
ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
1490

1	 นักศึกษาปริญญาโท	หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต	วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์	คณะสัตวแพทยศาสตร์	มหาวิทยาลัยขอนแก่น

แนวทางในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต แบบประกันประเภทตลอดชีพ ไอ-โพรเทค

ของธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม

GUIDELINES TO INCREASE SALES VOLUME Of KTB I-PROTECT LIFE  

INSURANCE IN MEUANG DISTRICT, MAHASARAKHAM PROVINCE

 
อัจฉราภรณ์ แสนทะวงศ์ 1

พงษ์ธร สุวรรณธาดา 2

บทคัดย่อ

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลในการเลือกซื้อประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ และ

เพื่อก�าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต แบบประกันประเภทตลอดชีพไอ-โพรเทค ของธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาล

เมือง จังหวัดมหาสารคาม โดยน�าผลการศึกษามาปรับใช้ในการพัฒนากลยุทธ์หาแนวทางในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิตที่เหมาะสม

ต่อไป โดยการใช้แบบสอบถามจากวิธีสุ่มตัวอย่างท�าการสุ่มโดยอาศัยความสะดวก ใช้มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ มีกลุ่มตัวอย่าง 

400 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลในการเลือกซื้อประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์มากที่สุด คือ 

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ

ของการบรกิาร ด้านราคา ด้านกระบวนการ และด้านส่งเสรมิการตลาด ตามล�าดบั จากการวเิคราะห์ข้อมลูดงักล่าวข้างต้นจงึได้ก�าหนด

แนวทางในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิตเป็น 3 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการมุง่มัน่จรงิใจให้บรกิาร 2) โครงการเราชาวกรงุไทยพร้อมใจ

พฒันา และ 3) KTB พบลกูค้า คาดว่าธนาคารกรงุไทยในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัมหาสารคาม จะสามารถท�าให้ยอดขายประกนัชวีติของ

ธนาคารในปี 2558 เพิม่ขึน้ร้อยละ 20 และได้ยอดเบีย้ประกนัรวมไม่น้อยกว่า 26 ล้านบาท

 

คําสําคัญ: ธนาคารกรุงไทย การเพิ่มยอดขาย แบบประกันประเภทตลอดชีพ

Abstract

 This study aimed to study the behavior. And factors that influence in buying life insurance through 

banks. And to planning to increase sales of Krungthai Bank i-Protect the life insurance in Meuang district,  

Mahasarakham province. These findings applied in the development of strategies for planning to increase sales 

of life insurance where appropriate. By using questionnaires to randomly selected by convenience sampling. Use 

the rating 5 scale have 400 samples. A sample study found, factors that influence the marketing mix to buy life 

insurance through banks, was place the most, and people, product, physical evidence, productivity and quality, 

price, process and promotion, respectively. From the analysis above, planning to increase sales of life insurance 

is 3 projects which are 1) Sincere commitment to service project 2) We were Krungthai united development 

project, and 3) KTB meet customers project. Expect the Krungthai Bank in Meuang district, Mahasarakham province 

will enable the bank’s life insurance sales in 2558 increased 20% and total premiums of not less than 26 million 

baht. 

Keywords: Krungthai Bank, Increase Sales, The Life Insurance
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บทนํา

 ปัจจุบันสภาพแวดล้อมและสถานการณ์ต่างๆ ในสังคมและเศรษฐกิจของโลก ได้มีการเปลี่ยนแปลงไป

อย่างรวดเรว็มคีวามก้าวหน้าทางเทคโนโลยเีป็นอย่างมาก ซึง่นบัว่าเป็นการเพิม่ความเสีย่งภยัทีน่�าไปสูค่วามเสีย่งต่อ

ความมั่นคงทางการเงินของบุคคล ครอบครัว ธุรกิจการค้า และการลงทุนสาขาอาชีพ ดังนั้น การประกันภัยจึงมี

ความส�าคัญต่อผู้เอาประกันภัย คือ การให้ความคุ้มครอง และเป็นหลักประกันความมั่นคงในชีวิตและทรัพย์สินให้

แก่ชีวิตของผู้เอาประกันและครอบครัว ส�าคัญต่อสังคม คือ เป็นหลักประกันความมั่นคงให้แก่ผู้เอาประกันภัย และ

ช่วยแบ่งเบาภาระของสังคม ท�าให้

 เกิดความมั่นใจ หากเกิดอุบัติภัยและความเสียหายขึ้น ผู้ประสบภัยจะได้รับการชดใช้ ค่าสินไหมทดแทน 

