




















บทที่ 1
บทนํา

ที่มาและความสําคัญของปญหา
จากอดีตที่สังคมไทยเปนสังคมเกษตรกรรม  วิถีชีวิตของคนไทย  คือการดํารงอยูรวม

กันเปนครอบครัวใหญ  ประกอบดวย  ปู  ยา  ตา  ยาย  พอ  แม  พี่  ปา  นา  อา  พรอมหนา  เมื่อ
เกิดปญหาอะไรก็ตาม     สมาชิกภายในครอบครัวจะชวยเหลือซ่ึงกันและกัน  ปู  ยา  ตา  ยาย   ที่
แกแลวจะมีลูกหลานคอยเลี้ยงดู  ทําใหความจําเปนในการพึ่งสถาบันอื่นนั้นนอยลงไป  ประกอบ
กับสภาพเศรษฐกิจของสังคมไทยในสมัยนั้นดีเนื่องจากพลเมืองนอย  แตละครอบครัวมีฐานะที่จะ
เลี้ยงดูตัวเองไดเปนอยางดี

แตสภาพสังคมไทยในปจจุบัน  ไดมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก  โดยเฉพาะดาน
การพัฒนาเศรษฐกิจที่เปนไปตามแนวทางของ  “อุตสาหกรรมนิยม”   (Industrialism)  คนใน
ชนบทไดเคลื่อนยายเขามาศึกษาตอหรือหางานทําในเมืองใหญๆมากขึ้น  สภาพครอบครัวแบบ
อุปถัมภที่อยูกันพรอมหนาอยางมีปู  ยา  ตา  ยายนั้น  นับวันจะเห็นไดยากขึ้นทุกที  ครอบครัว
ปจจุบันกลายเปนสังคมที่อยูกันแบบปจเจกชนที่มีเพียง  พอ  แม  ลูก  แตละครอบครัวตาง
พยายามหาเงินมาซื้อส่ิงจําเปนในชีวิตตางๆ  เชน  บาน  รถยนต  การศึกษาของบุตร  เสื้อผา
เครื่องนุงหม  การพักผอนเหลานี้เปนตน

ประชาชนจึงตองเก็บออมไวในสถาบันการเงินเอาไวใชในอนาคต  แตตองใชเวลา
นานมากกวาจะเก็บเปนกอน การเกิดเจ็บปวย ฯลฯ  ก็จะลําบาก  ประชาชนคนไทยสวนหนึ่งตอง
พบกับชะตากรรมที่ตองเผชิญกับการมีชีวิตอยูในสภาพที่เสื่อมโทรม  การเสี่ยงภัยทางสิ่งแวดลอม
มามากขึ้น  ภายใตสถานการณเชนนี้  การคิดถึงคุณภาพชีวิตของคนในสังคม  จึงเปนเรื่องสําคัญ
โดยเฉพาะอยางยิ่ง  การประกันคุณภาพชีวิต

ในสังคมที่พัฒนาเปนสังคมอุตสาหกรรมมานานกอนประเทศไทย  และผูคนผาน
ความทุกขยากในการดูแลตนเองไมไดมากอน  รัฐบาลไดสรางระบบของรัฐขึ้นมารองรับเพื่อทด
แทนบางสวนของสังคมครอบครัวใหญที่สลายไป  เชน  มีระบบสวัสดิการ  หรือประกันสังคมเพื่อ
ใหผูที่อยูในวัยชรา  หรือผูที่ไมสามารถหารายไดเลี้ยงตนเองได  ดวยเหตุตางๆที่ไดรับการดูแลขั้น
ต่ําจากรัฐ  โดยในระหวางที่ยังทํางานอยู  ผูที่มีรายไดตองจายเงินสวนหนึ่งใหกับรัฐ  เพื่อเปนเงิน
สําหรับประกันตนวา  ในยามที่ตองการความชวยเหลือ  รัฐจะเขามาชวยแทนที่    สําหรับคนไทย
นั้น  การพึ่งพารัฐ  ยังไมสามารถกระทําได  ดังนั้น  ทุกคนควรหันมาเนนการพึ่งตนเอง  ดวยการ
ออมเงินตั้งแตในวัยทํางาน
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จากการสอบถามสํารวจของธนาคารแหงประเทศไทย เกี่ยวกับวัตถุประสงคในการ
ออมเงินของแตละบุคคล  พอจะสรุปไดวา  เปาหมายที่สําคัญที่สุดของการออม  เรียงตามลําดับ
ความสําคัญคือ

1.เพื่อไวใชยามเจ็บปวย  และในวัยชรา
2.เพื่อการศึกษา
3.เพื่อเปนเงินทุนในการประกอบอาชีพ  เพื่อไวใชกูเงิน   และเพื่อไวซื้อของอื่นๆ

