
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาใน 
การซ้ือประกนัชีวิตผานธนาคาร กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองเชียงใหม  มีแนวคิด ทฤษฎี 
และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ  
         ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541) กลาววาสวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน  เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
ประกอบดวยเคร่ืองมือ คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ
การสงเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบไปดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการของ
ลูกคา ใหพึงพอใจผลิตภัณฑ ประกอบไปดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 

(1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และหรือความแตกตาง 
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  

(2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 
(3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) 
(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 
(5) กลยุทธสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวาราคา เขา
ก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived) ตนทุน
สินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ 
 3.การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 
ประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด 
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สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

(1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

(2) การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญอันไดแก  

 (ก) การขนสง (Transportation)  
 (ข) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)    
 (ค) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง 

ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน   [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือ
สงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

(1) การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ(หรือ) 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ
เกี่ยวของกับ (ก) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising tactics) (ข) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

(2) การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (ก) กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
selling strategy) (ข) การจัดการหนวยงานขาย (Sales-force management) 

(3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง  กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย  การใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง 
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (ก) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู



 7

ผูบริโภค (Consumer promotion)  (ข) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคน
กลาง (Trade promotion)  (ค) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน
ขาย (Sales force promotion) 

(4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and public relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับ สินคาหรือบริการ ท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

(5) การตลาดทางตรง   (Direct marketing หรือ Direct response marketing หรือ 
Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) 
โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําให
เกิดการตอบสนองในทันที   ประกอบดวย    (ก) การขายทางโทรศัพท (ข) การขายโดยใชจดหมาย
ตรง (ค) การขายโดยใชแคตตาล็อค (ง) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจให
ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ เปนตน 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดกลาวถึง กระบวนการกําหนดสวนประสม
การตลาดในธุรกิจบริการ มีลักษณะท่ีคลายคลึงกับธุรกิจอ่ืนๆ ของตลาดปกติ สามารถแยกแยะส่ิงท่ี
นําเสนอ ออกเปนสวนๆ หรือสวนประกอบยอย หรือประสานสวนยอยเขารวมไปในสวนประสม
ตลาด อยางไรก็ตามสวนประสมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง เม่ือนําไปใชกับองคธุรกิจหนึ่งๆ จะตองมี
การปรับเปล่ียนตามสถานการณ อาทิ ตามปริมาณของอุปสงค ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการหนึ่งๆ 
ออกไป ดังนั้นกระบวนการสรางสวนประสมการตลาด ก็จะปรับเปล่ียนปจจัย หรือองคประกอบให
เหมาะสมกับสถานการณ และความจําเปนของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง และเปนท่ีแนนอนวา
องคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัว อาจมีการซํ้าซอนอยูบาง จึงไมสามารถท่ีจะทําการ
ใดๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้น องคประกอบหนึ่งๆ ก็จะคง
ความสําคัญเพียงช่ัวเวลาหนึ่งเทานั้น รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังนี้ คือ 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการ จะตองพิจารณาถึง
ขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดับช้ันของบริการ ตราสินคา สายบริการ การรับประกัน 
และการบริการหลังการขาย นั่นคือ สวนประสมดานผลิตภัณฑบริการ จะตองครอบคลุม ขอบขายท่ี
กวาง อาทิ สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระท่ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศ หรือจากบาร
อาหารขนาดเล็ก ไปจนกระท่ังหองอาหารของโรงแรมระดับส่ีดาว 

2.  ราคา (Price) การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา  สวนลด เงิน
ชวยเหลือ คานายหนา และเง่ือนไขการชําระเงิน สินเช่ือการคา  เนื่องจากราคามีสวนในการทํา
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ใหบริการตาง ๆ  มีความแตกตางกัน และมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับการบริการ 
โดยเทียบระหวางราคา และคุณภาพบริการ 

3.   สถานท่ี (Place)  ท่ีตั้งของผูใหบริการ และความยากงายในการเขาถึง เปนอีก
ปจจัยท่ีสําคัญของการตลาดบริการ ท้ังนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้น มิใชแตเฉพาะการเนน
ทางกายภาพเทานั้น แตยังรวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและ
ความครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่
หลากหลายของการส่ือการกับตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณา กิจการขยายโดยบุคคล กิจกรรม
การสงเสริมการขาย และรูปแบบอ่ืน ท้ังทางตรงสูสาธารณะ และทางออมผานการส่ือสาร เชน การ
ประชาสัมพันธ 