และส�าคัญต่อเศรษฐกิจ คือ เงินที่ได้จากการเก็บเบี้ยประกันภัย เป็นแหล่งเงินทุนที่ส�าคัญแหล่งหนึ่งของประเทศใน

การกู้ยืมมาลงทนุท�าธุรกจิ หรือขยายธุรกิจให้มคีวามเจริญกา้วหนา้ ส�าหรับธุรกิจที่ท�าการประกันภัย จะไดร้ับความ

คุ้มครองในทรัพย์สินที่ได้ท�าประกันภัยไว้ ท�าให้เกิดความมั่นคงในกิจการ [1]

 ในปัจจบุนัการเสนอขายผลติภณัฑ์ของธนาคารพาณชิย์แต่ละแห่งนัน้ มสีภาวะการแข่งขนักนัอย่างสงูโดย

เฉพาะผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต ซึ่งธนาคารกรุงไทยได้ร่วมมือกับบริษัท กรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จ�ากัด พบว่าใน

ระยะเวลาที่ผ่านมา ส�านักงานใหญ่ได้ก�าหนดเป้าหมายของยอดขายประกันเพิ่มขึ้นต่อเนื่องทุกปี โดยสาขาของ

ธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม ทุกสาขาก็ยังท�าผลงานได้ไม่ดีนัก โดยสาเหตุหลักที่ท�าให้

ยอดขายประกันชีวิตลดลง เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ท�าให้รายได้ของผู้บริโภคมีความไม่มั่นคง จึงเกิด

ผลกระทบต่อก�าลังการซื้อของผู้บริโภค และจากการที่ในแต่ละสาขาก็ยังไม่มีแนวทางในการเพิ่มยอดขายประกัน

ชีวิตที่ชัดเจนอีกด้วย ดังตารางที่ 1 

 จะเห็นได้ว่าเป้าหมายค่าเบี้ยประกันชีวิตจากส�านักงานใหญ่เพิ่มขึ้นทุกปี แต่ค่าเบี้ยประกันที่สาขาท�าได้

ถึงแม้จะเพิ่มขึ้น แต่ก็ยังไม่ได้ตามเป้าหมายที่ส�านักงานใหญ่ก�าหนดไว้ จากสาเหตุดังกล่าว ในฐานะที่ผู้ศึกษาอยู่ใน

ต�าแหน่งเจ้าหน้าที่อาวุโสรักษาการผู้ช่วยผู้จัดการธุรกิจสินเชื่อที่ต้องมีความรับผิดชอบในการแนะน�า พิจารณา ขอ

อนุมัติสินเชื่อให้กับลูกค้าแล้ว ยังต้องน�าเสนอขายประกันชีวิตแก่ลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าได้รับความคุ้มครอง ดังนั้นใน

การศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาต้องการให้มียอดขายประกันชีวิตเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จึงมีความสนใจที่จะศึกษาแนวทางการ

เพิม่ยอดขายประกนัชวีติ แบบประกนัประเภทตลอดชพีไอ-โพรเทค ของธนาคารกรงุไทยในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดั

มหาสารคาม เพื่อน�าผลที่ได้จากการศึกษาไปใช้ในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต ให้บรรลุตามเป้าหมายที่ส�านักงาน

ใหญ่ก�าหนดไว้ในปี 2558 ต่อไป

 เมื่อจะกล่าวถึงกลยุทธ์ตามหลักความเป็นจริงของการบริการจะเกี่ยวกับปัจจัยความต้องการของลูกค้า

และมีเวลาเข้ามาเกี่ยวข้อง ดังนั้นเราจึงน�าหลักการของ “8P’s” ของการบริหารส�าหรับธุรกิจการบริการแบบบูรณ

าการซึ่งองค์ประกอบต่างๆ เหล่านี้ จะมีส่วนเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจของผู้จัดการด้านการบริการก็เป็นได้ ซึ่งทั้งนี้

ส่วนประสมทางการตลาดส�าหรับธุรกิจการบริการ [2] มีดังนี้คือ 1) Products Element เราต้องเลือกคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์หลัก รวมถึงการบริการที่สามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า และสามารถแข่งกับคู่แข่งขันได้ 2) 

Price and Other User Outlays ราคาเป็นสิง่ทีท่ัง้องค์กรและลกูค้าต่างให้ความส�าคญัซึง่ทางองค์กรเองกต้็องท�าให้

ต้นทุนในการผลิตต�่าที่สุดเท่าที่จะท�าได้ และทางด้านลูกค้าเองนั้นก็ต้องการที่จะซื้อในราคาที่ถูกเช่นเดียวกัน บาง