ดังนั้น  ไมวาจะเปนการนําเงินไปใชเพื่อวัตถุประสงคใด  เราตองเริ่มตนดวยการออม
และวิธีการออมก็มีหลากหลายวิธีการ  ซึ่งแตกตางกันตามความเสี่ยง  (risk)  อัตราผลตอบแทนที่
ไดรับ  และเงินตนที่เร่ิมเก็บออม

การประกันชีวิต  เปนรูปแบบการออมเงินวิธีหนึ่ง  ที่ชวยประกันเงินออมของผูเอา
ประกันในยามฉุกเฉิน  ในกรณีที่เกิดเหตุการณที่ไมคาดคิดหรือเกิดอุบัติเหตุ  ทั้งนี้เพราะการ
ประกันชีวิตเปนการคุมครองและสรางหลักประกันใหแกชีวิตและครอบครัว

ความเปนมาของประกันชีวิตในประเทศไทย  เร่ิมตนเมื่อหลังสงครามโลกครั้งที่  1
ธุรกิจประกันชีวิตในยุโรปและในอเมริกาไดขยายตัวกวางขวางมากยิ่งขึ้น  เพราะประชาชนรูถึงคุณ
คาและประโยชนของการประกันชีวิต  การประกันชีวิตไดแพรขยายกิจการมาในประเทศไทยอีกใน
ปลายรัชกาลที่  6    ซึ่งในสมัยรัชกาลที่  6  แหงกรุงรัตนโกสินทร ไดทรงโปรดเกลาฯ  ใหตรา
กฎหมายแพงและพาณิชยข้ึน  เพื่อใชบังคับเกี่ยวกับการประกันภัยและการประกันชีวิต  เมื่อวันที่
1  มกราคม  พ.ศ.  2467

ตนรัชกาลที่  7  ไดมีการติดตอขออนุญาตประกอบการประกันชีวิตในประเทศไทย
รัฐบาลเห็นวาการประกันชีวิตเปนธุรกิจที่มีสวนเกี่ยวพันกับความผาสุกและความปลอดภัยของ
ประชาชน  จึงไดกําหนดธุรกิจประกันชีวิตไวในประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยบรรพ  3  เมื่อป
พ.ศ.  2471  หลังจากนั้นตอมากระทรวงพาณิชยและคมนาคมจึงไดตรากําหนดเงื่อนไขการขอ
อนุญาตประกอบธุรกิจการประกันชีวิตใชเมื่อ  31  กรกฎาคม  2472  พรอมๆกับเงื่อนไขการ
อนุญาตประกอบธุรกิจการประกันวินาศภัย  บริษัทประกันชีวิตตางประเทศไดรับจดทะเบียนและ
ประกอบการประกันชีวิตเปนบริษัทแรก  เมื่อ พ.ศ. 2473 ไดแก  บริษัทเกร็ท  อีสเตอรนไลฟ  แอส
ชัวรันส (Great  Eastern  Life  Assurance  Company  Limited) และบริษัทประกันชีวิตตาง
ประเทศอื่นๆไดจดทะเบียนตอมาตามลําดับรวมเปนบริษัทตางประเทศที่ไดรับอนุญาตใหประกอบ
การประกันชีวิตในยุคนั้น  รวม  5  บริษัท  โดยยังไมมีบริษัทของคนไทยเลย  (จนกระทั่งผลจาก
สงครามโลกครั้งที่  2 ไดเกิดขึ้น  บริษัทตางประเทศไดเลิกกิจการไปโดยปริยายซึ่งยังผลความเสีย
หายใหแกผูเอาประกันภัย  เพราะไมสามารถติดตอกับบริษัทได) ตอมาหลังจากสงครามโลกครั้งที่
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2 ผานพนไปแลวระยะหนึ่ง  บริษัทไชนา  อันเดอรไลทเตอร  และบริษัทอินเตอรเนชั่นแนลจึงได
กลับเขาดําเนินกิจการใหมอีก(สมาคมประกันชีวิตไทย , 2535 : 19)

บริษัทไทยที่ดําเนินธุรกิจประกันชีวิตเปนครั้งแรกในป  2485  คือ  บริษัทไทยประกัน
ชีวิต  และบริษัทไทยเศรษฐกิจประกันภัย (ตอมารวมทุนกับบริษัท  พรูเด็นเชียล  แอสชัวรันส
จํากัด  เปน  บริษัทพรูเด็นเชยีลแอสชัวรันส  ที  เอส  ไลฟ  จํากัด)  (Insurance 2001, 2542 : 18)

