
 บทที่ 5 
บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 
  การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลักเพื่อวิเคราะหถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย วัตถุประสงครองเพื่อศึกษาพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดังกลาว โดยทําการสอบถามลูกคากลุมตัวอยางผูซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต จํานวน 300 ตัวอยาง ดวยวิธีการสุมตามสัดสวน ประกอบดวยกลุมผูซ้ือ
กรมธรรมแบบนิวเซฟเวอรพลัส จํานวน 150 ตัวอยาง และกลุมผู ซ้ือกรมธรรมแบบ
สตารทเตอรพลัส 150 ตัวอยาง การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา และใชสถิติไควสแควร ใน
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการและทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นของลูกคา
ทั้งสองกลุม  ซ่ึงประกอบดวย 5 ปจจัยหลักคือ ปจจัยดานสิทธิประโยชนที่ไดรับ ประกอบดวย การ
หักลดหยอนภาษีเงินได ผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต การเบิกคารักษาพยาบาลอันเนื่องจาก
อุบัติเหตุ และระยะเวลาของความคุมครองจากกรมธรรม  ดานความเสี่ยงตอการที่จะเกิดการ
เจ็บปวยหรือเกิดอุบัติเหตุในอนาคต  ดานความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต ดานระยะเวลาการ
ชําระคาเบี้ยประกัน และดานการสงเสริการขายของธนาคารไทยพาณิชย ประกอบดวย การแจกของ
สมนาคุณใหกับผูทําประกันภัย การสงเสริมการขายผานสื่อตางๆ และการสงเสริมการขายผาน
พนักงานของธนาคาร  เมื่อพิจารณาพฤติกรรมในการใชบริการ ประกอบดวย ระยะเวลาของการ
รับทราบรายละเอียดเกี่ยวกับบริการดานประกันชีวิตผานธนาคาร จํานวนทุนประกันชีวิต ลักษณะ
และวิธีการชําระคาเบี้ยประกัน แหลงขาวสารในการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับการประชาสัมพันธการ
ขายประกันชีวิตของธนาคารไทยพาณิชย บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต  การสงเสริมการขายในชวงที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต และการทําประกันชีวิตกับบริษัทอื่น   
สวนความพึงพอใจของผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต สามารถวัดระดับความพึงพอใจออกเปน 4 ดาน
ดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการขาย และดานคุณภาพการใหบริการ โดยให
ลูกคาตอบวามีความพึงพอใจในระดับมาก ปานกลาง และนอย โดยใหคะแนนเปน 3, 2 และ 1 
ตามลําดับ จากนั้นนํามาหาคาเฉลี่ย ผลของคาเฉลี่ย 2.24-3.00 หมายถึง มีความพึงพอใจในระดับมาก   
1.67-2.33 หมายถึงมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง และ 1.00-1.66 หมายถึง มีความพึงพอใจใน
ระดับนอย ซ่ึงผลการศึกษามีดังนี้คือ 
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5.1  สรุปผลการศึกษา 
จากการศึกษาขอมูลทั่วไปของลูกคากลุมตัวอยางผูใชบริการ จํานวน 300 ราย พบวา สวน

ใหญเปนเพศหญิง อายุ 36-60 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมี
รายไดตอเดือนต่ํากวา 30,001 บาท เมื่อสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือกรมธรรม  สวนใหญมีความคิดเห็นวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือกรมธรรม มากที่สุด 3 
อันดับแรกคือ ปจจัยดานการสงเสริมการขายของธนาคารไทยพาณิชยผานพนักงานของธนาคาร 
ปจจัยดานความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และสิทธิประโยชนที่ไดรับจากผลตอบแทนที่จะ
ไดรับในอนาคต และเมื่อทําการทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นของผูซ้ือกรมธรรมประกัน
แบบนิวเซฟเวอรพลัส และแบบสตารทเตอรพลัส พบวา มีความคิดเห็นแตกตางกัน 3 ปจจัย คือ 
ปจจัยดานระยะเวลาชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัส 
สวนใหญ เห็นว า  มีผลตอการ เลือก ซ้ือกรมธรรม  แต ผู ซ้ื อกรมธรรมประกันชีวิตแบบ
สตารทเตอรพลัส เห็นวาไมมีผล  ปจจัยดานสิทธิประโยชนท่ีไดรับจากการหักลดหยอนภาษีเงินได 
พบวา ผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัส สวนใหญเห็นวามีผลตอการเลือกซื้อ
กรมธรรม แตผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส เห็นวาไมมีผล  ปจจัยดานสิทธิ
ประโยชนที่ไดรับจากระยะเวลาของความคุมครองกรมธรรม พบวา ผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
แบบนิวเซฟเวอรพลัส สวนใหญเห็นวามีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรม แตผูซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส เห็นวาไมมีผล และปจจัยดานสิทธิประโยชนที่ไดรับจากการเบิกการเบิก
คารักษาพยาบาลอันเนื่องจากอุบัติเหตุ พบวา ผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัส สวน
ใหญเห็นวาไมมีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรม แตผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส 
เห็นวามีผล   เมื่อพิจารณาพฤติกรรมในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต พบวา สวนใหญซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตทุนประกัน 100,000-200,000 บาท การชําระคาเบี้ยประกันชีวิตสวนใหญชําระคาเบี้ย
ประกันเปนรายป โดนการหักผานบัญชีเงินฝากธนาคาร และคูสมรสมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตมากที่สุด  สวนการศึกษาความพึงพอใจของกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญ มี
ความพึงพอใจมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ ดานคุณภาพในการใหบริการมากที่สุด อันดับที่ 2 คือ ดาน
ราคา ประกอบดวย ความเหมาะสมของคาเบี้ยประกันชีวิต และผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต 
อันดับที่ 3 คือ ดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย  ความคุมครองของกรมธรรมประกันชีวิต 

