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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

แบบออมสินคุ้มทวี ธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์

MARKETTING STRATEGIES TO INCREASE VOLUME OF GSB LIFE INSURANCE,  

THE GOVERNMENT SAVINGS BANK, THA KHANTHO BRANCH,  

KALASIN PROVINCE

บุญชู บุญชื่นชม 1

ธีระ ฤทธิรอด 2

เทพฤทธิ์ ตุลาพิทักษ์ 3 

บทคัดย่อ

 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว 2) ศึกษาสภาพแวดล้อมในการด�าเนินงานของธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัด
กาฬสินธุ์ และ 3) จัดท�ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวแบบออมสินคุ้มทวี ธนาคารออมสิน 
สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวแบบออมสิน
คุ้มทวีของธนาคารออมสิน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตของของ
กลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก หลังจากนั้นท�าการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การแข่งขัน จุดแข็ง จุด
อ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และตารางโทว์เมตริกซ์ เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ
ครอบครัวแบบออมสินคุ้มทวี ธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ ได้จ�านวน 5 โครงการ คือ โครงการที่ 1 ออมทวีเคาะ
ประตูใจ โครงการที่ 2 ของขวัญออมทวี โครงการที่ 3 ออมทวีออนไลน์ โครงการที่ 4 ออมทวีออมใจ และโครงการที่ 5 ดับเบิ้ลออมทวี 
โดยใช้งบประมาณในการด�าเนินการ 46,000 บาท

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาด เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว ธนาคารออมสิน

Abstract

 This study aims to: 1) Learn customer behaviors marketing mix factors affecting decision making in 
choosing GSB Deposits for Life &Family product, 2) set up the strategic marketing plans to increase volume of 
GSB Life Insurance, the Government Savings Bank, Tha Khantho, Kalasin province. The samples were collected 
the questionnaire from 2 groups; 1) 200 samples who had never experienced in using banking services of GSB, 
and 2) 200 samples who had experienced in using banking services of GSB. The results showed that most of the 
customers do not know more details about GSB Kum Thawee Deposits for Living & Family product. The both 
sampling groups had the marketing mix factors affecting decision making for GSB Deposits for Life & Family at 
higher level. Next, this study was analyzed PESTE analysis, five forces model, SWOT, and TOWS Matrix to set up 
the strategic marketing plans to increase volume of GSB Life Insurance, the Government Savings Bank, Tha Khantho, 
Kalasin province. The strategic plans were applied to 5 projects namely: 1. Aom Thawee Koh Pretujai (Knocking 
Door)  2. Aom Thawee Gifts, 3. Aom Thawee Online, 4. Aom Thawee Aom Jai, and 5. Double Aom Thawee. The 
budget was the amount of 46,000 THB.

Keywords: Marketing Strategic, GSB Life Insurance, Government Savings Bank
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บทน�ำ 

 ปัจจบุนัการมอีสิรภาพทางการเงนิเป็นสิง่ทีท่กุคนต่างปรารถนา การวางแผนทางการเงนิจงึเป็นเครือ่งมอื

ทีช่่วยเตรยีมความพร้อมและน�าชวีติไปสูค่วามมัน่คงทางการเงนิ ซึง่ควรเริม่จากการปลกูฝังนสิยัการออมและการใช้

เงินอย่างสมเหตุสมผลตั้งแต่วัยเด็กเพื่อบ่มเพาะวินัยทางการเงินไว้ก่อน เมื่อเข้าสู่วัยท�างานก็จ�าเป็นต้องรู้วิธีการ

วางแผนการจดัสรรรายได้ให้เพยีงพอกบัการออมเงนิตามเป้าหมายและรายจ่ายต่างๆ อย่างเหมาะสม เมือ่มคีรอบครวั

ก็จ�าเป็นต้องดูแลทั้งตนเองและคนในครอบครัว ท�าให้ความรับผิดชอบและภาระทางการเงินยิ่งเพิ่มขึ้น ซึ่งส่งผล