ในป  พ.ศ.  2510  รัฐบาลไดตราพระราชบัญญัติประกันชีวิตเพื่อใชควบคุมการ
ดําเนินงานของบริษัทประกันชีวิต  ทําใหบริษัทประกันชีวิตเริ่มใชหลักวิชาการกันมากขึ้น  พระราช
บัญญัติควบคุมการดําเนินงานประกันชีวิตมีสวนชวยสงเสริมใหธุรกิจประกันชีวิตกาวหนา  เพราะ
ทางการเขาควบคุมใหเปนไปตามกฎหมาย  มีหลักเกณฑการจัดเงินสํารองกรมธรรมและการลง
ทุนที่ถูกตอง  (สมาคมประกันชีวิตไทย , 2535 : 20)  ซึ่งพระราชบัญญัติประกันชีวิตและพระราช
บัญญัติประกันวินาศภัย  เปนกฎหมาย 2 ฉบับที่มีสวนสําคัญในการควบคุมธุรกิจประกันภัยยาว
นานถึง  25  ป  จึงไดประกาศใชกฎหมายฉบับใหม  คือพระราชบัญญัติประกันชีวิต  พ.ศ.  2535
และพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย  พ.ศ.  2535  ซึ่งบังคับใชจนถึงปจจุบัน  (Insurance  2001,
2542 :  19)

ในหลักการของการประกันชีวิต  ไดมีผูใหความหมายไวดังนี้
“ประกันชีวิต”  ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. หมายถึง  สัญญา

ประกันอยางหนึ่ง  แตการใชจํานวนเงินยอมอาศัยความทรงชีพหรือมรณะของบุคคลหนึ่ง  จํานวน
ที่ใชใหนั้นอาจเปนเงินจํานวนเดียวหรือเปนเงินรายปก็ได”  (จันทรา  ดานภูวงศ ,2536)

การประกันชีวิต  เปนการประกันภัยที่การจายเงินอาศัยการทรงชีพ  หรือการมรณะ
ของบุคคลเปนเหตุในการจาย  โดยการเฉลี่ยภัยซึ่งกันและกันที่เกิดขึ้นแกบุคคลหนึ่งไปยังบุคคล
อ่ืนๆ  ซ่ึงอยูในลักษณะการเสี่ยงภัยประเภทเดียวกันและรวมกัน  เพื่อเปนการชวยบรรเทาความ
เดือดรอนใหกับบุคคลผูที่ประสบเคราะหกรรมอันเนื่องมาจากการสูญเสียชีวิต  และเพื่อใหบุคคล
นั้นมีฐานะเศรษฐกิจทางการเงินกลับคืนเขาสูสภาพเดิมเหมือนกับไมมีการสูญเสียใดๆเกิดขึ้น  
(ประมวล  แกวไพรี , 2535 : 10 )

หลักการประกันชีวิตที่แทจริง  จะตองไมกอใหเกิดผลกําไรหรือผลประโยชนแกฝาย
หนึ่งฝายใดทั้งสิ้น  ดังนั้น  การประกันชีวิตจึงเปนการแตกตางกับการพนันขันตอ  เพราะมีทั้งฝายผู
ไดและผูเสียควบคูกันไปเสมอ  และที่วาการประกันชีวิตไมยอมใหเกิดผลกําไรแกฝายใดนั้น
หมายความวา  การจายสินไหมทดแทนนั้นจะจายเปนจํานวนเงินที่แนนอนตามที่ระบุไวในเงื่อนไข
ของกรมธรรมแตละประเภท  ตัวอยางเชน  นาย  ก. ทําประกันชีวิตไวในวงเงินเอาประกัน  จํานวน
100,000  บาท  ระยะเวลาเอาประกัน  15 ป สัญญาประกันชีวิตยังมีผลบังคบัอยู  หากนายก. ไม
ไดเสียชีวิต บริษัทผูรับประกันจะตองจายเงินสินไหมครบกําหนดสัญญาใหกับนาย ก. ดังนี้  บริษัท
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ก็ตองจายเงินสินไหม  จํานวน  100,000 บาทใหกับผูรับผลประโยชนหรือใหกับนาย ก. ทันที  จะ
เห็นไดวา  สัญญาประกันชีวิตเปนสัญญาตางตอบแทน  จะไมมีฝายใดฝายหนึ่งไดเปรียบหรือเสีย
เปรียบกันใดๆทั้งสิ้น  ตางฝายก็ตองยึดถือความซื่อสัตยสุจริตตอกันเปนอยางยิ่ง  ฝายทางบริษัทผู
รับประกันก็พรอมที่จะจายเงินสินไหมทดแทนให  ฝายผูเอาประกันก็ตองจายเบี้ยประกันใหเปนไป
ตามระเบียบทุกงวด (ประมวล  แกวไพรี , 2535 : 10 -11 )

