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บทคัดยอ 
 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อวิเคราะหถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย  วัตถุประสงครองเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจใน
การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดังกลาว กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาประกอบดวย กลุมลูกคาที่ซ้ือ
กรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส และแบบสตารทเตอรพลัส อยางละ 150 คน ปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรม ประกอบดวย 5 ปจจัยคือ ปจจัยดานสิทธิประโยชนที่ไดรับ ดานความเสี่ยงตอ
การที่จะเกิดการเจ็บปวยหรือเกิดอุบัติเหตุในอนาคต ดานความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต ดาน
ระยะเวลาในการชําระคาเบี้ย และดานการสงเสริมการขายของธนาคารไทยพาณิชย การวิเคราะหใชสถิติ
เชิงพรรณนา ในการทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นของปจจัยตางๆระหวางกลุมผูซ้ือกรมธรรม
ทั้งสองกลุมใชสถิติไควสแควร 
 ผลการศึกษาพบวา ลูกคากลุมตัวอยางที่ซ้ือกรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส สวนใหญเปนเพศ
หญิง อายุ 36-60 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว รายไดตอเดือนสูงกวา 
40,000 บาท ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรม 3 อันดับแรกคือ ปจจัยดานการสงเสริมการขายผาน
พนักงานของธนาคาร ประกอบดวย การไดรับคําแนะนําเกี่ยวกับการประกันชีวิตรูปแบบตางๆ ดาน
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ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และคํานึงถึงความเสี่ยงที่จะเกิดการเจ็บปวย หรือเกิดอุบัติเหตุใน
อนาคต สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต พบวา สวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ทุนประกัน 100,000-200,000 บาท ชําระคาเบี้ยประกันชีวิตรายปโดยการหักบัญชีเงินฝากธนาคาร คู
สมรสมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม และสําหรับความพึงพอใจในการซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต มีความพึงพอใจดานคุณภาพในการใหบริการมากที่สุด รองลงมา คือ ความพึงพอใจดานราคา ซ่ึง
ประกอบดวย ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต และ
ประการสุดทายคือ ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย ผลประโยชนจากความคุมครองของ
กรมธรรมประกันชีวิต 
   สําหรับลูกคากลุมตัวอยางที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส สวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุ 20-35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนต่ํากวา 
30,001 บาท ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรม 3 อันดับแรก คือปจจัยดานความเหมาะสมของคาเบี้ย
ประกันชีวิต ดานการสงเสริมการขายผานพนักงานของธนาคาร ประกอบดวย การไดรับคําแนะนํา
เกี่ยวกับการประกันชีวิตรูปแบบตางๆ และคํานึงถึงความเสี่ยงที่จะเกิดการเจ็บปวยหรือเกิดอุบัติเหตุใน
อนาคต สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรม พบวา สวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตทุนประกัน 
100,000-200,000 บาท ชําระคาเบี้ยประกันชีวิตรายเดือนโดยการหักบัญชีเงินฝากธนาคาร คูสมรสมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม  สําหรับความพึงพอใจในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต พบวา 
ลูกคามีความพึงพอใจดานคุณภาพในการใหบริการมากที่สุด รองลงมา คือ ความพึงพอใจดานราคา ซ่ึง
ประกอบดวย ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต และ
ประการสุดทายคือ ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย ผลประโยชนจากความคุมครองของ
กรมธรรมประกันชีวิต 
 สวนการทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ระหวางกลุมผูซ้ือทั้งสอง
กลุม พบวา มีความคิดเห็นแตกตางกัน กลาวคือ กลุมผูซ้ือกรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส เห็นวา ปจจัย
ดานระยะเวลาชําระคาเบี้ยประกันชีวิต และสิทธิประโยชนที่ไดรับจากการหักลดหยอนภาษีเงินได มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม ในขณะที่ผูซ้ือกรมธรรมแบบสตารทเตอรพลัส เห็นวาปจจัยเหลานี้ไมมี
ผล สวนปจจัยดานระยะเวลาความคุมครองจากกรมธรรม และดานการเบิกคารักษาพยาบาลเนื่องจาก
อุบัติเหตุ กลุมผูซ้ือกรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส เห็นวา ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม 
ในขณะที่กลุมผูซ้ือกรมธรรมแบบสตารทเตอรพลัส เห็นวา มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม  
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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. 
 