ให้การวางแผนทางการเงนิมคีวามส�าคญัมากขึน้ แม้กระทัง่เมือ่เกษยีณอาย ุกย็งัต้องวางแผนทางการเงนิ เพราะเป็น

วัยที่มีรายได้ลดลง แต่ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ยังคงอยู่ หรืออาจสูงขึ้นในบางหมวด เช่น การรักษาพยาบาล ซึ่งหากไม่มี

การวางแผนที่ดีก็อาจเกิดปัญหาได้ [1] ส่งผลให้มีประชาชนต่างออมเงินในรูปแบบต่างๆ เพื่อใช้จ่ายในอนาคต โดย

รูปแบบการออมเงินที่สถาบันการเงินเสนอเป็นทางเลือกให้กับประชาชน ได้แก่ เงินฝากออมทรัพย์ เงินฝากประจ�า 

เงินฝากคุ้มครองชีวิต ประกันชีวิตแบบออมทรัพย์ กองทุนต่างๆ ตราสารหนี้ เป็นต้น ซึ่งแต่ละผลิตภัณฑ์มีเงื่อนไข

และอัตราดอกเบี้ยที่แตกต่างกันออกไป

 เงนิฝากคุม้ครองชวีติเป็นอกีหนึง่ผลติภณัฑ์ทางเลอืกในการออมเงนิของธนาคารออมสนิ ซึง่เปิดให้บรกิาร

รบัฝากมาตัง้แต่ปี พ.ศ. 2486 หรอืเรยีกอกีชือ่ว่า “เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั (GSB LIFE)” เป็นการออม

ทรพัย์ไปพร้อมกบัการประกนัชวีติ ทีใ่ห้ผลประโยชน์ในระยะยาว และเป็นหลกัประกนัทีส่ร้างความมัน่คงส�าหรบัคน

ที่คุณรัก และห่วงใย ไม่ว่าจะเป็นพ่อ แม่ บุตร หรือคนใกล้ชิดในครอบครัว ยามเมื่อจากไป เงินฝากสงเคราะห์ชีวิต

และครอบครวันีม้ผีลประโยชน์และความคุม้ครองหลากหลายรปูแบบ ให้เลอืกตามความเหมาะสมกบัความต้องการ 

ได้แก่ ออมสนิคุม้ทว ีออมสนิเป่ียมรกั ออมสนิมรดก ออมสนิตลอดชพี ออมสนิอุน่ใจ ออมสนิเพิม่ทรพัย์ 200 ออมสนิ

เงนิได้รายเดอืน ออมสนิทรพัย์อนนัต์ 99 ออมสนิเพิม่ทรพัย์ 170 ออมสนิสบายใจ ออมสนิเกษยีณสขุ ออมสนิสะสม

ทรัพย์ 50/10 ออมสินคู่ใจ 10/10 ออมสินสุขใจ 12/6 [2] ซึ่งแต่ละรูปแบบมีเงื่อนไขผลประโยชน์ จ�านวนเงินออม 

และระยะเวลาในการออมทีแ่ตกต่างกนัออกไป และการออมเงนิแบบเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวันี ้ธนาคาร

ออมสินได้มีการก�าหนดเป้าหมายให้แต่ละสาขารับผิดชอบ

 เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบคุม้ทวเีป็นผลติภณัฑ์ใหม่ล่าสดุธนาคารออมสนิทีไ่ด้ออกแคมเปญ 

ในวันที่ 21 สิงหาคม พ.ศ. 2557 ที่ผ่านมา เพื่อเป็นทางเลือกการออมให้กับลูกค้าในรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิต

แบบสะสมทรพัย์ เหมาะส�าหรบัผูท้ีต้่องการส่งฝากระยะกลาง และรบัความคุม้ครองระยะยาว โดยส่งเงนิฝาก 15 ปี 