สวนผูที่จะเอาประกันชีวิตไดนั้น  ก็จะตองเปนผูตกอยูภายใตการคุกคามของภัย
ประเภทเดียวกัน  การประกันชีวิตเปนการโอนภัยที่จะเกิดขึ้นมารวมอยูในสวนกลาง  คือบริษัทรับ
ประกัน  แตทั้งนี้ไมไดหมายความวา  การประกันชีวิตหรือผูทําประกันชีวิตแลวจะไมตาย  จริงๆ
แลวก็ตองตายดวยกันทั้งนั้น  เปนวิธีการโอนภัยเหลานั้นมาอยูสวนกลาง  บริษัทก็จะเปนผูเฉลี่ย
ภัยดังกลาวไปยังกลุมคนที่อยูภายใตการคุกคามของภัยประเภทเดียวกัน  เมื่อทุกคนไดเอาประกัน
ชีวิตไวก็จะรูสึกสบายใจ  เพราะมีหลักประกันตนเองไวแลว  เพียงแตเสียเบี้ยประกันใหแกกอง
กลางเพียงเล็กนอยที่สามารถจะกระทําได   

สภาพการณของธุรกิจประกันชีวิตในปจจุบัน  มีความสัมพันธโดยตรงและในทิศทาง
เดียวกับการขยายตัวของภาวะเศรษฐกิจโดยรวม  ในชวงเวลาที่ผานมา  แมวาธุรกิจประกันชีวิตจะ
ไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจเชนเดียวกับธุรกิจสาขาอื่น  แตนบัเปนเรื่องที่นายินดีอยางยิ่ง
วาธุรกิจประกันชีวิตมีการฟนตัวที่เร็วมาก  โดยในป  2542  มีอัตราการขยายตัวทั้งระบบกวารอย
ละ  10  ผิดจากการคาดการณซึ่งประมาณการไววา  ธุรกิจฯทั้งระบบจะขยายตัวประมาณรอยละ
3  การขยายตัวดังกลาวนาจะมาจากปจจัยที่สําคัญคือ  ภาวะดอกเบี้ยเงินฝากที่ลดต่ําลงอยางตอ
เนื่อง  เหลือโดยเฉลี่ยประมาณรอยละ  3 – 5 ทําใหประชาชนหันมาทําประกันชีวิตมากขึ้น  เนื่อง
จากจะไดทั้งความคุมครองและผลประโยชนตอบแทนจากอัตราดอกเบี้ยที่ปจจุบันกําหนดไวไมต่ํา
กวารอยละ  6  ถึงแมวาการออมดวยการทําประกันชีวิตจะมีสภาพคลองของเงินออมนอยกวาการ
ฝากเงินกับสถาบันการเงิน  แตผลตอบแทนดานความคุมครองเปนทางเลือกหนึ่งที่คุมคาและเปน
ความไดเปรียบของธุรกิจประกันชีวิตที่สถาบันการเงินอื่นไมมี(วารสารประกันชีวิต , ฉบับที่ 89
เดือนเมษายน – มิถุนายน  2543 , หนา  2 )

ดังนั้น  การประกันชีวิตในปจจุบัน  นอกจากจะเปนการประกันหากมีการมรณะ  หรือ
ความตายเปนเหตุเหตุการจายแลว  ยังหมายรวมถึง  การเก็บออมเงินหรือการฝากเงินกับบริษัท
ประกันชีวิต  ในรูปแบบการทําประกันชีวิต  เพื่อผลตอบแทนและความคุมครองชีวิตไปพรอมๆกัน

จุดมุงหมายของการประกันชีวิตนั้น   จะดูแลพันธะทางการเงินเมื่อบุคคลถึงแกมรณะ
เปนการทดแทนรายไดที่ตองสูญเสียในรูปของรายไดสําหรับเลี้ยงดูครอบครัว  เงินคาใชจายในการ
ใหการศึกษาแกบุตร  เงินที่ชําระหนี้สินหรือคาผอนสง  หรือเงินซึ่งผูเอาประกันภัยปรารถนาจะจัด
ใหแกครอบครัวและตนเองในอนาคต  (ประมวล  แกวไพรี , 2535 :  11)
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อาจแบงจุดมุงหมายของการทําประกันชีวิตไดเปน  3  ประการคือ
1) เพื่อสรางความคุมครองชีวิต  (Protection)  เนนความคุมครองของผูเอาประกันชีวิตใหมีทุน
คุมครองชีวิต  หากเกิดการมรณะ  จะไดเงินตามทุนประกันชีวิตตามที่ตกลงกันไวกับบริษัทประกัน
ชีวิต
2)เพื่อสรางสวัสดิการดานสุขภาพ  (Health)  เนนการประกันสุขภาพ  ใหผูเอาประกันชีวิตไดมีสวัส
ดิการดานการรักษาพยาบาลตางๆ  รวมถึงการคุมครองการเกิดอุบัติเหตุ  ภัยตางๆดวย  หากเกดิ
เหตุ  จะสามารถเบิกคารักษาพยาบาล  คาชดเชยตางๆอันมีเหตุดังกลาวของการเกิด  ทําใหผูเอา
ประกันบรรเทาคาใชจายตางๆที่จะเกิดขึ้นได
3)เพื่อสรางเงินออมไวใช  (Saving)  เนนการเก็บออม  การสรางวินัยของตนในการเก็บออม  เพื่อ
ไวใชอนาคตในวัตถุประสงคตางๆตามความตองการของผูเอาประกัน
นอกจากประโยชนสวนตนแลว  การประกันชีวิตมีสวนกับความมั่นคงทางเศรษฐกิจและ
สังคม  (ประมวล  แกวไพรี , 2535 :  22 - 23)