ครัง้ทางองค์กรอาจจะต้องเพิม่รายได้โดยอาจจะมกีารสร้างลกูค้าทีเ่ป็นการซือ้สนิค้าเป็นเงนิเชือ่ หรอืไม่ว่าจะเป็นการ

ให้ส่วนลดราคา 3) Place ตามหลักการของการจัดส่งสินค้าถึงลูกค้านั้น ส่วนใหญ่มักจะเกี่ยวข้องกับเรื่องของสถาน

ทีแ่ละเวลาเข้ามาเกีย่วข้อง ซึง่การทีจ่ะสามารถกระจายสนิค้าให้ไปถงึลกูค้าได้นัน้เราจ�าเป็นต้องท�าการวางหลกัการ
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ของการบริการก่อน การบริการด้านข้อมูล และการใช้ข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ตจะท�าให้เกิดการลดช่องว่างการติดต่อ

จากลูกค้าได้ การยืนยันการจัดส่งสินค้าให้ลูกค้านั้นจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ ซึ่งทั้งนี้จะเป็นผล

ดีแก่องค์กร เนื่องจากลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับสินค้าตามก�าหนดและตรงเวลา 4) Promotion and Education 

ไม่มนีกัการตลาดคนไหนทีจ่ะละเลยการส่งเสรมิการตลาดเนือ่งจากการส่งเสรมิการตลาดสามารถทีจ่ะสร้างแรงจงูใจ

ให้ลกูค้าท�าการซือ้สนิค้าได้ ซึง่นบัว่าเป็นข้อดทีีอ่งค์กรต่างๆ นัน้มกัจะท�าการส่งเสรมิการตลาดสือ่สารไปยงัลกูค้า ไม่

ว่าจะผ่านสือ่โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสอืพมิพ์ นติยสาร ป้ายโฆษณา โบรชวัร์ และอนิเตอร์เนต็ 5) Process การสร้างสรรค์

ผลิตภัณฑ์รวมทั้งกระบานการจัดการส่งสินค้าถึงลูกค้าเป็นกระบวนการที่ต้องท�าให้เกิดประสิทธิภาพที่สูงสุด 

กระบวนการนัน้จะหมายถงึ ตัง้แต่ล�าดบัการคดิ การบรกิารในระบบงานต่างๆ ซึง่ถ้าหากกระบวนการใดกระบวนการ

หนึง่ของขัน้ตอนเกดิความล่าช้าจะส่งผลท�าให้งานเกดิผดิพลาดและอาจจะสร้างความไม่พอใจแก่ลกูค้าได้ 6) People 

การบริการขึ้นอยู่กับบุคคล ซึ่งในที่นี้หมายถึง ลูกค้าและพนักงานซึ่งจะมีอิทธิพลต่อลูกค้าในด้านการบริการ ลูกค้า

มักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากสิ่งที่ลูกค้าได้รับ การบริการที่ประสบความส�าเร็จนั้น ขึ้นอยู่กับการคัดสรร 

การฝึกฝน การสร้างแรงจงูใจแก่พนกังาน 7) Physical Evidence ลกัษณะของอาคาร ท�าเลทีต่ัง้ พาหนะ การตกแต่ง

ภายใน อปุกรณ์ สมาชกิ สญัลกัษณ์ วลัดทุางการพมิพ์ และบรกิารอืน่ๆ ขององค์กรทีส่ามารถจบัต้องได้ และปรากฏ

ในสายตาของลูกค้าสิ่งต่างๆ เหล่านี้จะมีผลกระทบต่อความประทับใจของลูกค้า และในด้านการบริการที่มีองค์

ประกอบที่จับต้องได้น้อยนั้น เช่น การประกันภัย การโฆษณา มักจะมีการสร้างสรรค์ลักษณะที่มีความหมายเพื่อ

แทนบริการนั้นๆ 8) Productivity and Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการท�างานให้ได้ผลดีนั้น จะท�าให้องค์กร

สามารถลดต้นทนุการผลติได้ นอกจากนี ้อย่างไรกต็ามการทีจ่ะลงทนุเกีย่วกบัการปรบัปรงุคณุภาพนัน้ หากปราศจาก

ความเข้าใจในเรื่องคุณภาพการบริการนั้นจะสามารถสร้างความแตกต่างกับคู่แข่งและสร้างความภักดีต่อสินค้าได้ 

เกี่ยวกับการเพิ่มขึ้นของต้นทุนของการเริ่มขึ้นของรายได้แล้วจะท�าให้เกิดผลทางด้านความเสี่ยงขึ้นมา