คุ้มครองชีวิตผู้ฝากถึงอายุ 70 ปี พร้อมรับเงินปันผลทุกปี อายุผู้ฝาก ตั้งแต่ 7 ถึง 50 ปี บริบูรณ์ โดยกลุ่มลูกค้าเป้า

หมาย ได้แก่ ประชาชนทั่วไปที่มีความสนใจออมเงิน พร้อมกับการท�าประกันชีวิต ผลิตภัณฑ์นี้มีความน่าสนใจของ

กลุ่มเป้าหมายเนื่องจากได้รับผลประโยชน์คุ้ม X 3 ได้แก่ คุ้มค่าเงินปันผล คุ้มค่าเงินโบนัส และคุ้มค่าความคุ้มครอง 

กล่าวคือ ปีกรมธรรม์ที่ 2 – 15 ได้รับเงินปันผลคืน ร้อยละ 2 ของวงเงินสงเคราะห์ ปีกรมธรรม์ที่ 16 รับเงินโบนัส

ร้อยละ 50 ของวงเงินสงเคราะห์ และปีกรมธรรม์ที่ 17 ถึงปีกรมธรรม์ที่ผู้ฝากอายุ 69 ปี รับเงินปันผลคืน ร้อยละ 

10 ของวงเงินสงเคราะห์และเมื่อครบปีกรมธรรม์ที่ผู้ฝากมีอายุครบ 70 ปี รับเงินสงเคราะห์ชีวิต ตามวงเงิน พร้อม

เงินโบนัสร้อยละ 150 ของวงเงินสงเคราะห์ ความคุ้มครองกรณีผู้ฝากชีวิต ธนาคารจะจ่ายเงินสงเคราะห์ให้ผู้รับผล

ประโยชน์ ในปีกรมธรรม์ที่ 1 – 5 ร้อยละ 100 ของวงเงินสงเคราะห์ ปีกรมธรรม์ที่ 6 – 10 ร้อยละ 200 ของวงเงิน

สงเคราะห์ ปีกรมธรรม์ 11 – ผู้ฝากอายุ 70 ปี ร้อยละ 300 ของวงเงินสงเคราะห์ [3] จากเป้าหมายยอดเงินฝาก

สงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบคุม้ทวขีองสาขาท่าคนัโท จงัหวดักาฬสนิธุ ์มเีพยีง 250,000 บาท ซึง่น้อยกว่าเป้า

หมายที่ผู้จัดการสาขาท่าคันโทตั้งไว้ คือ 500,000 บาท และเป้าหมาย ใน ปี พ.ศ. 2558 สาขาท่าคันโทได้ตั้งเป้า
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หมายยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวแบบคุ้มทวี จ�านวน 2,000,000 บาท จากยอดเงินฝากรวมทั้งหมด 

35,000,000 บาท เพือ่ให้ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัเป็นไปตามเป้าหมายทีก่�าหนด ธนาคารออมสนิ 

สาขาท่าคันโทจึงก�าหนดให้มีการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวแบบคุ้มทวี

วัตถุประสงค ์

 1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้

เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

 2. เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมในการด�าเนินงานของธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์

 3. เพื่อจัดท�ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวแบบออมสินคุ้ม

ทวี ธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ 

วิธีด�ำเนินงำน   

 1. กำรศกึษำพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจเลอืก

ใช้เงินฝำกสงเครำะห์ชีวิตและครอบครัว

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา เนื่องจากทราบจ�านวนประชากรที่แน่นอน คือ ประชากรในเขตอ�าเภอ

ท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ ที่มีอายุตั้งแต่ 18 ถึง 50 ปี บริบูรณ์  จ�านวน 31,305 คน [4] จึงใช้สูตร Yamane [5] ใน

การหากลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ได้จ�านวน 400 คน และกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวแบบคุ้มทวี จ�านวน 10 คน

 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ รายละเอียดดังนี้

 1.1 แบบสอบถาม เพื่อใช้การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสิน

ใจเลือกใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว โดยแบ่งแบบสอบถามออก 2 ชุด ส�าหรับลูกค้าที่ใช้บริการ