5.  บุคลากร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็น ดังนี้ คือ 
5.1 บทบาทของบุคลากรสําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทํา 

หนาท่ีผลิตบริการแลว ยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวย การสราง
ความสัมพันธกับลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพบริการของลูกคารายหนึ่ง  
อาจมีผลมาจากลูกคารายอ่ืนแนะนํามา ตัวอยาง เชน กลุมทัวร หรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอ
กันไป แตปญหาหนึ่งที่ผูบริหารการตลาดจะพบ ก็คือ การควบคุมระดับคุณภาพการบริการใหอยูใน
ระดับคงท่ี 

6.   กระบวนการใหบริการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสง
มอบบริการ มีความสําคัญเชนเดียวกับทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา
อยางดี ก็ไมสามารถแกปญหาลูกคาไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการจะ
ครอบคลุมถึงนโยบาย และกระบวนการท่ีนํามาใช ระดับการใชเคร่ืองจักรกลในการใหบริการ 
อํานาจตัดสินใจของพนักงานท่ีมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตาม 
ความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมี
ความสําคัญตอฝายการตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวของกับความพึงพอใจท่ีลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการ
จัดการทางการตลาด ควรครอบคลุมประเด็นของกระบวนการน้ีดวย แนวทางในการกําหนด
กิจกรรมทางการตลาด จะไมแบงเปนสวนการผลิต หรือการดําเนินการ ออกจากบทบาทการตลาด 
ผูจัดการในธุรกิจบริการมักจะแสดง ใหเห็นถึงบทบาทในการบริหารบุคคล การผลิต การตลาด และ
ความรับผิดชอบทางการเงินดวย 
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7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจํานวนนอยมากท่ี ไมมี
ลักษณะทางกายภาพของบริการเขามาเกี่ยวของ ดังนั้นสวนประกอบที่เปนลักษณะทางกายภาพท่ี
ปรากฏ ก็จะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคา หรือผูใชบริการ คําวาลักษณะทางกายภาพหมายความ
รวมถึงสภาพแวดลอม เชน การตกแตงบรรยากาศ สีสัน รูปแบบรานท่ีบริการแสงเสียง เปนตน 
ตัวอยางบริการท่ีสามารถใชลักษณะทางกายภาพไปสนับสนุนการขายได อาทิ เชน บริการรถเชา 
ฉลากของสายการบิน หรือการบรรจุหีบหอของรานซักแหงท่ีตองเนนความสะอาด เปนตน 

 
  แนวคิดการประกันภัย  

 กรมการประกันภัย (2540) กลาวไววาจุดกําเนิดของการประกันภัยจะเกิดข้ึนเม่ือใดไม
สามารถระบุใหแนชัด  แตในสมัยเร่ิมแรกของการประกันภัยจะมีลักษณะไปในการแสวงหา
หลักประกันความคุมครอง  หรือวิธีการปองกันภัยอันเกิดจากทรัพยสินอันเนื่องมาจากภัยธรรมชาติ 
และโจรผูราย  ซ่ึงก็นับวาเปนท่ีมาของกิจการประกันภัยในสมัยปจจุบันกลาววา ในประเทศจีน
ประมาณ  3,000 ป  กอนคริสตกาล  พอคาชาวจีน อาศัยแมน้ําแยงซีเกียงเปนเสนทางขนสงสินคาไป
ขายยังเมืองตาง ๆ ไดพัฒนาวิธีการแบงเบาและบรรเทาความเสียหายที่จะเกิดข้ึนกับสินคาของตน 
ท้ังนี้เนื่องจากลําน้ําแยงซีเกียง มีสายนํ้าท่ีเช่ียวกรากและเรือบรรทุกสินคามักจะอับปางอยูเสมอ 
เนื่องจากมีหินใตน้ํา และมีเกาะแกงท่ีคดเค้ียวเปนอันตรายตอการเดินเรือ มีปรากฏอยูเสมอวาพอคา
บางคนตองสินเนื้อประดาตัว เพราะสินคาไดรับความเสียหายหมด วิธีการที่พอคาเหลานี้ไดนํามาใช 
คือ  การกระจายสินคาของตนแยกบรรทุกไวในเรือหลาย ๆ ลําแทนท่ีจะบรรทุกสินคาท้ังหมดไวใน
เรือลําเดียวกัน หรือในเรือเพียงไมกี่ลํา  เรือแตละลําก็จะบรรทุกสินคา ท่ีเปนสวนของพอคาไวหลาย 
ๆ คน หากเรือลําใดลําหนึ่งไดรับความเสียหายอับปางลง พอคาแตละคนก็จะไดรับความเสียหาย
เฉพาะสวน เพียงจํานวนสวนนอยของสินคาของตนเองเทานั้น ท้ังนี้เนื่องจากเช่ือวากฎของการเฉล่ีย 
(Law of Average) จะทําหนาท่ีปกปองสัดสวนสวนใหญของสินคาไว หลักการเชนนี้เปนการ
กระจายความเส่ียงภัย ท่ีเปนท่ีมา และคลายกับหลักการของการประกันภัยในปจจุบันเปนอยางมาก 