การประกันชีวิต  มีประโยชนและสรางความมั่นคงตอการพัฒนาระบบเศรษฐกิจและ
สังคมเปนอยางมาก  เพราะการประกันชีวิตไดอาศัย  “กฎแหงจํานวนมาก”  (Law  of  Large
Numberเหมือนกับการประกันภัยแขนงอื่นๆ  คือ  จะตองระดมทุนเขามารวมในระบบของการประ
กันภัย  จํานวนมากๆ  จึงจะทําใหเกิดเงินกองกลางขึ้นอยางเพียงพอ

ในเรื่องความมั่นคงทางเศรษฐกิจ  เราจะเห็นไดวา  การประกันชีวิตเปนวิธีการสะสม
ทุนวิธีหนึ่ง  และสามารถนําเงินจํานวนนี้ไปลงทุนในระยะยาว  เพื่อพัฒนาประเทศอยางหนึ่ง
เปนตนวา  บริษัทจะนําเงินสํารองของการประกันชีวิตสวนหนึ่ง  ไปซื้อพันธบัตรรัฐบาล  หรือใหเอก
ชนกูไปลงทุน  หรือลงทุนในกิจการประเภทอื่นตามที่กฎหมายกําหนดไว  ซึ่งเปนผลดีตอการ
พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ  ทําใหประชาชนมีงานทํามากขึ้น  ซึ่งเปนผลดีตอสวัสดิภาพทั่วไป
ของประชากร  และในขณะเดียวกัน  รัฐก็จะมีรายไดมากขึ้นอีกดวย  บริษัทประกันชีวิตเปน
สถาบันการเงินที่ใหญ  ความมั่นคงสูง  เปนแหลงระดมเงินออมระยะยาวของประเทศ  เนื่องจาก
สัญญาประกันชีวิตเปนสัญญาระยะยาว  กอใหเกิดเปนแหลงเงินทุน  เชน

- การซื้อพันธบัตร
- กูยืมในการกอสราง
- กูยืมในการสรางที่อยูอาศัย
- ซื้อหุนในกิจการตางๆ
- รับจํานอง
ซึ่งในทางออมเปนการเพิ่มจางงาน  เพิ่มผลผลิตและรายไดของประชากร  ทําใหเกิด

การหมุนเวียนทางเศรษฐกิจของประเทศที่ดีขึ้น



6

ความมั่นคงทางสังคม  การประกันชีวิตชวยบรรเทาความเดือดรอนเมื่อเกิดภัย  ลดภาระของรัฐ
ดานสวัสดิการสังคมเพราะทุกคนมีหลักประกันที่มั่นคง  การประกันชีวิตนอกจากจะมีประโยชนตอ
เอกชน  และครอบครัวของเขาแลว  ยังมีประโยชนตอไปยังบุคคลอื่นๆในสังคมอีกดวย  กลาวคือ

ก.การประกันชีวิต  เปนการสงเสริมใหเกิดการประหยัดในหมูประชาชน  และพลเมือง  ซึ่ง
ถือวา  เปนการปลูกฝงนิสัยที่ดีและสําคัญยิ่งของคนเรา  นั่นก็คือ  ทาํใหประชาชนสนใจในการเก็บ
ออมและไมสุรุยสุราย  เปนการชวยบรรเทาปญหาเงินเฟอไดทางหนึ่งดวย

ข.การประกันชีวิตเทากับเปนการสงเสริมใหสถาบันที่เล็กที่สุดของสังคม  คือครอบครัวได
มีโครงการทางการเงินที่ดี

- ทําใหแตละครอบครัวมีความรับผิดชอบอยางดีขึ้นในชีวิตของตน  ในเมื่อมีภัย
พิบัติเกิดขึ้นโดยบังเอิญ  บุคคลที่ตนรับผิดชอบก็ไมเดือดรอนทางดานการเงิน

- เปนการสงเสริมใหแตละครอบครัวมีหลักประกันทางดานการเงนิอันมั่นคง
- ทําใหไมเปนภาระหนักแกสังคมและรัฐบาล
- ชวยสงเสริมสังคมโดยทั่วไปมีสันติสุข  กลาวอยางงายๆ  ก็คือ  การประกัน