ธนาคารออมสิน และลูกค้าที่ไม่ได้ใช้บริการธนาคารออมสิน โดยแบบสอบถามแต่ละชุด แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

(ภาคผนวก ก)

  ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้

ต่อเดือน ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 

  ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั ประกอบ

ด้วยค�าถาม 6Ws1H ซึ่งมีลักษณะของค�าถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด จ�านวน 7 ประเด็น ได้แก่ ซื้ออะไร ที่ไหน 

อย่างไร เมื่อไร ท�าไม กับใคร เวลาไหน [6]

  ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝาก

สงเคราะห์ชวีติและครอบครวั โดยประยกุต์ใช้ 7Ps ในการตัง้ค�าถาม ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจ�าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการการให้บริการ ด้านการสร้างและน�าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ [7] โดยลักษณะแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นแบบสอบถามปลายปิดเป็นมาตราส่วนประมาณ

ค่า (Rating Scale) โดยมีเกณฑ์ในการให้คะแนนความส�าคัญของปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝาก

สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว มีความส�าคัญ 5 ระดับ

 1.2 แบบสัมภาษณ์ เพื่อใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

แบบคุ้มทวี จ�านวน 10 คน
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 2. กำรศกึษำสภำพแวดล้อมในกำรด�ำเนนิงำนของธนำคำรออมสนิ สำขำท่ำคนัโท จงัหวดักำฬสนิธุ์

  2.1 การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอกในการด�าเนนิธรุกจิทีไ่ม่สามารถควบคมุได้ ประกอบด้วย การ

วิเคราะห์ด้านประชากรศาสตร์ ด้านการแข่งขัน ด้านกระแสโลกาภิวัตน์ ด้านสังคม ด้านเทคโนโลยี ด้านเศรษฐกิจ 

ด้านการเมือง และด้านผู้ที่เกี่ยวข้องกับการด�าเนินธุรกิจ [8] ท�าให้ได้ข้อมูลโอกาสและภาวะคุกคามในการด�าเนิน

งานของธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์

  2.2 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในในการด�าเนินธุรกิจที่สามารถควบคุมได้ ประกอบด้วย การ

วิเคราะห์ส่วนต่างๆ ภายในธุรกิจ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยทางการผลิต ปัจจัยทางการจัดการ

และการบริหารงานบุคคล ปัจจัยทางการเงินและบัญชีของธุรกิจ เพื่อค้นหาจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ [8]

 3. กำรจัดท�ำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝำกสงเครำะห์ชีวิตและครอบครัวแบบออมสิน

คุ้มทวี ธนำคำรออมสิน สำขำท่ำคันโท จังหวัดกำฬสินธุ์ 

  หลังจากได้ข้อมูลสิ่งแวดล้อมในการด�าเนินงานของธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท พฤติกรรมของผู้

บรโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั หลงั

จากนั้นท�าการวิเคราะห์ TOWS Analysis การก�าหนด STP และจัดท�ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝาก

สงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทว ีธนาคารออมสนิ สาขาท่าคนัโท จงัหวดักาฬสนิธุ ์ให้มยีอดเงนิฝาก

ตามเป้าหมายที่ก�าหนดไว้

ผลกำรวิจัย

 1. ผลกำรศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจ

เลือกใช้เงินฝำกสงเครำะห์ชีวิตและครอบครัว

 1.1 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการกับธนาคารออมสิน  พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21 - 40 ปี ระดับการ

ศึกษาปริญญาตรี มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ห้างร้าน รับจ้างทั่วไป รายได้

ต่อเดือนอยู่ที่ ต�่ากว่า 10,000 บาท ถึง 20,000 บาท 

  พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิต / กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ พบว่า 

ส่วนใหญ่ไม่มผีลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั เหตผุลทีไ่ม่เลอืกซือ้ผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติ

และครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทวขีองธนาคารออมสนิเพราะน�าเงนิไปลงทนุด้านอืน่ดกีว่า ส่วนผูท้ีส่นใจซือ้ผลติภณัฑ์

เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทว ีมช่ีองทางทีต้่องการรบัข้อมลูผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์

ชีวิตและครอบครัวแบบออมสินคุ้มทวีของธนาคารออมสินคือ ผ่านทางโทรทัศน์ แผ่นพับ

  ความคิดเห็นของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เงินฝาก

สงเคราะห์ชีวิตของกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการกับธนาคารออมสิน ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณารายได้ 

พบว่า อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับ

เหน็ด้วยมาก ได้แก่ ด้านการสร้างและน�าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้าน

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย 

 1.2 กลุ่มลูกค้าที่ไม่ได้ใช้บริการกับธนาคารออมสิน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 - 50 ปี ระดับ

การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอนปุรญิญา / ปวส. มอีาชพีเป็นข้าราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ รบัจ้างทัว่ไป เกษตรกร 

มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ ต�่ากว่า 10,000 บาท ถึง 20,000 บาท
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  พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิต / กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ส่วน

ใหญ่ไม่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิต หรือท�ากรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ เหตุผลที่ไม่เลือกซื้อ

ผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทวขีองธนาคารออมสนิเพราะ ไม่เข้าใจหลกัประกนั

ชวีติ รายได้น้อยจงึไม่ท�าประกนัชวีติ ส�าหรบัผูท้ีส่นใจซือ้ผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิ

คุม้ทว ีต้องการรบัข้อมลูผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทวขีองธนาคารออมสนิ คอื 

พนักงานธนาคาร และแผ่นพับ 

  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติ ความคดิเหน็

ของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตของกลุ่มลูกค้า

ที่ไม่ได้ใช้บริการกับธนาคารออมสินในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ระดับมากที่สุด ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านกระบวนการให้บริการ ระดับมาก ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้านบุคลากร 

ด้านการส่งเสริมการตลาด และ ด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 2. ผลกำรศึกษำสภำพแวดล้อมในกำรด�ำเนินงำนของธนำคำรออมสิน สำขำท่ำคันโท จังหวัด

กำฬสินธุ์

  จากการศึกษาพบว่า สิ่งแวดล้อมภายนอกในการด�าเนินธุรกิจ ที่เอื้อต่อการด�าเนินธุรกิจ คือ ด้าน

ประชากรศาสตร์ มีจ�านวนประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตอ�าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ ที่มีอายุตั้งแต่ 7 ถึง 50 ปี 

บรบิรูณ์ ตามเงือ่นไขเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทว ีของธนาคารออมสนิ มจี�านวน 31,305 

คน ด้านสังคมประชาชนหันมาให้ความส�าคัญกับการท�าประกันเพิ่มมากขึ้น ด้านเทคโนโลยี จากความก้าวหน้าของ

เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์และการสื่อสารนั้น ท�าให้การด�าเนินงานของสาขาเกิดความสะดวกสบายมากขึ้น เก็บข้อมูล

ลกูค้าได้เป็นระบบมากขึน้ ด้านเศรษฐกจิ รายได้ของประชาชน จงัหวดักาฬสนิธุ ์มรีายได้ต่อหวัเท่ากบั 52,204 บาท 

[9] และจากกลุม่เป้าหมายตามแบบสอบถาม ลกูค้าธนาคารออมสนิ มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ห้างร้าน รบัจ้าง

ทัว่ไป ข้าราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ มรีายได้ต่อเดอืน 10,000 – 20,000 บาท กลุม่ทีไ่ม่ใช่ลกูค้าธนาคารออมสนิ 

ส่วนใหญ่อาชพีข้าราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ รบัจ้างทัว่ไป รายได้ต่อเดอืน 10,000 – 20,000 บาท ด้านการเมอืง