 การพัฒนาองค์กรให้ปรับเปลี่ยนไปสู่องค์กรใหม่ในอนาคต ต้องมีแผนกลยุทธ์ที่ดีซึ่งแผนกลยุทธ์ที่จัดท�า

ต้องมีเส้นทางการเดินทาง (Mapping) ที่ชัดเจน เพราะองค์กรใช้กลยุทธ์ในการท�างานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ของ

ตน โดยกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรจะถูกก�าหนดตามธรรมชาติและลักษณะขององค์กรนั้นๆ ทั้งนี้ องค์กรจะก�าหนด

กลยุทธ์ได้นั้นต้องรู ้สถานภาพหรือสภาวะขององค์กรเสียก่อนซึ่งแผนกลยุทธ์ที่ดี จะท�าให้องค์กรบรรลุตาม

วัตถุประสงค์หรือได้รับชัยชนะไปครึ่งหนึ่งแล้ว นอกจากนี้ยังต้องมีกระบวนการก�าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมส�าหรับ

ตนเอง วธิกีารและเทคนคิในการวเิคราะห์สภาวะขององค์กรและกระบวนการก�าหนดกลยทุธ์มหีลายวธิด้ีวยกนั หนึง่

ในวิธีการเหล่านี้ คือกระบวนการวิเคราะห์ SWOT ซึ่งเป็นวิธีการที่รู้จักและใช้กันอย่างแพร่หลาย [3] การวิเคราะห์ 

SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ซึ่งช่วยใหผู้้บริหารก�าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อม

ภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการท�างานขององค์กร

 จึงมีความสนใจที่จะศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต แบบประกันประเภทตลอดชีพไอ-โพร

เทค ของธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม เพื่อน�าผลที่ได้จากการศึกษาไปใช้ในการเพิ่ม

จ�านวนลกูค้าและยอดขายประกนัชวีติ แบบประกนัประเภทตลอดชพีไอ-โพรเทค ของธนาคารกรงุไทยในเขตเทศบาล

เมือง จังหวัดมหาสารคาม ให้บรรลุตามเป้าหมายที่ส�านักงานใหญ่ก�าหนดไว้ในปี 2558 ต่อไปท�าให้เกิดความมั่นคง

ในกิจการ
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลในการเลือกซื้อประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์

 2. เพื่อก�าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต แบบประกันประเภทตลอดชีพไอ-โพรเทค ของ

ธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม

วิธีดําเนินงาน

 ในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลในการเลือกซื้อประกันชีวิต จะมีวิธีการด�าเนินการศึกษา 2 วิธี 

ดังนี้

 1. การเกบ็ข้อมลูเชงิปรมิาณเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีใ่ช้สอบถามลกูค้าทีม่าใช้บรกิารผ่าน

ธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม เกี่ยวกับพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลในการเลือกซื้อประกันชีวิต จากกลุ่มตัวอย่างจ�านวน 400 คน การสุม่ตวัอย่าง ท�าการสุม่โดยอาศยัความสะดวก 

(Convenience Sampling) เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถามที่ผู้ศึกษาได้สร้างขึ้นจากการศึกษาแนวคิด 

ทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยแบบสอบถามที่ใช้สอบถามลูกค้าที่มาใช้บริการผ่านธนาคารกรุงไทยใน

เขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม จะมีทั้งหมด 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม, 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อประกันชีวิต โดยทั้ง 2 ส่วนจะใช้การวิเคราะห์เป็น

ความถีร้่อยละ ลกัษณะค�าถามเป็นแบบส�ารวจรายการ (Check List) และส่วนที ่3 ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดทีม่ผีลในการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของลกูค้า โดยการวเิคราะห์เป็นค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

ลักษณะค�าถามเป็นแบบ (Likert Scale) 5 ระดับ

 2. การเกบ็ข้อมลูเชงิคณุภาพสอบถามพนกังานธนาคารกรงุไทยในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัมหาสารคาม 

เป็นแบบวิเคราะห์ SWOT โดยการท�าการสนทนากลุ่มย่อย (Focus Group Discussion) ให้พนักงานธนาคารได้

แสดงความคิดเห็น เครื่องมือที่ใช้สอบถามพนักงานเป็นแบบวิเคราะห์ SWOT ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จาก

การจัดกลุ่มสนทนา จัดหมวดหมู่เพื่อหาความแตกต่าง ความเหมือนและความเชื่อมโยง ตามวัตถุประสงค์ของการ

ศึกษา โดยวิธีการบรรยายทั้งหมด 4 หัวข้อ คือ จุดแข็งภายในองค์กร (Strengths), จุดอ่อนภายในองค์กร (Weak-

nesses), โอกาสภายนอกองค์กร (Opportunities), อุปสรรคภายนอกองค์กร (Threats)