 
 สวนขอมูลทั่วไปของผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัส พบวา สวนใหญ
เปนเพศหญิง อายุ 36-60 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญมีอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว และ
มีรายไดสูงกวา 40,000 บาทตอเดือน เมื่อพิจารณาถึงปจจัยทีมีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรมประกัน
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ชีวิตมากที่สุด 3 อันดับแรก พบวา ปจจัยดานระยะเวลาชําระคาเบี้ยประกันชีวิตมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิตมากที่สุด เนื่องจากมีระยะเวลาชําระคาเบี้ยประกันเพียง 6 ป สวนการ
ประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส ตองชําระคาเบี้ยประกัน 15 ป รองลงมาคือ ความเหมาะสมของ
คาเบี้ยประกันชีวิต และปจจัยดานการสงเสริมการขายผานพนักงานของธนาคาร ตามลําดับ และเมื่อ
ทําการทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต เมื่อจําแนกตามกลุมอายุ อาชีพ และรายได ผลการศึกษาพบวา เมื่อจําแนก
ตามกลุมอายุ และรายได สวนใหญเห็นวาปจจัยดานการสงเสริมการของธนาคารไทยพาณิชยขาย
ผานสื่อตางๆ มีความแตกตางกัน เมื่อพิจารณาพฤติกรรมในการซื้อกรมธรรม พบวา สวนใหญซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตทุนประกัน 100,000-200,000 บาท ชําระคาเบี้ยประกันชีวิตเปนรายปโดยการ
หักบัญชีเงินฝากธนาคาร และคูสมรสมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม สวนการศึกษาความ
พึงพอใจของกลุมตัวอยางผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต สวนใหญมีความพึงพอใจดานความมีมนุษย
สัมพันธที่ดีและเต็มใจใหบริการของพนักงาน ดานความสะดวกในการติดตอขอใชบริการจาก
ธนาคารไทยพาณิชย และดานพนักงานธนาคารไทยพาณิชยใหขอมูลเกี่ยวกับการประกันชีวิตแตละ
ประเภทไดอยางละเอียด ชัดเจนในระดับมาก และมีความพึงพอใจดานของสมนาคุณมีความ
เหมาะสมและคุมคา ดานการประชาสัมพันธขาวสารขอมูลมีความตอเนื่อง และดานความ
หลากหลายของกรมธรรม ในระดับนอย ตามลําดับ 
 

 สําหรับขอมูลทั่วไปของลูกคากลุมตัวอยางผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส 
จํานวน 150 คน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดต่ํากวา 20,000 บาทตอเดือน เมื่อพิจารณาถึง
ปจจัยทีมีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิตมากที่สุด 3 อันดับแรก พบวา ความเหมาะสมของ
คาเบี้ยประกันชีวิตมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตมากที่สุด เนื่องจากอัตราคา
เบี้ยประกันชีวิตตอปต่ํากวาประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัส ปจจัยดานการสงเสริมการขายผาน
พนักงานของธนาคาร และปจจัยดานผลตอบแทนที่จะไดรับในอนาคต ตามลําดับ และเมื่อทําการ
ทดสอบความแตกตางของความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิต เมื่อจําแนกตามกลุมอายุ อาชีพ และรายได ผลการศึกษาพบวา เมื่อจําแนกตามกลุมอายุ 
สวนใหญเห็นวาปจจัยดานสิทธิประโยชนที่ไดรับจากการหักลดหยอนภาษีเงินได มีความแตกตาง
กัน เมื่อจําแนกตามกลุมอาชีพ และรายได สวนใหญเห็นวาปจจัยดานการเบิกคารักษาพยาบาลอัน
เนื่องจากอุบัติเหตุ มีความแตกตางกัน เมื่อพิจารณาพฤติกรรมในการซื้อกรมธรรม พบวา สวนใหญ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตทุนประกัน 100,000-200,000 บาท ชําระคาเบี้ยประกันชีวิตเปนรายเดือน