 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2533) กลาววาการประกันวินาศภัยในประเทศไทย
มีกําเนิดข้ึนในสมัยกรุงศรีอยุธยากําลังรุงเรือง ในคร้ังนั้น ประเทศไทยมีความสัมพันธทางการคากับ
ตางประเทศหลายประเทศ การขนสงสินคาอาศัยทางเรือเปนสวนใหญ  จึงมีการประกันภัยทางทะเล
และขนสงเกิดข้ึนเปนประเภทแรก  การประกันภัย ในสมัยนั้นวงการธุรกิจของชาวตางประเทศ
รวมมือดําเนินการกันเอง โดยมิมีการจดทะเบียนการคาหรือแจงตอรัฐบาลสยามเปนทางการแต
ประการใด จนกระท่ัง ร.ศ. 130 (พ.ศ. 2454) มีประกาศกฎหมายท่ีกลาวถึงการประกันภัยเปนคร้ัง
แรก คือ พระราชบัญญัติลักษณะเขาหุนสวน และบริษัท ร.ศ. 130 และประกาศประมวลกฎหมาย
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แพงและพาณิชย เม่ือวันท่ี 1 มกราคม 2468 กําหนดใหผูประสงคจะประกอบการประกันภัยจะตอง
ไดรับพระบรมราชานุญาตกอน และตอมาก็มีการประกันภัยประเภทอ่ืน ๆ เกิดข้ึน  

 Easy Insurance 4 u (2553) การประกันชีวิต  คือการท่ีบุคคลผูหนึ่งเรียกวา “ ผูเอา
ประกันภัย ” ไดจายเงินจํานวนหนึ่งเรียกวา “ เบ้ียประกันภัย ” ตามจํานวนท่ีกําหนดไวในสัญญา 
(กรมธรรม) ใหกับบริษัทประกันภัย เพ่ือซ้ือความคุมครองตามท่ีระบุเปนเง่ือนไขไวในกรมธรรม 
อาทิ ถาผูเอาประกันภัยเสียชีวิตภายในเวลาท่ีกําหนดไวในกรมธรรมหรือมีอายุยืนยาวจนครบ
กําหนดตามท่ีระบุไว บริษัทประกันภัยจะจายเงินจํานวนหน่ึงเรียกวา “จํานวนเงินเอาประกันภัย” 
ใหแกผูรับประโยชนหรือผูเอาประกันภัยแลวแตกรณี ท้ังนี้เง่ือนไขความคุมครองจะมีหลายรูปแบบ
ข้ึนอยูกับการเลือกซ้ือตามความเหมาะสมของผูเอาประกันภัยเปนหลัก  

 โดยนัยของกฎหมาย กรมธรรมประกันชีวิต คือ สัญญาตางตอบแทนท่ีคูสัญญาฝาย
หนึ่ง เรียกวา ผูเอาประกันมีหนาท่ีตองจายเบ้ียประกันใหกับคูสัญญาอีกฝายหนึ่ง เรียกวา บริษัท
ประกันชีวิต โดยบริษัทประกันชีวิตมีหนาท่ีตองจายผลตอบแทน เรียกวา ทุนประกันชีวิต ใหแกผู
เอาประกันหรือผูรับผลประโยชนตามกรมธรรม เม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตหรืออยูครบตามสัญญา
ของกรมธรรม 