การก�าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลการศึกษา จ�าแนก

ตามแหล่งที่มา 2 ส่วน คือ แหล ่งข ้อมูลปฐมภูมิ  ( P r ima ry  Da ta )  เป ็นข ้อมูลที่ ได ้มาจากการใช ้

แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน โดยการแจกแบบสอบถามให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ

ผ่านธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม ทั้งที่มีกรมธรรม์ประกันชีวิตอยู่แล้วและที่ยังไม่มี 

ท�าการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากแบบ SWOT จ�านวน 20 ชดุ โดยการท�าการสนทนากลุม่ย่อยในกลุม่พนกังานธนาคาร

กรงุไทยในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัมหาสารคาม ด�าเนนิการเกบ็ข้อมลูจากกลุม่เป้าหมายตามทีไ่ด้ก�าหนด และแหล่ง

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที่มีผู้รวบรวมไว้ดังนี้ หนังสือทางวิชาการ 

บทความ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต 

 การวิเคราะห์ข้อมูลสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติค่าความถี่และร้อยละ การวิเคราะห์ความ

คิดเห็นเกี่ยวกับการเลือกซื้อประกันชีวิต โดยใช้สถิติค่าเฉลี่ย (X ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ส�าหรับเกณฑ์

ในการแปลความหมายค่าเฉลี่ย แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า [4] เมื่อรวบรวมข้อมูลและแจกแจง

ความถีแ่ล้ว ใช้คะแนนเฉลีย่ของกลุม่ตวัอย่างมาพจิารณาระดบัความถี ่การวเิคราะห์ข้อมลูจะใช้วธิกีารวเิคราะห์เชงิ
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ปรมิาณเป็นหลกั โดยการด�าเนนิการ ขัน้แรก คอื เมือ่เกบ็ข้อมลูแบบสอบถามมาแล้วจะน�ามาตรวจสอบความสมบรูณ์

ของแบบสอบถาม จากนั้นแปลงข้อมูลและเข้ารหัสท�าการประมวลผล โดยใช้โปรแกรม SPSS For Windows Ver-

sion 19.0 ค�านวณค่าสถติต่ิางๆ ต่อไปนี ้ค่าสถติร้ิอยละ (Percentage), ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)

ผลการศึกษา

 ผลการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่คนที่มี

กรมธรรม์ประกนัชวีติจะมีกรมธรรม์มากกว่า 1 กรมธรรม์ โดยเลอืกซือ้ไว้เพือ่เป็นหลกัประกนัให้แก่ครอบครวั ส่วน

ใหญ่ซื้อผ่านธนาคารกรุงไทย เหตุผลที่ซื้อเพราะต้องการออมเงินและมีความคุ้มครอง ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง โดย

พนักงานธนาคารเป็นช่องทางการให้ข้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัประกนัชวีติ ตัดสินใจซื้อจากการน�าเสนอผลิตภัณฑ์ผ่าน

เคาน์เตอร์ธนาคาร โดยเลือกแบบการออมและการลงทุน ทุนประกันความคุ้มครองที่ 100,000 – 300,000 บาท 

วางแผนช�าระค่าเบี้ยประกันในอนาคตเป็นรายปี ส่วนใหญ่ต้องการระยะเวลาในการช�าระเบี้ยประกัน 6 – 10 ปี ผู้

ตอบแบบสอบถามที่มีกรมธรรม์ประกันชีวิตของธนาคารกรุงไทย พบว่า ส่วนใหญ่มีกรมธรรม์ประกันชีวิตจ�านวน 1 

กรมธรรม์ เป็นแบบการคุ้มครองรายได้ตลอดชีพ โดยมีระยะเวลาการช�าระเบี้ยประกันชีวิตของธนาคารกรุงไทย 6 

– 10 ปี จะแนะน�ากรมธรรม์ประกันชีวิตของธนาคารกรุงไทยกับบุคคลอื่น และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีกรมธรรม์

ประกันชีวิตของธนาคารกรุงไทย แบบประกันประเภทตลอดชีพไอ-โพรเทค พบว่า ส่วนใหญ่มีแบบช�าระเบี้ย 5 ปี 

คุ้มครองถึงอายุ 85 ปี และมีความพึงพอใจมากที่สุดต่อแบบประกันชีวิตดังกล่าว

 ผลการศกึษาแนวทางการเพิ่มยอดขายประกันชีวิต พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลในการ

เลอืกซือ้ประกนัชวีติ ผูศ้กึษาได้อภปิรายผลการศกึษา ดงันี ้ด้านช่องทางการจดัจ�าหน่ายเป็นด้านทีม่ค่ีาเฉลีย่สงูสดุ โดย

การมช่ีองทางการช�าระค่าเบีย้ประกนัชวีติทีส่ะดวกและหลายช่องทางมผีลในการเลอืกซือ้ประกนัชวีติมากทีส่ดุ, ด้าน

บคุลากร พบว่าการมคีวามสภุาพอ่อนน้อมในการให้บรกิารมผีลในการเลอืกซือ้ประกนัชวีติมากทีส่ดุ, ด้านผลติภณัฑ์ 

พบว่าความมัน่คงและความน่าเชือ่ถอืของธนาคารมผีลในการเลอืกซือ้ประกนัชวีติมากทีส่ดุ, ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

พบว่าความสะดวก สบาย ในการตดิต่อกบัธนาคารมผีลในการเลอืกซือ้ประกนัชวีติมากทีส่ดุ, ด้านประสทิธภิาพและ

คณุภาพของการบรกิาร พบว่าการให้บรกิารของธนาคารสามารถตอบสนองความต้องการลกูค้ามผีลในการเลอืกซือ้

ประกันชีวิตมากที่สุด, ด้านราคา พบว่าการสามารถเลือกระดับราคาค่าเบี้ยประกันชีวิตเองได้มีผลในการเลือกซื้อ

ประกันชีวิตมากที่สุด, ด้านกระบวนการ พบว่าความถูกต้องในการค�านวณค่าเบี้ยประกันชีวิตมีผลในการเลือกซื้อ

ประกนัชวีติมากทีส่ดุ และด้านส่งเสรมิการตลาด พบว่าการให้ส่วนลดค่าเบีย้ประกนัชวีติมผีลในการเลอืกซือ้ประกนั

ชีวิตมากที่สุด ตามล�าดับ

 จากการศกึษาและวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กร (SWOT Analysis) และการวเิคราะห์

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 8P’s) สามารถน�ามาก�าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายประกัน

ชีวิต แบบประกันประเภทตลอดชีพไอ-โพรเทค ธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคามได้ โดยจดั

ท�าเป็น 3 โครงการ ดงันี ้โครงการที ่1 มุง่มัน่จรงิใจให้บรกิาร การทีล่กูค้าทกุคนทกุระดบัได้รบัรูว่้าตนเองเป็นคนพเิศษ 

ได้รบัสทิธพิเิศษ จะท�าให้ลกูค้าเกดิความประทบัใจและมกีารใช้บรกิารอย่างต่อเนือ่ง พร้อมทัง้เป็นการช่วยประชาสมัพนัธ์

ข้อมลูสนิค้าและบรกิารของธนาคารให้กบัคนทีย่งัไม่รูจ้กัอกีด้วย ซึง่เป็นแนวทางในการรกัษาฐานลกูค้าเดมิให้ด ีและเพิม่

ฐานลกูค้าใหม่โดยการบอกต่อ ท�าให้สามารถเพิม่ยอดขายได้, โครงการที ่2 เราชาวกรงุไทยพร้อมใจพฒันา บคุลากร

เป็นปัจจยัทีส่�าคญัต่อการตดัสนิใจของลกูค้า หากพนกังานสามารถทีจ่ะชี้แจงข้อมูลและรายละเอียดของประกันชีวิต
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อย่างครบถ้วน ถกูต้อง จะท�าให้ลกูค้าเข้าใจและให้ความสนใจกบัผลติภณัฑ์ของธนาคารมากยิง่ขึน้ พนกังานจงึถอืว่า

เป็นหนึง่ในหวัใจหลกัขององค์กร จงึต้องมกีารฝึกอบรมและพฒันาพนกังานให้มคีวามรูค้วามสามารถในผลติภณัฑ์ ทีจ่ะ

ช่วยผลกัดนัให้กลยทุธ์ของธรุกจิไปสูจ่ดุหมายได้อย่างราบรืน่และทนัต่อสถานการณ์ทีเ่ปลีย่นแปลงของโลกปัจจบุนั และ 

โครงการที ่3 KTB พบลกูค้า การด�าเนนิงานเพือ่ให้เข้าถงึกลุม่ลกูค้าเป้าหมายไม่ว่าจะลกูค้าเก่าหรอืลกูค้าใหม่ เป็นการ

สร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้า การออกไปพบปะลกูค้าโดยตรงเพือ่ให้เกดิความใกล้ชดิกบัลกูค้ามากทีส่ดุ ซึง่เมือ่เกดิความ

