
  
ง 

 
ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ พฤติกรรมในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคาร 

กสิกรไทยในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม  จังหวัดเชียงใหม 
ผูเขียน  นางสาวอัญชนา ปงปนตา 

ปริญญา ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (เศรษฐศาสตรการเมือง)  
คณะกรรมการท่ีปรึกษาการคนควาแบบอิสระ 
 รองศาสตราจารยพรทิพย  เธียรธีรวิทย ประธานกรรมการ 
 ผูชวยศาสตราจารย ดร.ปยะลักษณ  พุทธวงศ กรรมการ 
  

     บทคัดยอ 
 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตและ
พฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบกลุม 14 ซ่ึงไดแก Pro Saving 614 Pro Saving 1014 
และ Pro Saving 1414 ของลูกคาธนาคารกสิกรไทยในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 
โดยการใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคากลุมตัวอยาง จํานวน 300 
ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา สวนการศึกษาการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตใชสถิติแบบลิเคิทสเกล 

ผลการศึกษาพบวา ลูกคากลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุเฉล่ีย 36 ป มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดเฉล่ียเดือนละ 43,098 บาท ปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตมากท่ีสุด 3 อันดับแรกคือ การไดรับความคุมครองจากการเสียชีวิต การ
สงเสริมการขายของธนาคารผานพนักงานธนาคาร และสิทธิประโยชนท่ีลูกคาไดรับในรูปของ
ผลตอบแทนในอนาคตและการสามารถนําเบ้ียประกันไปหักลดหยอนภาษี และเม่ือพิจารณาปจจัยท่ี
มีผลตอการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตจําแนกตามอาชีพแลวพบวา กลุมขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และ
พนักงานบริษัทเอกชน มีความเห็นวา ปจจัยดานสิทธิประโยชนท่ีลูกคาไดรับมีผลมากท่ีสุด 
รองลงมาเปนปจจัยดานการไดรับความคุมครองจากการเสียชีวิต และปจจัยดานการสงเสริมการขาย
ของธนาคาร ตามลําดับ สวนผูประกอบธุรกิจสวนตัวมีความเห็นวา ปจจัยดานการไดรับความ
คุมครองจากการเสียชีวิตมีผลมากท่ีสุด รองลงมาเปนปจจัยดานการสงเสริมการขายของธนาคาร 
และปจจัยดานสิทธิประโยชนท่ีไดรับ แตกลุมท่ีมีอาชีพ รับจางท่ัวไป พอบานแมบาน นักศึกษา มี
ความเห็นวาปจจัยดานการสงเสริมการขายของธนาคารมีผลมากที่สุด รองลงมาเปนปจจัยดานการ
ไดรับความคุมครองจากการเสียชีวิต และปจจัยดานระยะเวลาการชําระคาเบ้ียประกันชีวิตมีความ
เหมาะสม 
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พฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคากลุมตัวอยางพบวา ลูกคาทุกกลุม

อาชีพ ซ้ือกรมธรรม Pro Saving 614 มากท่ีสุด รองลงมาเปนแบบ Pro Saving 1014 และ Pro Saving 
1414 ตามลําดับ ทุนประกันไมเกิน 100,000 บาท การชําระเบ้ียประกันเปนแบบรายป โดยชําระเปน
เงินสด บุคคลที่แนะนําใหซ้ือกรมธรรมคือ พนักงานของธนาคารกสิกรไทย ลูกคากลุมตัวอยางมี
ความพอใจในการซ้ือกรมธรรมแบบกลุม 14 
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ABSTRACT 
 

 This research had the objectives of studying the factors influencing the purchasing of 
the Group 14 Life Insurance which included Pro Saving 614, Pro Saving 1014 and Pro Saving 
1414 and customers’ behavior in purchasing the life insurance of the Kasikorn Bank in Mueang 
Chiang Mai District, Chiang Mai Province. A questionnaire was used to gather data from 300 
customers. The analysis was done through descriptive statistics whereas the analysis of the 
factors affecting the purchase study was done by using the Likert Scale statistical analysis. 
 The study found that most customers had an average age of 36 years-old with a 
Bachelor degree, having a private business with an approximate income of 43,098 Baht.  The 
three highest factors that influenced their life insurance purchasing were the coverage for their 
loss of life, sales promotion through the bank tellers, and other benefits in the forms of future 
returns as well as the opportunity to use the insurance premium for tax reduction.  The results on 
the purchasing factors by occupation showed that the Government and  State Enterprise Officers 
as well as private company workers projected that the factors towards the customers benefit 
affected them most while the life coverage and sales promotion had less effects relatively. Private 
business owners felt that the life coverage affected them most while the bank’s sales promotion 
and future benefits affected them less. However, part time workers, housewives and students 
projected that the sales promotion of the bank had the most influence whereas the life coverage 
had less effects and another factor was the appropriate period of insurance premium payments. 
 Regarding their purchasing behavior, the customers in the sample group opted for Pro 
Saving 614 the most, followed by Pro Saving 1014 and Pro Saving 1414 respectively. The 
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premium usually did not exceed 100,000 Baht to be paid annually in cash.  The customers were 
advised by the workers of Kasikorn Bank and they were satisfied with the Group 14 Life 
Insurance.  

 
 

 
 
 