 โดยนัยแหงความหมายและคุณคาของกรมธรรม ประกันชีวิต คือ เงินสดสํารอง
จํานวนหน่ึง ซ่ึงเราจัดเตรียมไวลวงหนาเพื่อรองรับเหตุการณรายแรงตาง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนกับเราใน
อนาคต โดยเราไมสามารถทราบไดวาเหตุการณนั้น ๆจะเกิดข้ึนเม่ือใดและรุนแรงมากนอยเพียงใด 

 ประโยชนของการ ประกันชีวิต คือ 
 1. ชวยสรางหลักประกันและความม่ันคงใหแกผูเอาประกันภัยและครอบครัว เชน 

หากผูนํา ครอบครัวทําประกันชีวิตไวแลวเกิดเสียชีวิตกอนวัยอันควร เงินประกันชีวิตท่ีไดรับจะชวย
บรรเทาความ เดือดรอนทางการเงินของครอบครัวไดระยะหนึ่ง หรือหากทําประกันชีวิตเพื่อ
การศึกษาของลูกไว ลูกก็จะมีเงินใชจายเพื่อการศึกษาไดตอไป เปนตน 

 2. ชวยใหเกิดการออมทรัพยอยางมีวินัยและตอเนื่องเพราะการประกันชีวิต เปนสัญญา
ระยะยาว และผูเอาประกันภัยตองจายเงินคาเบ้ียประกันภัยเปนรายงวด บางรูปแบบของการประกัน
ชีวิตจะมีสวน ของการออมทรัพยอยูดวยแตจะไมเหมือนกับการฝากเงินไวกับธนาคาร เนื่องจากการ
ทําประกันชีวิตเปนการซ้ือความคุมครองเปนหลัก ดังนั้นหากมีการยกเลิกกรมธรรมในปใดก็ตาม
ระหวางอายุสัญญา เงินท่ีผูเอาประกันภัยไดรับคืนมาจะไมเทากับจํานานเงินเบ้ียประกันภัยท่ีจาย
ใหกับบริษัทเพราะสวนหนึ่งตองจายเปนคาซ้ือความคุมครอง สวนดีก็คือหากผูเอาประกันภัย
เสียชีวิตภายใตเง่ือนไขท่ีระบุไวในกรมธรรม ผูรับประโยชนจะไดรับเงินผลประโยชนตามจํานวน
เงินเอาประกันภัย ซ่ึงมากกวาจํานวนเบ้ียประกันภัยท่ีจายบริษัทไปแลว 
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 3. การประกันชีวิต เปนการระดมเงินทุนในรูปของเบ้ียประกันชีวิต ซ่ึงบริษัทสามารถ
นําไปลงทุน ประกอบธุรกิจอ่ืนไดตามท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหเกิดการหมุนเวียนของเงิน การจาง
งาน ฯลฯ และนํามา ซ่ึงการพัฒนาประเทศ นอกจากน้ันผูเอาประกันภัยยังสามารถนําเงินคาเบ้ีย
ประกันชีวิต สําหรับกรมธรรมท่ี มีระยะเวลาเอาประกันภัยไมต่ํากวา 10 ป ไปหักลดหยอนในการ
คํานวณภาษีเงินไดไมเกิน 100,000 บาท 

 กรมธรรมประกันชีวิต มีแบบท่ีถือวาเปนแบบพื้นฐานอยู 4 แบบ ประกอบดวย  
 1. แบบสะสมทรัพย คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายจํานวนเงินเอา

ประกันภัย ใหแกผูเอาประกันภัยใน 2 เง่ือนไขดวยกัน คือ (1) เม่ือผูเอาประกันภัยมีชีวิตอยูจนครบ
กําหนดสัญญา หรือ (2) เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกันภัยกอนวันครบกําหนด
สัญญา ตัวอยางเชน ผูเอาประกันภัยซ้ือประกันชีวิตเม่ืออายุ 40 ป จํานวนเงินเอาประกันภัย 200,000 
บาท กําหนดอายุสัญญา 20 ป (กรมธรรมส้ินสุดเม่ือผูเอาประกันภัยอายุ 60 ป) ภายใตเง่ือนไขนี้ (1) 
หากผูเอาประกันภัยมีอายุครบ 60 ป บริษัทจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัย 200,000 บาท ใหผู
เอา ประกันภัยหรือ (2) หากผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในปใดปหนึ่งกอนอายุครบ 60 ป บริษัทจะตอง
จาย จํานวนเงินเอาประกันภัยใหผูรับประโยชนจํานวน 200,000 บาท  