สมัพนัธ์อนัดกีบัลกูค้าเป้าหมายแล้ว กจ็ะท�าให้สามารถเพิม่ยอดขายประกนัชวีติจากกลุม่ลกูค้าเป้าหมายรายใหม่ และ

สร้างรากฐานทีม่ัน่คงกบักลุม่ลกูค้ารายย่อยได้ จงึสรปุโครงการเพือ่เป็นแนวทางในการด�าเนนิงาน ดงัตารางที ่2 

สรุปและข้อเสนอแนะ

 ผลการศึกษาเป็นไปตามวัตถุประสงค์ พบว่าปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการเลือกซื้อประกันชีวิตของ

ธนาคารกรงุไทย ในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัมหาสารคาม โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 8P’s ทีม่ค่ีาเฉลีย่

ในแต่ละด้านมากทีส่ดุ ดงันี ้ด้านผลติภณัฑ์ คอื ความมัน่คงและความน่าเชือ่ถอืของธนาคาร, ด้านราคา คอื สามารถ

เลอืกระดบัราคาค่าเบีย้ประกนัชวีติเองได้และมวีธิกีารช�าระค่าเบีย้ประกนัชวีติให้เลอืกหลากหลาย, ด้านช่องทางการ

จัดจ�าหน่าย คือ การมีช่องทางการช�าระค่าเบี้ยประกันชีวิตที่สะดวกและหลายช่องทาง, ด้านส่งเสริมการตลาด คือ 

การให้ส่วนลดค่าเบี้ยประกันชีวิต, ด้านบุคลากร คือ การมีความสุภาพอ่อนน้อมในการให้บริการ, ด้านกระบวนการ 

คอื ความถกูต้องในการค�านวณค่าเบีย้ประกนัชวีติ, ด้านลกัษณะทางกายภาพ คอื ความสะดวก สบาย ในการตดิต่อ

กับธนาคาร และด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ คือ การให้บริการของธนาคารสามารถตอบสนอง

ความต้องการลูกค้าได้

 จากผลการศึกษาจึงได้จดัท�าแนวทางการเพิม่ยอดขายประกนัชวีติ แบบประกันประเภทตลอดชีพไอ-โพร

เทค ของธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดมหาสารคาม ทัง้สิน้ 3 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการมุง่มัน่จรงิใจ

ให้บรกิาร 2) โครงการเราชาวกรงุไทยพร้อมใจพฒันา และ 3) KTB พบลกูค้า คาดว่าธนาคารกรุงไทยในเขตเทศบาล

เมอืง จงัหวดัมหาสารคาม จะสามารถท�าให้ยอดขายประกนัชวีติของธนาคารเพิม่ขึน้ร้อยละ 20 และได้ยอดเบีย้ประกนั

รวมไม่น้อยกว่า 26 ล้านบาท ในปี 2558

 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา ด้านผลิตภัณฑ์ ควรเน้นผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตโดยค�านึงถึงความมั่นคงและ

ความน่าเชือ่ถอืของธนาคารเพือ่เป็นการสร้างความเชือ่มัน่ให้กบัลกูค้า ได้มคีวามเชือ่ใจในผลติภณัฑ์และบรกิารของ

ธนาคารให้มากทีส่ดุ, ด้านราคา ควรมกีารปรบักลยทุธ์ทางด้านราคาอยูต่ลอดเวลา โดยค�านงึถงึรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

ค่าครองชพีและค่าใช้จ่ายต่างๆของลกูค้า ลกูค้าจงึมคีวามต้องการเลอืกระดบัราคาค่าเบีย้ประกนัชวีติด้วยตวัเองและ

ควรมวีธีใีนการช�าระค่าเบีย้ประกนัชวีติให้เลอืกหลากหลาย เพือ่ให้ลกูค้ามคีวามสะดวกมากยิง่ขึน้, ด้านช่องทางการ

จดัจ�าหน่าย ควรใช้กลยทุธ์การตลาดโดยการมช่ีองทางการช�าระค่าเบีย้ประกนัชวีติทีส่ะดวกและหลายช่องทาง เพือ่

ให้ลูกค้าได้มีทางเลือกและบริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึง, ด้านส่งเสริมการตลาด การให้ส่วนลดค่าเบี้ยประกันชีวิตจะ

เป็นแรงจูงใจที่ท�าให้ลูกค้าสนใจในโปรโมชั่นของการท�าประกันชีวิตได้มากขึ้น, ด้านบุคลากร พนักงานของธนาคาร

ควรมีจิตใจที่พร้อมจะให้บริการ มีความยินดีและเต็มใจที่จะบริการลูกค้าอยู่เสมอ ดังนั้นการมีความสุภาพอ่อนน้อม