 114 

โดยการหักบัญชีเงินฝากธนาคาร และคูสมรสมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม สวนการศึกษา
ความพึงพอใจของกลุมตัวอยางผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส พบวาสวนใหญมี
ความพึงพอใจดานพนักงานธนาคารไทยพาณิชยใหขอมูลเกี่ยวกับการประกันชีวิตแตละประเภทได
อยางละเอียด ชัดเจน ดานความสะดวกในการติดตอขอใชบริการจากธนาคารไทยพาณิชย และดาน
พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดี เต็มใจใหบริการ ในระดับมาก และมีความพึงพอใจดานของสมนาคุณ
มีความเหมาะสมและคุมคา การประชาสัมพันธขาวสารขอมูลมีความตอเนื่อง และดานความ
หลากหลายของกรมธรรม ในระดับนอย ตามลําดับ 

 
5.2 ขอเสนอแนะ 
 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมของลูกคากลุมตัวอยางในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของ
ลูกคาธนาคารไทยพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิตประเภทสะสมทรัพย ในรูปแบบนิวเซฟเวอรพลัส และแบบ
สตารทเตอรพลัส ซ่ึงมีขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 

1)  จากการศึกษาขอมูลทั่วไป พบวา ลูกคากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง สวนผูซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตแบบนิวเวฟเวอรพลัส สวนใหญมีอายุ 36-60 ป มีอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว
และผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสตารทเตอรพลัส สวนใหญมีอายุ 20-35 มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ดังนั้นธนาคารควรนําเสนอการประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัสใหกับลูกคาที่มี
อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว ซ่ึงสวนใหญมีรายไดไมประจํา และนําเสนอการประกันชีวิตแบบ
สตารทเตอรพลัสใหกับผูที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงสวนใหญมีรายไดประจํา ก็จะทําให
ธนาคารสามารถเพิ่มฐานลูกคาดานการประกันชีวิตใหมากขึ้นได เปนประโยชนตอธนาคารในการ
พัฒนาดานการตลาดของธนาคารตอไป 

2)  จากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคากลุมตัวอยาง 
พบวา ปจจัยที่มีผลมากที่สุดคือ การสงเสริมการขายของธนาคารไทยพาณิชยผานพนักงานของ
ธนาคาร แสดงวาพนักงานธนาคารมีความสําคัญที่สุดในการเสนอผลิตภัณฑดานประกันชีวิตของ
ธนาคารใหแกลูกคาไดรับทราบ เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ดังนั้นควรมี
การจัดอบรมพนักงานดานการขายประกันชีวิต ตลอดจนเทคนิคและวิธีการขาย เพื่อใหสามารถ
นําเสนอรูปแบบตางๆของประกันชีวิตใหแกลูกคาของธนาคารไดอยางถูกตอง 
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3)  จากการศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ของลูกคากลุมตัวอยางผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบนิวเซฟเวอรพลัส พบวา ปจจัยดานระยะเวลา
การชําระคาเบี้ยประกัน เมื่อจําแนกตามกลุมอายุ มีผลตอกลุมอายุ 46-60 ป มากที่สุด สวนลูกคากลุม
ตัวอยางผูซ้ือกรมธรรมประกันชิวิตแบบสตารทเตอรพลัส พบวา ปจจัยดานความเหมาะสมของคา
เบี้ยประกันชีวิต เมื่อจําแนกตามกลุมอายุ มีผลตอกลุมอายุ 46-60 ป มากที่สุด ดังนั้น ธนาคาร 
สามารถนําไปเปนขอมูลเพื่อกําหนดกลุมลูกคาไดตรงเปาหมายมากยิ่งขึ้น   

4)  จากการศึกษาความพึงพอใจของลูกคากลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญผูใชบริการมีความ
พึงพอใจดานการสงเสริมการขาย โดยเฉพาะของสมนาคุณมีความเหมาะสมและคุมคา ในระดับมาก 
เปนอันดับสุดทาย  ดังนั้น ธนาคารควรจัดหาของสมนาคุณที่มีความเหมาะสม และคุมคาเพื่อมอบ
ใหกับลูกคาที่ทําประกันชีวิต เพื่อใหลูกคามีความรูสึกวาการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร
นั้น มีความคุมคา 

5)  จากการศึกษาความพึงพอใจของลูกคากลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญพอใจในดาน
คุณภาพในการใหบริการโดยเฉพาะการที่พนักงานใหขอมูลเกี่ยวกับการประกันชีวิตแตละประเภท 
ไดอยางละเอียดชัดเจนมากที่สุด รองลงมาคือ ความสะดวกในการติดตอขอใชบริการ และความมี
มนุษยสัมพันธที่ดี เต็มใจใหบริการของพนักงาน ตามลําดับ ดังนั้นธนาคารควรรักษาคุณภาพดาน
การใหบริการใหลูกคามีความพึงพอใจอยูเสมอ ก็จะทําใหมีลูกคาเลือกใชบริการดานประกันชีวิต
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง อีกทั้งยังเปนการรักษาภาพลักษณที่ดีของธนาคารใหติดอยูในใจของลูกคา
ตลอดไป 
 

 