 2. แบบตลอดชีพ คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีใหความคุมครองผูเอาประกันภัยตลอดชีวิต 
โดย บริษัทประกันชีวิตจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันภัย
เสียชีวิต หรือในกรณีพิเศษท่ีผูเอาประกันภัยมีชีวิตยืนยาวจนถึงอายุ 99 ป บริษัทประกันชีวิตจะตอง
จายจํานวนเงิน เอาประกันภัยใหแกผูเอาประกันภัย  

 3. แบบช่ัวระยะเวลา คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายจํานวนเงินเอา
ประกันภัย ใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกันภัย ตัวอยางเชน 
ผูเอาประกันภัย อายุ 40 ป ทําประกันชีวิตแบบช่ัวระยะเวลา กําหนด 10 ป ตอมาปรากฏวาผูเอา
ประกันภัยเสียชีวิตเม่ือ อายุ 45 ป ซ่ึงยังอยูในอายุสัญญา บริษัทจะตองจายจํานวนเงินเอาประกันภัย
ใหแกผูรับประโยชน แตหาก ผูเอาประกันภัยมีอายุครบกําหนดสัญญาแลว (อายุ 50 ป) ผูเอา
ประกันภัยจะไมไดรับเงินคืนจากบริษัท  

 4. แบบเงินไดประจํา คือ สัญญาประกันชีวิตท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายเงินงวด
เทาๆกันทุก เดือนใหแกผูเอาประกันภัยตลอดชีพ หรือในระยะเวลาท่ีกําหนดไว เชน 10 ป หรือ 20 
ป โดยเร่ิมต้ังแตผู เอาประกันภัยเกษียณอายุ หรือตามท่ีกําหนดไวในกรมธรรมประกันภัย 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ราตรี  ตั้งจิตรมณีศักดา (2546) ศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผานธนาคารของประชาชน ในกรุงเทพมหานคร พบวา ผล
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกันภัยผานธนาคารของ
ประชาชนเรียงลําดับไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  
ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ   สําหรับ
ปจจัยยอยของแตละปจจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกดังนี้  
ดานผลิตภัณฑ ไดแก ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของธนาคารท่ีขายประกันภัย  ดานราคา  ไดแก 
อัตราเบ้ียประกันภัยเหมาะสม  ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก สถานท่ีตั้งของธนาคารอยูใน
แหลงชุมชนใกลลูกคาสะดวกตอการเดินทางมาติดตอ  ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การ
โฆษณาผานส่ือทางโทรทัศน วิทยุ  หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ต แผนปาย แผนพับ  ดานกระบวนการ
ใหบริการ ไดแก การเรียกรองคาสินไหมทดแทนสะดวกและรวดเร็ว   ดานบุคลากร  ไดแก 
พนักงานมีความรูความชํานาญเกี่ยวกับประกันภัย   ดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ ไดแก มี
สํานักงานเปนหลักแหลงนาเช่ือถือ  
 ธนกฤต ภิญโญ (2549) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการ
ประกันชีวิตของธุรกิจสถาบันธนาคารผานธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในจังหวัดแพร โดยไดแบง
ความคิดเห็นของผูตอบภายใตปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยปจจัยดานผลิตภัณฑพบวา ปจจัย
ท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกันชีวิตท่ีมีความสําคัญในระดับมากลําดับแรก
ไดแก แบบประกันท่ีตรงตามความตองการมีหลากหลาย ปจจัยดานราคาพบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญ
ในระดับมากลําดับแรก ไดแก ปจจัยดานอัตราเบ้ียประกันเหมาะสม  ปจจัยดานสถานท่ีหรือชอง
ทางการจัดจําหนายพบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุดลําดับแรกไดแก ปจจัยธนาคารท่ี
เปนชองทางจําหนายมีความม่ันคง   สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยที่มีความสําคัญใน
ระดับมากลําดับแรกไดแก การมี Call center สอบถามขอมูลไดตลอดเวลา  

