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1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

ธนาคารพาณิชยเปนสถาบันการเงินท่ีใหบริการดานการเงินและมีบทบาทสําคัญตอ              
การพัฒนาระบบเศรษฐกิจและสังคมปจจุบัน สภาพการแขงขันในธุรกิจธนาคารพาณิชยอยูในระดับ
ท่ีสูง โดยตางมุงเนนกลุมลูกคารายยอย (Retail Banking) มากกวากลุมลูกคารายใหญ (Wholesale 
Banking) อีกท้ังแนวโนมท่ีจะมีการปรับเพิ่มอัตราดอกเบ้ีย สงผลใหธนาคารพาณิชยตองปรับตัว 
เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงแขงขัน ท้ังในดานผลิตภัณฑ อาทิเชน การใหสินเช่ือท่ีเนนกลุมลูกคา 
SMEs  หรือเงินฝากท่ีออกแคมเปญเพื่อรักษาฐานลูกคาและผลิตภัณฑการออมอ่ืนๆ  หรือ            
ดานบริการท่ีเนนความเปนเลิศทางการบริการ ไมวาจะเปนการมีพนักงานตอนรับลูกคาท่ีประตู        
การยกมือไหวลูกคา การบริการดวยความรวดเร็วถูกตอง รวมถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายและการแขงขันในเร่ืองสิทธิประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ           
โดยถือเปนส่ิงสําคัญท่ีจะดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการกับธนาคารไดอีกทางหนึ่ง  

ผลิตภัณฑของธนาคารนั้นมีมากมายหลายประเภทไมวาจะเปนบริการดานเงินฝาก           
ซ่ึงประกอบดวย เงินฝากออมทรัพย เงินฝากประจํา เงินฝากกระแสรายวัน กองทุนและพันธบัตร 
บริการดานสินเช่ือ ซ่ึงประกอบดวย สินเช่ือธุรกิจ สินเช่ือท่ีอยูอาศัย สินเช่ือสวนบุคคล รวมถึง        
บัตรเครดิต บริการดานตางประเทศ ซ่ึงประกอบไปดวยการแลกเปล่ียนเงินตราตางประเทศ           
การโอนเงินตางประเทศ และบริการดานประกันชีวิตและประกันภัย  

ผลิตภัณฑประกันชีวิต เปนผลิตภัณฑอีกประเภทหนึ่งท่ีมีความสําคัญตอการสรางความไดเปรียบ
ในการแขงขันทางธุรกิจ การท่ีธนาคารพาณิชยจะอาศัยผลกําไรจากสวนตางของดอกเบี้ยเงินกู           
กับดอกเบ้ียเงินฝากไมอาจชวยใหธนาคารพาณิชยสรางผลกําไรจํานวนมากไดงายเหมือนอยางในอดีต 
เพราะกฎกติกาในการดําเนินธุรกิจธนาคารพาณิชยและการแขงขันกับธนาคารตางประเทศเปน  
ปจจัยท่ีทําใหธนาคารพาณิชยตองแขงขันเพื่อสรางรายไดเพิ่มจากการขายประกันภัย และดวยกลไก
ในการกํากับและสงเสริมธุรกิจประกันภัยไดเปดชองทางใหธนาคารพาณิชยไดรับใบอนุญาตเปน
นายหนาประกันภัย เพื่อใหสามารถรับคาตอบแทนไดอยางถูกกฎหมายประกันภัยท้ังท่ีธนาคาร
พาณิชย มิได มีบทบาทหนา ท่ีความรับผิดชอบในการใหบ ริการและดูแลผลประโยชน  
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ของผู เอาประกันภัยเหมือนตัวแทนและนายหนาประกันภัยอาชีพ อยางไรก็ตามพนักงาน       
ธนาคารพาณิชยจึงมีภารกิจสําคัญอีกประการที่ตองปฏิบัติถึงแมวาจะยินดีหรือไมก็ตาม นั่นคือ    
การแนะนําผลิตภัณฑดานประกันชีวิตใหแกลูกคา  เพื่อใหธนาคารพาณิชยมีผลประกอบการเปนไป
ตามเปาหมายท่ีกําหนด ท้ังนี้ การแขงขันดานผลิตภัณฑประกันชีวิตของธนาคารพาณิชยแตละแหง  
มีการแขงขันท่ีสูง ลูกคาสามารถกําหนดอํานาจตอรองไดงายและสามารถเลือกใชบริการดาน
ประกันชีวิตไดหลากหลาย  ซ่ึงการเลือกใชบริการดานประกันชีวิตของลูกคานั้นข้ึนอยูกับปจจัยท่ี
หลากหลายเชนกัน อาทิเชน ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจําหนาย 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานพนักงาน  

