขายหันมาเนนขายสินคาเพื่อ
ดูแลขวัญกําลังใจผูบริโภค ในประเภทคุมครอง (Protection) มากกวาจะมุงเนนไปท่ีสินคาประเภท
การออม (Saving) ท่ีเนนในเรื่องของผลตอบแทน ดังนั้นในชวงเวลานี้ทางบริษัทประกันตางๆจึงหัน
มานําเสนอสินคาประเภทสะสมทรัพยระยะยาว (Long Term) ไป จนถึงแบบตลอดชีพ (Whole Life) 
ท่ีใหความคุมครองจนถึงอายุ 90 ปหรือไมก็ 99 ป โดย เฉพาะสินคาบํานาญ หรือเพื่อการเกษียณ 
สําหรับเจาะกลุมสูงวัย ท่ีเร่ิมมีจํานวนมากขึ้น ดังนั้นการออกแบบประกันเพื่อรองรับสังคมผูสูงวัย 
(Aging Society) ให กลายเปนคนสูงวัยท่ีมีคุณภาพ จึงกําลังเปนตลาดยอดฮิตของบริษัทประกันชีวิต
ในชวงเวลานี้ และท่ีนาสนใจไปกวานั้น หลายบริษัทตางออกสินคาในรูปแบบ ท่ีคลายคลึงกัน นัยวา
เพื่อออกมาขายแขงกันอยางเห็นไดชัดเจน (สยามธุรกิจ,2553: ออนไลน) 

จังหวัดเชียงใหมถือไดวาเปนเมืองหลวงหมายเลข 2 ของประเทศไทยเนื่องจากเปน
เมืองท่ีมีความเจริญในทุกๆดาน อาทิเชน ความเจริญทางดานเศรษฐกิจ  การคา  การลงทุน และการ
ทองเท่ียว ซ่ึงจากความเจริญท่ีไดกลาวมานั้นทําใหจังหวัดเชียงใหม เปนจังหวัดท่ีมีประชากรอาศัย
อยูเปนจํานวนมาก พรอมท้ังยังเปนจังหวัดท่ีมีจํานวนประชากรผูสูงวัยซ่ึงอยูในชวง 60 ปข้ึนไปมาก
ท่ีสุดในเขตภาคเหนืออีกดวย โดยจากขอมูลป 2554 จังหวัดเชียงใหม มีประชากรผูสูงวัย ท้ังส้ิน 
184,981 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2554)  

จากขอมูลการแขงขันในธุรกิจประกันชีวิตสําหรับผูสูงวัยท่ีไดกลาวมาขางตน 
ประกอบกับผูสูงวัยในประเทศไทยมีปริมาณท่ีเพิ่มข้ึนจากอดีตดังนั้นจึงทําใหผูศึกษามีความสนใจท่ี
จะศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมเพ่ือ
นําขอมูลไปใชเปนแนวทางในการพิจารณาวางแผนและปรับปรุงกลยุทธสวนประสมทางการตลาด  
เพื่อสรางความแตกตางในการแขงขัน  และสอดคลองกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูสูงวัยใน
อําเภอเมืองเชียงใหมตอไป 
 

วัตถุประสงค 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต 
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ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
1. ทําใหทราบพฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต 
2. สามารถนําขอมูลไปใชเปนขอมูลเบ้ืองตนในการวางแผนกลยุทธการตลาดให 

เหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายและธุรกิจขายประกันในอนาคตตอไป  
 

นิยามศัพท 
พฤติกรรมการซื้อ (Buying Behavior) หมายถึง ลักษณะการกระทําของผูสูงวัยใน

อําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตในดานตางๆดังนี้คือ รูปแบบของ
กรมธรรมท่ีตองการซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ โอกาสในการซ้ือ ชองทาง
หรือแหลงท่ีซ้ือ และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ เปนตน 

กรมธรรมประกันชีวิต หมายถึง สัญญาตางตอบแทนท่ีคูสัญญาฝายหน่ึง เรียกวา ผูเอา
ประกันมีหนาท่ีตองจายเบ้ียประกันใหกับคูสัญญาอีกฝายหนึ่ง เรียกวา บริษัทประกันชีวิต โดย
บริษัทประกันชีวิตมีหนาท่ีตองจายผลตอบแทน เรียกวา ทุนประกันชีวิต ใหแกผูเอาประกันหรือ
ผูรับผลประโยชนตามกรมธรรม เม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตหรืออยูครบตามสัญญาของกรมธรรม 

ผูสูงวัย หมายถึง ผูท่ีมีอายุ 50 ปข้ึนไป โดยอาศัยอยูในอําเภอเมืองเชียงใหม และเคย
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตฉบับใหมภายใน 3 ปท่ีผานมา 

 


