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บทคัดยอ 
 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อวิเคราะหถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย  วัตถุประสงครองเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจใน
การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดังกลาว กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาประกอบดวย กลุมลูกคาที่ซ้ือ
กรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส และแบบสตารทเตอรพลัส อยางละ 150 คน ปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรม ประกอบดวย 5 ปจจัยคือ ปจจัยดานสิทธิประโยชนที่ไดรับ ดานความเสี่ยงตอ
การที่จะเกิดการเจ็บปวยหรือเกิดอุบัติเหตุในอนาคต ดานความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต ดาน
ระยะเวลาในการชําระคาเบี้ย และดานการสงเสริมการขายของธนาคารไทยพาณิชย การวิเคราะหใชสถิติ
เชิงพรรณนา ในการทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นของปจจัยตางๆระหวางกลุมผูซ้ือกรมธรรม
ทั้งสองกลุมใชสถิติไควสแควร 
 ผลการศึกษาพบวา ลูกคากลุมตัวอยางที่ซ้ือกรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส สวนใหญเปนเพศ
หญิง อายุ 36-60 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว รายไดตอเดือนสูงกวา 
40,000 บาท ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรม 3 อันดับแรกคือ ปจจัยดานการสงเสริมการขายผาน
พนักงานของธนาคาร ประกอบดวย การไดรับคําแนะนําเกี่ยวกับการประกันชีวิตรูปแบบตางๆ ดาน



 จ 

ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และคํานึงถึงความเสี่ยงที่จะเกิดการเจ็บปวย หรือเกิดอุบัติเหตุใน
อนาคต สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต พบวา สวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ทุนประกัน 100,000-200,000 บาท ชําระคาเบี้ยประกันชีวิตรายปโดยการหักบัญชีเงินฝากธนาคาร คู
สมรสมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม และสําหรับความพึงพอใจในการซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต มีความพึงพอใจดานคุณภาพในการใหบริการมากที่สุด รองลงมา คือ ความพึงพอใจดานราคา ซ่ึง
ประกอบดวย ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต และ
ประการสุดทายคือ ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย ผลประโยชนจากความคุมครองของ
กรมธรรมประกันชีวิต 
   สําหรับลูกคากลุมตัวอยางที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส สวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุ 20-35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนต่ํากวา 
30,001 บาท ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรม 3 อันดับแรก คือปจจัยดานความเหมาะสมของคาเบี้ย
ประกันชีวิต ดานการสงเสริมการขายผานพนักงานของธนาคาร ประกอบดวย การไดรับคําแนะนํา
เกี่ยวกับการประกันชีวิตรูปแบบตางๆ และคํานึงถึงความเสี่ยงที่จะเกิดการเจ็บปวยหรือเกิดอุบัติเหตุใน
อนาคต สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรม พบวา สวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตทุนประกัน 
100,000-200,000 บาท ชําระคาเบี้ยประกันชีวิตรายเดือนโดยการหักบัญชีเงินฝากธนาคาร คูสมรสมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม  สําหรับความพึงพอใจในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต พบวา 
ลูกคามีความพึงพอใจดานคุณภาพในการใหบริการมากที่สุด รองลงมา คือ ความพึงพอใจดานราคา ซ่ึง
ประกอบดวย ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต และ
ประการสุดทายคือ ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย ผลประโยชนจากความคุมครองของ
กรมธรรมประกันชีวิต 
 สวนการทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ระหวางกลุมผูซ้ือทั้งสอง
กลุม พบวา มีความคิดเห็นแตกตางกัน กลาวคือ กลุมผูซ้ือกรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส เห็นวา ปจจัย
ดานระยะเวลาชําระคาเบี้ยประกันชีวิต และสิทธิประโยชนที่ไดรับจากการหักลดหยอนภาษีเงินได มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม ในขณะที่ผูซ้ือกรมธรรมแบบสตารทเตอรพลัส เห็นวาปจจัยเหลานี้ไมมี
ผล สวนปจจัยดานระยะเวลาความคุมครองจากกรมธรรม และดานการเบิกคารักษาพยาบาลเนื่องจาก
อุบัติเหตุ กลุมผูซ้ือกรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส เห็นวา ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม 
ในขณะที่กลุมผูซ้ือกรมธรรมแบบสตารทเตอรพลัส เห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม  
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ABSTRACT 
 

This study has primary objective to analyze the decisive factors of the Siam Commercial 
Bank’s clients to purchase life insurance policies. Its secondary objective is to understand consumers’ 
behavior and satisfaction in the purchase of such life insurance policies. Information were collected 
from 150 samples each of the New Saver Plus and the Starter Plus policy buyers groups. The five 
Hypothesized decisive factors included the policy interest, probability of ailments or accident in the 
future, suitability of insurance premium, duration of making premium payment, and sale promotion of 
the Siam Commercial Bank. Descriptive statistics were used for analysis while chi-square statistic 
was used for testing the difference in the views on various decisive factors between the two sample 
groups. 
 The findings indicated the New Saver Plus policy buyers in general were characterized as 
female, 36-60 years old, with bachelor’s degree education, engaged in trading/private business, and  
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having more than 40,000 baht monthly income. Their first three decisive factors were sale promotion 
through the bank’s personnel, suitability of insurance premium, and the future risk of incurring 
behavior could be described as buying 100,000-200,000 baht policy coverage, paying annual policy 
premium through bank account clearing, and respecting spouse’s opinion in making decision. The 
most important factor contributing to their satisfaction with the purchase of the life insurance policy 
was service quality, followed by the price factor in terms of suitability of insurance premium and 
policy coverage, respectively. 

Meanwhile, the Starter Plus policy buyers could be described in general as female, 20-25 
years old, bachelor’s degree graduate, private business employee and earning less than 30,001 baht 
monthly income. Their three most important decisive factors were suitability of insurance premium, 
sale promotion through the bank’s personnel, and the probability of ailments or accident in the future. 
Their life insurance buying behavior was expressed in the nature of buying 100,000-200,000 baht 
comprehensive insurance coverage, paying monthly premium through bank account clearing, being 
influenced by spouse when making life insurance policy buying decision. The most impressive 
factors contributing to their satisfaction were identical to those of the other groups. 

The two groups were found to have different opinion concerning four decisive factors. The 
New Saver Plus policy buyers group considered the duration of making premium payment and the 
benefit from income tax deduct ability to have influence on buying decision while the Starter Plus 
policy buyers group thought otherwise. For the factors of the time length of policy coverage and the 
reimbursement of medical bill due to accident, the New Saver Plus policy buyers group regarded 
them as not influential while the other group thought differently. 
 