เม่ือกลาวถึงปจจัยดานพนักงาน การท่ีจะประสบความสําเร็จในการขายผลิตภัณฑประกัน
ชีวิตไดนั้นจะตองมีวิธีการขายท้ังในรูปแบบท่ีเปนทีม นั่นคือ ทุกคนในทีมจะตองมีแนวความคิด  
ไปในทิศทางเดียวกัน ตองอยูบนพ้ืนฐานของความมีน้ําใจความเอ้ืออาทรซ่ึงกันและกันของ       
เพื่อนพนักงาน  ตองเสนอขายอยางเปนธรรมชาติ ขายอยูบนพ้ืนฐานความเปนจริง  ขายอยาง
สนุกสนาน ไมกดดัน และตองม่ันใจวาสินคาของเราดีมีประโยชน นอกจากนี้ พนักงานทุกคนตอง
ตระหนักอยูเสมอวาการเปดการขายเปนหัวใจหลัก โดยเปดการขายกับลูกคาทุกราย ไมตัดสินใจ
หรือคิดแทนลูกคา และขอใหพึงระลึกอยูเสมอวาผูตัดสินใจ คือ ลูกคา สวนการปดการขายก็เปนส่ิง
สําคัญในการสรุปวาลูกคาตัดสินใจซ้ือดวยความสมัครใจ สวนส่ิงท่ีพนักงานจะไดรับหลังจากลูกคา
ทําประกันก็คือผลงานจากรายไดของคาเบี้ยประกัน เงินรางวัลพิเศษ หรือรางวัลพนักงานดีเดน
ประจําไตรมาส เปนตน เพื่อสรางแรงจูงใจใหกับพนักงาน (อลิสา ธนชาติเตชินท, 2553) 

จังหวัดลําพูนเปนท้ังแหลงเกษตรกรรมและอุตสาหกรรมจึงมีผูมาใชบริการธนาคารเปน
จํานวนมาก ดวยเหตุนี้ผูศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษามูลเหตุจูงใจในการจําหนายผลิตภัณฑ
ประกันชีวิตของพนักงานธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในจังหวัดลําพูน เพื่อจะไดทราบถึงแรงจูงใจ     
ท่ีสําคัญในการจําหนายผลิตภัณฑประกันชีวิต ตลอดจนปญหาในการจําหนายผลิตภัณฑประเภท
ประกันชีวิต  เพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผน กําหนดและปรับปรุงกลยุทธเพื่อสรางแรงจูงใจใน
การปฏิบัติงานแกพนักงานธนาคารพาณิชยตอไป 
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1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 
1) เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการจําหนายผลิตภัณฑประเภทประกันชีวิตของ

พนักงานธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน 
 2) เพื่อศึกษาปญหา อุปสรรค ความคิดเห็น ขอเสนอแนะในการจําหนายผลิตภัณฑประเภท

ประกันชีวิตของพนักงานธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน 
 
1.3 ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

การศึกษาคร้ังนี้ จะไดทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการจําหนายผลิตภัณฑประกันชีวิตของ
พนักงานธนาคารพาณิชย  ซ่ึงเปนประโยชนสําหรับการกําหนดนโยบายการดําเนินงานการพัฒนา
กลยุทธ ท้ังในดานทรัพยากรมนุษยและการตลาดของผลิตภัณฑประเภทประกันชีวิตของ        
ธนาคารพาณิชย เพื่อใหสามารถตอบสนองตามเปาหมายขององคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ  
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 

การศึกษาน้ี เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการจําหนายผลิตภัณฑประกันชีวิตของ
พนักงานธนาคารพาณิชย โดยใชแบบสอบถามพนักงานธนาคารพาณิชยท่ีปฏิบัติงานในอําเภอเมือง 
จังหวัดลําพูน จํานวน 150 คน 
 
1.5 นิยามศัพท 

พนักงาน หมายถึง พนักงานธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน 
ธนาคารพาณิชย หมายถึง ธนาคารท่ีไดรับอนุญาตใหประกอบการธนาคารพาณิชยและ

รวมถึงสาขาของธนาคารตางประเทศท่ีไดรับอนุญาตใหประกอบการธนาคารพาณิชย 
ปจจัย หมายถึง ส่ิงท่ีเปนสาเหตุทําใหเกิดผลการปฏิบัติงานเปนไปตามเปาหมายที่กําหนด 

เชน ลักษณะงานที่ทํา  ความรูสึกมั่นคงในการทํางาน หรือโอกาสกาวหนาในการทํางานของ        
พนักงานธนาคารพาณิชยในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน 

ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ประสบการณการทํางาน
และระดับรายไดตอเดือน 

ลูกคา หมายถึง ผูท่ีใชบริการของธนาคารพาณิชย ไมวาจะเปนการใชบริการในดานเงิน
ฝาก-ถอน หรือโอนและปฏิบัติการดานอ่ืน ๆ ของธนาคาร 
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ความสัมพันธระหวางบุคคล  หมายถึง  ความเก่ียวของระหวางผู บังคับบัญชากับ
ผูใตบังคับบัญชา ความเกี่ยวของระหวางผูปฏิบัติงานระดับเดียวกัน รวมถึงความสัมพันธระหวาง
ผูปฏิบัติงานกับลูกคา ในลักษณะความเปนมิตร ปราศจากความขัดแยง 

ความม่ันคงและความกาวหนา หมายถึง ความรูสึกของพนักงานท่ีมีตอความม่ันคงในการ
ทํางานและความกาวหนาของอาชีพ หรือความมั่นคงขององคกร มีความปลอดภัยในชีวิตและ
สุขภาพจากการปฏิบัติงาน 

คาตอบแทนและสวัสดิการ หมายถึง รายไดตอเดือน โบนัส หรือคาตอบแทนอ่ืนๆ รวมทั้ง
สวัสดิการตางๆ เชน คารักษาพยาบาล สวัสดิการเคร่ืองแบบพนักงาน  

ความสําเร็จในการขายประกันชีวิต หมายถึง ความสําเร็จจากความกาวหนา เชน รางวัล 
ตอบแทนจากมาตรฐานการปฏิบัติงานและการวัดผลงานประจําป 

 