และกฎหมาย การบังคับให้เป็นไปตามสัญญาของกรมธรรม์

  ด้านการแข่งขัน พบว่า อุปสรรคจากคู่แข่งขันที่เข้ามาใหม่อยู่ในระดับน้อย อ�านาจการต่อรองของผู้

ขายปัจจยัการผลติอยูใ่นระดบัต�่า อ�านาจการต่อรองของผูซ้ือ้อยูใ่นระดบัสงู อปุสรรคจากผลติภณัฑ์ทีท่ดแทนกนัได้

อยู่ในระดับสูง และการเพิ่มขึ้นของการแข่งขันที่รุนแรงขึ้นอยู่ในระดับสูง

  ผลการศกึษาสิง่แวดล้อมภายใน พบว่า ด้านผลติภณัฑ์ กรมธรรม์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั

แบบออมสินคุ้มทวีเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีเงื่อนไขชัดเจน ผลตอบแทนชัดเจน ระยะเวลาในการส่งเบี้ยประกันไม่ยาวมาก 

แต่ระยะเวลาของกรมธรรม์ที่คุ้มครองถึงอายุ 70 ปี การจ่ายผลประโยชน์ของกรมธรรม์สูงมีการจ่ายปันผลให้ตลอด 

และสามารถน�าค่าเบี้ยไปใช้ลดหย่อนภาษีได้ ด้านราคา ค่าเบี้ยประกันไม่สูงมาก สามารถส่งได้ แบ่งจ่ายเป็นงวดๆ 

รายเดือนได้ อัตราค่าเบี้ยที่ส่งคุ้มกับปันผลและผลประโยชน์ที่ได้รับ และสามารถเลือกวงเงินประกันได้ เช่น หากไม่

ท�าวงเงิน 100,000 บาท สามารถลดหรือเพิ่มวงเงินได้ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย สามารถช�าระค่าเบี้ยประกันได้

ทกุสาขาทัว่ประเทศ และธนาคารตัง้อยูใ่กล้บ้าน เวลามปัีญหาอะไรสามารถมาปรกึษาพนกังานได้ทนัท ีด้านพนกังาน 

พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และการขายสินค้า พนักงานให้บริการที่ดี มีความเป็นกันเอง ดูแล

เอาใจใส่เป็นอย่างดี มีความสุภาพ อ่อนน้อม สามารถตอบข้อซักถามได้ ด้านกระบวนการ สาขาให้ข้อมูลครบถ้วน 

พนักงานมีความรู้ความสามารถอธิบายรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง ชัดเจน ครบถ้วน และตอบข้อซัก
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ถามได้ และด้านหลักฐานทางกายภาพ สถานที่ของธนาคารสะอาด มีที่นั่งรอเพียงพอ พนักงานแต่งตัวดี สุภาพ มี

ความน่าเชื่อถือ และมีการน�าน�้าดื่มมาให้บริการระหว่างรอ

 3. กลยุทธ์ทำงกำรตลำดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝำกสงเครำะห์ชีวิตและครอบครัวแบบออมสินคุ้มทวี 

ธนำคำรออมสิน สำขำท่ำคันโท จังหวัดกำฬสินธุ์ 

  จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และการวิเคราะห์ TOWS Analysis (ตารางที่ 1) เพื่อ

ก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด และท�าการแบ่งส่วนลกูค้าตามลกัษณะภมูศิาสตร์ โดยมลีกูค้าเป้าหมาย คอื ผูท้ีต้่องการ

ออมโดยการซื้อประกันชีวิต  จากผลการศึกษาได้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวแบบออมสินคุ้มทวี ธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�านวน 5 โครงการ คือ โครงการที่ 

1 ออมทวเีคาะประตใูจ โครงการที ่2 ของขวญัออมทว ีโครงการที ่3 ออมทวอีอนไลน์ โครงการที ่4 ออมทวอีอมใจ และ

โครงการที ่5 ดบัเบิล้ออมทวี 

สรุป 

 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวแบบออมสินคุ้มทวีของธนาคารออมสิน ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตของของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก และกลยุทธ์ทางการ