 กรกนก  มีประเสริฐวาจา (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกัน
ชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอ
ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตโดยรวมอยูในระดับมากเรียงลําดับคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ดานกระบวนการใหบริการ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานราคา  ดานบุคลากร ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และดานการสงเสริมการตลาด   สําหรับปจจัยยอยในแตละดานมีดังนี้ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ เร่ืองของผลประโยชนท่ีไดรับจากกรมธรรม ปจจัยดาน
ราคา ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ จํานวนเบ้ียประกันของกรมธรรม ปจจัยดานชองทางการจัด
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จําหนาย ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ สามารถติดตอกับตัวแทนหรือบริษัทประกันชีวิตไดสะดวก 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองการที่บริษัทประกันชีวิตมีเว็บไซด
เพื่อใหขอมูลแกลูกคา ปจจัยดานบุคลากร ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองตัวแทนประกันชีวิตมีความ
นาเช่ือถือไววางใจ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองผลการดําเนินงานท่ี
ผานมาอยูในเกณฑดี ปจจัยดานกระบวนการ ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองมีระบบขอมูลครบถวน
และถูกตอง ปจจัยดานผลิตภาพ ใหความสําคัญมากท่ีสุดเร่ืองการมีบุคลากรเพียงพอ สามารถ
ใหบริการลูกคาไดตามความตองการในเวลาท่ีเหมาะสม และทีกรมธรรมหลายรูปแบบ สอดคลอง
กับความตองการของลูกคา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอข้ันตอนและกระบวนการท่ีใชใน
การตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตโดยรวมอยูระดับปานกลาง เหตุจูงใจในการซ้ือประกันชีวิตให
ความสําคัญมากท่ีสุด คือ ตองการความม่ันคงใหตนเองและครอบครัวในอนาคต การศึกษาขอมูล
กอนตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ศึกษาขอมูลจากขาวสารและส่ิงพิมพตางๆ การ
ประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ซ้ือแบบกรมธรรมตามความตองการ
ของตนเอง การตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ตัดสินใจซ้ือเพราะครอบครัวตองการความ
ม่ันคง พฤติกรรมภายหลังการซ้ือใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ มีความสบายใจและรูสึกมีความม่ันคง
ในชีวิต 
 
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) กับการขายประกันผานธนาคาร  

ขอมูลจากสํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย 
(www.oic.or.th) รายงานวาปจจุบันครอบครัวของคนไทยมีการทําประกันชีวิตกันเพียงแครอยละ  
22  ของจํานวนประชากรไทยท้ังหมด ซ่ึงนับวายังนอยอยูมาก  

จากภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีชะลอตัว  สภาวะทางการเมืองท่ียังไมมี
เสถียรภาพ อัตราดอกเบี้ยธนาคารพาณิชย และอัตราดอกเบ้ียเงินกูมีการปรับตัวสูงข้ึน รวมท้ัง
เหตุการณกอความไมสงบใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ท่ีสงผลทําใหประชาชน และนักลงทุนขาด
ความเช่ือม่ัน ระมัดระวังในการใชจายเพิ่มมากข้ึนเนื่องจากราคาสินคาท่ีปรับตัวสูงข้ึน  ส่ิงท่ีกลาวมา
นั้นมีผลกระทบตอธุรกิจประกันชีวิตท้ังส้ิน บริษัทประกันชีวิตจึงตองพยายามหาวิธีการตางๆ เพื่อ
ทําใหธุรกิจอยูรอด โดยการหาชองทางการตลาดใหมๆ ซ่ึงตางไปจากการขายประกันผานตัวแทน
แบบเดิมๆ เพื่อเปนการลดตนทุนของบริษัท โดยหาพันธมิตรทางธุรกิจซ่ึงก็คือสาขาของธนาคาร
เพื่อเพิ่มชองทางการจําหนายอีกทางหนึ่ง เปนพันธกิจเพื่อประโยชนรวมกันระหวางธุรกิจประกัน
ชีวิตและธนาคาร ซ่ึงก็คือการทําธุรกิจประกันชีวิตผานธนาคาร (Bancassurance) ท้ังนี้สามารถท่ีจะ
ใชทรัพยากรเดิมท่ีธนาคารมีอยูแลวนั่นก็คือบุคคลากร ชองทางการจัดจําหนายซ่ึงก็คือสาขาของ
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ธนาคาร การตลาด และการบริการท่ีครบวงจรของธนาคาร ใหลูกคาไดมีโอกาสไดตัดสินใจเลือกซ้ือ
บริการไดมากข้ึน ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตจึงจําเปนท่ีจะตองแสวงหากลยุทธทางดานการตลาด เพื่อ
ทราบถึงความเขาใจ และความตองการของผูบริโภค (Customer Needs) เพื่อสรางความไดเปรียบใน
การแขงขันทางธุรกิจ (Competitive Advantage) รวมถึงการจัดเตรียมระบบ เพื่อรองรับการขยายตัว
ท่ีจะมีอัตราเพิ่มข้ึนในอนาคตอีกดวย 