และมารยาททีด่ใีนการให้บรกิารจะท�าให้ลกูค้าเกดิความประทบัใจกบัธนาคาร ซึง่กส็ามารถช่วยให้ยอดขายประกนั

ชีวิตของธนาคารเพิ่มสูงขึ้น, ด้านกระบวนการ ธนาคารมีขั้นตอนในการท�าประกันชีวิตและสิ่งที่ส�าคัญที่ท�าให้ลูกค้า

เลือกซื้อประกันกับธนาคารนั้นคือจ�านวนค่าเบี้ยประกัน ซึ่งจะต้องมีความถูกต้องในการค�านวณค่าเบี้ยประกันจาก

อายุและเพศของลูกค้า หากค�านวณผิดพลาดจะท�าให้ธนาคารขาดความน่าเชื่อถือไปได้, ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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ธนาคารควรเพิ่มอุปกรณ์หรือเครื่องมือที่จะช่วยเพิ่มความสะดวก สบาย ให้ลูกค้าในการติดต่อกับธนาคาร เพื่อให้

ลกูค้าเกดิความพงึพอใจสงูสดุและมคีวามเตม็ใจทีจ่ะเข้ามาใช้บรกิารกบัธนาคารของเรา และด้านประสทิธภิาพและ

คณุภาพของการบรกิาร ความต้องการทีแ่ท้จรงิของลกูค้าเป็นสิง่ทีส่�าคญัอย่างยิง่ ดงันัน้การให้บรกิารของธนาคารที่

สามารถตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าได้มาก จะท�าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจกับธนาคารและลูกค้าก็จะกลับ

มาใช้บริการอีกครั้ง นอกจากพิจารณาจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8 ด้านแล้ว ควรศึกษาถึงคู่แข่งขันใน

ธุรกิจประกันชีวิตที่ขายผ่านธนาคารพาณิชย์และพัฒนาด้านความพึงพอใจของลูกค้าที่มาใช้บริการกับธนาคารกรุง

ไทย จะท�าให้เป็นประโยชน์ในการศึกษามากยิ่งขึ้น

กิตติกรรมประกาศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่

ปรกึษาผูช่้วยศาสตราจารย์ พงษ์ธร สวุรรณธาดา ทีใ่ห้ความอนเุคราะห์ในการให้ค�าปรกึษา ค�าแนะน�า ข้อเสนอแนะ 

ช่วยแก้ไขปัญหา ข้อสงสัย แก้ไขจุดบกพร่องต่างๆ และยังให้แนวคิดที่เป็นประโยชน์ต่อการท�ารายงานการศึกษา

อสิระแก่ผูศ้กึษาด้วยความเอาใจใส่เป็นอย่างด ีผูศ้กึษาจงึใคร่ขอกราบขอบพระคณุในความกรณุามา ณ โอกาสนีด้้วย 

ขอกราบขอบพระคุณ คณะครูอาจารย์ประจ�าหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ได้ประสิทธิ์ประสาทวิชา ความรู้ และประสบการณ์อันมีค่าอย่างยิ่ง และขอกราบ

ขอบพระคุณบิดามารดาและครอบครัวของผู้ศึกษา รวมทั้งขอขอบคุณพี่ๆเพื่อนๆและผู้ที่อยู่เบื้องหลังทุกคนที่คอย

ให้ค�าแนะน�า ให้ความช่วยเหลือ คอยสนับสนุนและเป็นก�าลังใจให้กับผู้ศึกษาตลอดมา จนท�าให้รายงานการศึกษา

อิสระเสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดี ผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง
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ตารางที่ 1  ยอดขายประกันชีวิต ปี 2555-2557 

(หน่วย : บาท)

ปี เป้าหมายค่าเบี้ย ค่าเบี้ยที่ทําได้ คิดเป็นร้อยละ

2555 16,400,000 17,000,000 104

2556 20,800,000 19,300,000 93

2557 25,700,000 22,600,000 88

ที่มา : ธนาคารกรุงไทย ส�านักงานเขตมหาสารคาม, 2557
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ตารางที่ 2  สรุปโครงการเพื่อเป็นแนวทางในการด�าเนินงาน

โครงการ ระยะเวลา ค่าใช้จ่าย (บาท)

1. มุง่มัน่จรงิใจให้บรกิาร 3 เดอืน 10,000

2. เราชาวกรงุไทยพร้อมใจพฒันา 1 เดอืน 20,000

3. KTB พบลกูค้า 6 เดอืน (2 วนัต่อสปัดาห์) 20,000

รวมค่าใช้จ่าย 50,000