ตลาดเพือ่เพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัแบบออมสนิคุม้ทว ีธนาคารออมสนิ สาขาท่าคนัโท จงัหวดั

กาฬสินธุ์ ได้จ�านวน 5 โครงการ คือ โครงการที่ 1 ออมทวีเคาะประตูใจ โครงการที่ 2 ของขวัญออมทวี โครงการที่ 

3 ออมทวีออนไลน์ โครงการที่ 4 ออมทวีออมใจ และโครงการที่ 5 ดับเบิ้ลออมทวี โดยใช้งบประมาณในการด�าเนิน

การ 46,000 บาท (รายละเอียดตารางที่ 2)
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ตำรำงที่ 1 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) เพื่อก�าหนดกลยุทธ์การตลาด

ปัจจัยภำยใน

ปัจจัยภำยนอก

จุดแข็ง 

1. ธนาคารออมสินมีชื่อเสียงและความน่า

เชื่อถือ

2. กรมธรรม์ฯ มีเงื่อนไขชัดเจน 

3. ระยะเวลาในการส่งเบี้ยประกันไม่ยาว  

แต่ระยะเวลาของกรมธรรม์ทีคุ่ม้ครองถงึอายุ 

70 ปี 

4. การจ่ายผลประโยชน์ของกรมธรรม์สูง 

5. ลูกค้าสามารถน�าค่าเบี้ยประกันไปใช้ลด

หย่อนภาษีได้

5. มช่ีองทางการช�าระค่าเบีย้ประกนัได้หลาย

ช่องทาง

7. ส�านักงานใหญ่ให้การสนับสนุนแผ่นพับ 

ของที่ระลึกต่างๆ 

จุดอ่อน

1. เป็นผลติภณัฑ์ใหม่ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กั

ของลูกค้า 

2. พนักงานมีการออกพบลูกค้าและ

ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

เงินฝากฯ น้อย

3. สาขาท่าคันโทมีการส่งเสริมการ

ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เงินฝากฯ 

น้อย

โอกำส

1. ประชาชนหันมาให้ความส�าคัญกับการท�า

ประกันเพิ่มมากขึ้น

2. การน�าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการท�างาน

และเก็บข้อมูลลูกค้า

3. ศักยภาพในการซื้อ (รายได้ต่อเดือน) ของ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

4. จ�านวนผู้ท�าประกันชีวิตน้อย

กลยุทธ์เชิงรุก 

(SO Strategy)

โครงการที่ 1 ออมทวีเคาะประตูใจ

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 

(WO Strategy)

โครงการที่ 2 ของขวัญออมทวี

โครงการที่ 3 ออมทวีออนไลน์

ภำวะคุกคำม

1. จ�านวนคู่แข่งตัวแทนประกันชีวิตในพื้นที่

อ�าเภอท่าคันโทมีหลายบริษัท

2. อ�านาจในการต่อรองของลูกค้า

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

(ST Strategy)

โครงการที่ 4 ออมทวีออมใจ

กลยุทธ์เชิงรับ 

(WT Strategy)

โครงการที่ 5 ดับเบิ้ลออมทวี

ตำรำงที่ 2 กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวแบบออมสินคุ ้มทวี  

ธนาคารออมสิน สาขาท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์

โครงการ ระยะเวลา งบประมาณ (บาท)

1. ออมทวีเคาะประตูใจ เดือนสิงหาคมถึงเดือนธันวาคม  2558 10,500

2. ของขวัญออมทวี เดือนสิงหาคมถึงเดือนธันวาคม  2558 20,000

3. ออมทวีออนไลน์ เดือนสิงหาคมถึงเดือนธันวาคม  2558 5,000

4. ออมทวีออมใจ เดือนสิงหาคมถึงเดือนธันวาคม  2558 10,000

5. ดับเบิ้ลออมทวี เดือนสิงหาคมถึงเดือนธันวาคม  2558 500

รวมงบประมาณ (บาท) 46,000