ดังนั้นทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ซ่ึงมีพันธมิตรทางธุรกิจประกันชีวิต คือ 
บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) และทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) เปนผูถือหุน
อยูดวย จึงถือวาเปนขอไดเปรียบในการประกอบธุรกิจ Bancassurance ท่ีมีการจัดจําหนายผานสาขา
ของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ท่ีมีพนักงานสาขากระจายอยูท่ัวประเทศกวา 900 สาขา ซ่ึงถือ
วาเปนการขยายชองทางการใหบริการและรายไดของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน)  อีกหนึ่ง
ชองทางดวย โดยท่ีเร่ิมตนจําหนายประกันชีวิตต้ังแตป พ.ศ. 2548 เม่ือธนาคารแหงประเทศไทยเร่ิม
อนุญาต และผลผลิตเร่ิมปรับตัวในทิศทางท่ีดีข้ึนจนเห็นผลชัดเจนข้ึนในป พ.ศ. 2549 สงผลให
บริษัท กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) มีสวนแบงการตลาด ของเบ้ียประกันรับปแรกทะยาน
มายืนอยูในท่ี 4 ของธุรกิจ (ขาวหุน.มีนาคม,  2553) 

 
แนวนโยบาย และกลยุทธทางการตลาด 7P’s ท่ีใช 

 จากการที่ทางธนาคาร กรุงเทพ จํากัด (มหาชน)ไดเร่ิมตนธุรกิจการขายประกันชีวิต
ผานธนาคาร (Bancassurance) ตั้งแตป พ.ศ. 2548 นั้น โดยการจัดจําหนายผานสาขาของธนาคาร
กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ท่ีกระจายอยูท่ัวประเทศกวา 900 สาขา สงผลใหทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) สามารถเพ่ิมรายไดใหแกทางธนาคารโดยมีอัตราการเติบโตท่ีสูงอยางตอเนื่อง ทาง
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) จึงใหความสําคัญกับชองทางดังกลาวมากยิ่งข้ึนโดยการท่ี
กําหนดใหผลงาน Bancassurance เปนอีกหนึ่งตัวช้ีวัด (KPI)ในการประเมินผลประกอบการของ
สาขาดวย สงผลใหแตละสาขาของธนาคารหันมาใหความสําคัญกับการจัดจําหนาย Bancassurance 
มากข้ึน 
 ทางธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) และบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน)
ไดขยายการใหบริการ Bancassurance โดยการเนนการใหความคุมครองแกลูกคาท่ีขอสินเช่ือกับทาง
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน)  เปนการคุมครองเครดิต นอกเหนือจากท่ีใหบริการดานประกัน
ชีวิตประเภท สะสมทรัพย ในสินคาตระกูล Gain 1st ท่ีมีอยู จะเปนการสรางความม่ันคงใหแกท้ัง 3 
ฝายดวยกันอันไดแก  
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 1. ลูกคา: ม่ันใจวาถาเกิดอะไรข้ึนกับตนแลวจะไมกระทบกับครอบครัวท่ียังตอง
ดําเนินชีวิตตอไป 
 2. ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน): ม่ันใจวาถาเกิดอะไรข้ึนกับลูกคาแลวจะไมเกิด
ภาวะหนี้เสียตอเครดิตหรือสินเช่ือท่ีใหแกลูกคาไป 
 3. บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) : มีโอกาสไดใหบริการแกลูกคาท่ีเปน
ลูกคาของธนาคารกรุงเทพ สงผลตอโอกาสทางธุรกิจยิ่งข้ึน 
 

กลยุทธทางการตลาด 7P’s  ท่ีใช 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 
 -ความมั่นคงของธนาคาร: ลูกคาสวนใหญมีเช่ือม่ันตอธนาคารกรุงเทพ  จํากัด 
(มหาชน) อยูแลว ทางธนาคารจะส่ือสารผานชองทางการส่ือสารตางๆ ท่ีเขาถึงลูกคาโดยตรง เชน 
ปายโฆษณา รายการวิทยุ หนาจอตู ATM ของทางธนาคาร ฯลฯ เพื่อตอกย้ําถึงความนาเช่ือถือของ
สินคาประกันชีวิต 
 -รูปแบบของกรมธรรม: ทําการวิจัยและพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลาย และ
สอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันและสิทธิประโยชนพิเศษสําหรับลูกคา เพื่อตอบสนอง
ความตองการสูงสุดของลูกคา เชน สินคาท่ีลูกคาสามารถกําหนดความคุมครองไดดวยตนเอง 
 2. ดานราคาเบี้ยประกัน (Price) 
 -เนื่องจากคณะกรรมการกํากับและดูแลธุรกิจประกันภัย  ไดประกาศใชอัตรา
มรณกรรมใหม สงผลใหมีผลตออัตราเบ้ียประกันของบางแบบประกันถูกลง  ท้ังนี้ทางธนาคาร
จะแจงใหลูกคาทราบถึงเง่ือนไขดังกลาวเพื่อใหทราบถึงสิทธิประโยชนท่ีลูกคาพึงไดรับและกําหนด
อัตราเบ้ียประกันใหสอดคลองกับผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับใหมากท่ีสุด คุมกับเบ้ียประกันท่ี
ลูกคาไดจายออกไป 
 อีกท้ังทางธนาคารมองหาชองทางเพื่อขยายวิธีการชําระเบ้ียแกลูกคามากยิ่งข้ึนเนื่อง
เหนือจากท่ีมีอยูในปจจุบัน 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) 
 ทางธนาคารปรับปรุงชองทางพิเศษสําหรับลูกคา Bancassurance ท่ีมาติดตอกับทาง
ธนาคาร ดูแลสถานท่ีใหลูกคาเกิดความประทับใจและรูสึกวาเปนบุคคลสําคัญของทางธนาคาร 
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 4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 มีการติดตอดาราท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับและมีภาพลักษณท่ีดี มาเปนพรีเซนตเตอร
ของผลิตภัณฑ Bancassurance  ท่ีผานมาเชนคุณ เบนซ พรชิตา ณ สงขลา ปจจุบันไดแก คุณจอย 
รินลณี ศรีเพ็ญ สงผลใหลูกคาสนใจในผลิตภัณฑมากยิ่งข้ึน 
 Call Center เฉพาะลูกคาผลิตภัณฑ Bancassurance เพ่ือความสะดวกและรวดเร็วใน
การใหบริการ 
 การสนับสนุนกิจกรรมสาธารณประโยชนเพื่อข้ึนจากเดิม เชนรณรงคในเร่ืองการ
อนุรักษธรรมชาติ เชนโครงการ “รอยตนกลา คนปาใหบางปู”  การสงเสริมดานศาสนา การอัญเชิญ
ผาพระกฐินพระราชทาน ไปทอดถวาย ณ อารามหลวงท่ัวประเทศ การศึกษา ไดสรางอาคารเรียนใน
ชนบทตอเนื่องมานานต้ังแตป 2553 
 5. ดานบุคคลากร (People) 
 มีการอบรมทักษะในการใหบริการและการดูแลลูกคาและการนําเสนอผลิตภัณฑ 
Bancassurance ใหถูกตอง เหมาะสมแกพนักงานประจํา โดยวิทยากรผูท่ีมีความชํานาญดานประกัน
ชีวิต จากบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต อีกทั้งยังมีการจัดโปรโมช่ันรางวัลพิเศษแกพนักงานเพื่อเปน
การกระตุนการทํางานนอกเหนือจาก KPI  
 6. ดานกระบวนการบริการ (Process) 
 ความมุงม่ันท่ีจะสามารถพิมพกรมธรรมออกไดท่ีสาขา ทําใหลูกคาสามารถไดรับ
กรมธรรมในเวลาท่ีรวดเร็ว สงผลใหเกิดความเช่ือม่ัน และการบริการดานอ่ืนๆท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
Bancassurance ใหมีความรวดเร็วและถูกตองแมนยํา โดยการมุงเนนคุณภาพ อันเกิดจากภายใน
จิตใจของพนักงาน (Service Mind) 
 7. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ธนาคารดูแลบรรยากาศภายในธนาคารใหทันสมัย โองโถง สะอาด เรียบรอย และมี
การจัดเตรียมแบบฟอรมตางๆใหเปนระเบียบเรียบรอย  โดยเปดชองบริการสําหรับลูกคา 
Bancassurance โดยเฉพาะ  
 