ชีวิตสงเสริมใหเอกชนแตละคนมีความรับผิดชอบตอตนเองเมื่อประสบทุพพลภาพก็ไดรับคาชดใช  
เมื่อถึงวัยชราก็มีเบี้ยเลี้ยงชีพ  เมื่อเสียชีวิตก็มีเงินกอนใหครอบครัวไวแกปญหาตางๆ  เชน   ชวย
ใหลูกๆที่เปนกําพรามีทุนสําหรับศึกษาไปจนตลอดดังที่หัวหนาครอบครัวไดตั้งความปรารถนาไว

1)ชวยใหครอบครัวนั้นมีเงินกอนไวไถถอนจํานองหรือภาระผอนสงตางๆได  เชน  ที่ดิน  บาน
เปนตน

2)หากผูเอาประกันภัยเกิดทุพพลภาพก็จะทําใหมีรายไดสําหรับเปนคารักษาพยาบาล  และ
เปนเบี้ยเลี้ยงชีพโดยไมจําเปนตองมอบภาระเหลานี้ใหแกบุคคลอื่นๆ

ผลก็คือ  เทากับชวยสังคมใหมีหลักประกัน  สังคมอยูไดดวยสันติสุขทําใหงานในดาน
ประชาสงเคราะหของรัฐบาลเบาบางลงได  เปนการสรางความมั่นคงใหกับสังคม

ธุรกิจประกันชีวิตในรอบ 5 ป(พ.ศ. 2538 - 2542) (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ
, 2543 : 33 - 36)  จากอัตราการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องมาโดยตลอดของธุรกิจประกันภัยในทิศ
ทางเดียวกับการขยายตัวของระบบเศรษฐกิจโดยรวม  แสดงใหเห็นอยางชัดเจนวา  ธุรกิจประ
กันภัยมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับภาวะเศรษฐกิจ  ดังนั้นในชวงที่ประเทศไทยรวมทั้งประเทศ
อ่ืนๆในภูมิภาคเดียวกันไดรับผลกระทบจากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ  ผลกระทบตอเนื่องถึงธุรกิจประ
กันภัย  คือ  อัตราการขยายตัวที่ลดลงซึ่งเริ่มปรากฏใหเห็นอยางชัดเจนในป  2540   โดยธุรกิจ
ประกันชีวิตมีอัตราการขยายตัวลดลงเหลือเพียงรอยละ  5.48 ในป 2540 และขยายตัวติดลบเปน
คร้ังแรกในป  2541 ในอัตรารอยละ  -7.56
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สําหรับป 2542  จากมาตรการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาล  สงผลใหการฟนตัวทาง
เศรษฐกิจของประเทศเริ่มปรากฏทิศทางในทางบวกที่ชัดเจนขึ้น  และตัวเลขเศรษฐกิจสวนใหญบง
ชี้ใหเห็นวาเศรษฐกิจไทยไดผานพนจุดต่ําสุดไปแลว  กลาวคือ  อัตราการขยายตัวของรายได
ประชาชาติเพิ่มข้ึนจากปกอนประมาณรอยละ  4.6  โดยมีมูลคาการสงออก  การนําเขา  การลง
ทุน  และการบริโภคที่เพิ่มข้ึนจากปกอนอยางนาพอใจ  ในสวนของภาคการเงิน  ปญหาตอเนื่อง
เกี่ยวกับหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได  (NPL) ของสถาบันการเงินเริ่มคลี่คลายแมวาจะยังคงมีสัดสวน
ในระดับสูงแตก็สามารถลดระดับลงไดมากเมื่อเปรียบเทียบกับเมื่อชวงตนป  ประกอบกับการปรับ
โครงสรางหนี้สามารถดําเนินการไดอยางตอเนื่อง  โดยยังคงมีปญหาที่ตองติดตามแกไขในสวนที่
เกี่ยวกับการหดตัวของปริมาณสินเชื่อสําหรับธุรกิจใหมที่จะสงผลกระทบโดยตรงตอการจางงาน
และการสรางมูลคาเพิ่มของผลผลิต  ผลจากการฟนตัวของภาวะเศรษฐกิจโดยรวมสงผลตอเนื่อง
ถึงอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต  ซึ่งจากสถิติที่ปรากฏในอดีตจะมีสวนตางของระยะ
เวลาการปรับตัว  (Time  lag) ประมาณ  1 – 2 ป  แตธุรกิจประกันชีวิต  สามารถฟนตัวไดอยาง
รวดเร็ว  กลาวคือ  ในป  2542 มีอัตราการขยายตัวของเบี้ยประกันชีวิตรับโดยตรง  รอยละ  10.26
โดยมีมูลคาเบี้ยประกันภัยรวมประมาณ  59,916  ลานบาท  ซึ่งหากพิจารณาถึงเบี้ยประกันชีวิตป
แรกซึ่งเปนธุรกิจใหมแสดงใหเห็นถึงอัตราการขยายตัวที่แทจริงรายปของธุรกิจประกันชีวิตแลว  
พบวา  เบี้ยประกันชีวิตปแรกมีอัตราการขยายตัวเพิ่มข้ึนประมาณรอยละ  30.06 ซึ่งนับเปนอัตรา
เพิ่มที่สูงและสะทอนถึงการตระหนักในความสําคัญของการประกันชีวิต  และการปรับเปลี่ยนพฤติ
กรรมของสังคมที่เร่ิมคํานึงถึงความมั่นคงพื้นฐานของครอบครัวดวยการใหระบบการประกันภัย
เปนกลไกแบงเบาภาระในชวงวิกฤติเศรษฐกิจ

สําหรับรายละเอียดและอัตราการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญของธุรกิจประกนัชีวิตในรอบ 5 ป
(พ.ศ. 2538 - 2542) รวมทั้งแนวโนมของธุรกิจในป 2543 ปรากฏในรายละเอียด  ดังตอไปนี้

• เบี้ยประกันภัย
ป 2542 ธุรกิจประกันชีวิตไดรับเบี้ยประกันภัยรับโดยตรงรวมเปนจํานวนเงิน  59,916

ลานบาท  เพิ่มข้ึนจากชวงเดียวกันของปกอนจํานวน  5,577  ลานบาท  หรือเพิ่มข้ึนรอยละ  10.26
โดยเบี้ยประกันภัยปแรก  มีอัตราการเพิ่มข้ึนสูงสุด  คือ  เพิ่มข้ึนจํานวน  2,978  ลานบาท  หรือ
เพิ่มข้ึนรอยละ  30.06    สําหรับเบี้ยประกันภัยตอไป  ซึ่งเปนตัววัดความคงอยูของกรมธรรม  ยัง
คงมีสัดสวนในอัตราที่สูงโดยเฉลี่ยประมาณรอยละ  76.44  ของเบี้ยประกันรับโดยตรงรวม  แสดง
ใหเห็นวา  ประชาชนเริ่มมีกําลังซื้อและมองเห็นความสําคัญของการประกันชีวิต  จึงมีการทํา
ประกันชีวิตกันมากขึ้น  ขณะเดียวกันผูที่ทําประกันชีวิตอยูแลว ก็จะรักษากรมธรรมประกันภัยโดย
สงเบี้ยประกันภัยตอไป  ดังตาราง
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ปแรก ปตอไป จายครั้งเดียว รวมป
จํานวน % จํานวน % จํานวน % จํานวน %

2538 12,678 18.63 35,273 17.67 302 47.68 48,253 18.07
2539 14,771 16.51 40,604 15.11 353 16.89 55,728 15.49
2540 12,945 12.36 45,416 11.85 419 18.70 58,780 5.48
2541 9,906 (23.48) 44,092 (2.92) 341 (18.62) 54,339 (7.56)
2542 12,884 30.06 46,665 5.84 367 7.62 59,916 10.26

หมายเหตุ  :  *เปนตัวเลขประมาณการ
• จํานวนกรมธรรมและจํานวนเงินเอาประกันภัย
ในป 2542  มีจํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่ทําใหม  1,012,332  ราย  ลดลงจํานวน

32,876  ราย  หรือลดลงรอยละ  3.15 ในขณะที่จํานวนเงินเอาประกันภัย  234,463 ลานบาท
เพิ่มข้ึนจํานวน  37,634 ลานบาท  หรือเพิ่มข้ึนในอัตรารอยละ  19.12  แสดงวา  ธุรกิจประกันชีวิต
ขยายตัวเพิ่มข้ึนในกลุมของผูมีรายไดสูงเนื่องจากในป  2542 อัตราดอกเบี้ยเงินฝากธนาคารต่ํา
มาก  ประมาณ  3 – 5 %  ตอป  ผูที่มีรายไดจึงหันมาทําประกันชีวิตโดยมีจํานวนเงินเอาประ
กันภัยสูงขึ้น

ธุรกิจประกันชีวิต  จึงมีบทบาทสําคัญขึ้นเรื่อยๆ  ดังจะเห็นไดจากการเติบโตของธุรกิจ
ประกันชีวิตที่เพิ่มมากขึ้นในปจจุบัน  เห็นไดจากจํานวนบริษัทประกันชีวิตหลังปพ.ศ  2540 มีเพิ่ม
ข้ึนมาเปน  22 บริษัท  ซึ่งบริษัทที่ไดรับอนุญาตใหเปดดําเนินการใหม  เชน  บริษัทกรุงไทย  แอก
ซา  บริษัทสยามซัมซุง  จํากัด  เปนตน

การเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตจึงถือไดวามีความสัมพันธกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจ
ของประเทศและการเปลี่ยนแปลงทางสังคมอยางเห็นไดชัด  ในรอบทศวรรษที่ผานมา  (พ.ศ.
2530  -  2539)  เปนชวงเวลาที่เศรษฐกิจไทยขยายตัวไปทั่วทุกภาคของประเทศ  ในขณะที่
กรุงเทพกลายเปนมหานครที่มีขนาดใหญแหงหนึ่งของโลก

ธุรกิจประกันชีวิตและประกันวินาศภัยมีอัตราการเติบโตสูงมากในรอบ 10 ปนี้ คือโตถึง
236%   กรมธรรมที่มีผลบังคับเพิ่มข้ึนจาก 2.2 ลานราย (ป2530) เปน 6.9 ลานรายในป 2539
และชวง 5 ปหลัง  ผูซื้อกรมธรรมรายใหมมีมากกวาปละ  1 ลานรายทุกป  ทั้งเบี้ยประกันปแรกก็
เพิ่มมากกวาปละ  10,000  ลานบาท  ตั้งแตป 2537 เปนตนมา  และยังไมเคยต่ํากวานี้จนถึง
ปจจุบัน (ป2542) (ประกันชีวิต 2001 , 20 – 24)  ธุรกิจประกันขีวิตจึงมีบทบาทสําคัญตอการ
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พัฒนาทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ  โดยถือเปนสถาบันการเงินที่สรางความมั่นคงในชีวิต
ของประชาชนและเปนแหลงระดมเงินออมระยะยาวที่สําคัญ

แนวโนมธุรกิจประกันชีวิตในป  2543  เมื่อธุรกิจประกันชีวิตในปพ.ศ. 2542  หรือ  ค.ศ.
1999  มีอัตราการเติบโตทั้งระบบ  10%  ผิดจากการคาดการณในการประเมินและวิเคราะหการ
ดําเนินการที่สมาคมประกันชีวิตไทยไดจัข้ึนในวันประกันชีวิตพบนักขาวเศรษฐกิจที่พัทยาเมื่อตนป  
ซึ่งประมาณการกันไววาทั้งระบบจะเติบโตประมาณ  3%  ของป พ.ศ.  2541  หรือ ค.ศ.  1998
ทั้งหมดนี้อาจจะเปนผลมาจากการที่ธนาคารลดอัตราดอกเบี้ยลงชนิดที่ไมเคยมีปรากฏการณ
อยางนี้มากอน  ถึงกับมีผูกลาววา  สักวันหนึ่งถาไปฝากเงินที่ธนาคาร  อาจจะตองเสียคาธรรม
เนียมรับฝากเงิน  ตรงกันขามธุรกิจประกันชีวิต  ยังมีอัตราดอกเบี้ยคงที่ทั้งผลประโยชนจากการ
ฝากเงินประกันชีวิต  คือ  6%  และการกูเงินโดยใชกรมธรรมประกันชีวิต  คือ  8%  อัตราทั้งสอง
รายการนี้กําหนดกันมานานหลายยุคหลายสมัยของอธิบดีกรมการประกันภัย  หรือรัฐมนตรี
กระทรวงพาณิชย  ไมมีการเปลี่ยนแปลงใดๆทั้งสิ้น

จากรายงานภาวะเศรษฐกิจป ค.ศ. 1999  และแนวโนมป ค.ศ. 2000  ของสํานักงานคณะ
กรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  สรุปไดวาในป ค.ศ.  2000  เศรษฐกิจของโลกจะ
ขยายตัวขึ้นแตเพียงเล็กนอยประมาณ  3.5%  ซึ่งสูงกวาการขยายตัวในป ค.ศ. 1999 เพียง 0.5%
โดยคาดการณวา  สหรัฐอเมริกาจะขยาย  2.6%  ต่ํากวาอัตราการขยายตัว1.5%  เศรษฐกิจยุโรป
จะขยายตัว  2.7%

สําหรับประเทศไทย  คาดวาในป  2000  นี้เศรษฐกิจจะขยายตัวตอเนื่องจากป  1999  ใน
อัตรารอยละ  4.4  โดยมีปจจัยสําคัญที่ชวยสนับสนุนการเติบโตของเศรษฐกิจ  ไดแก  การสงออก
การลงทุน และการบริโภคภาคเอกชน  ในดานการเงินคาดวา  สภาพคลองในระบบการเงินจะยัง
คงอยูในระดับสูง  ในขณะนี้ความตองการสินเชื่อจะขยายตัวตามภาวะการผลิตและการลงทุน
โดยคาดวาสินเชื่อของระบบสถาบันการเงินจะขยายตัวไปอัตราที่สูงกวาป  1999  เล็กนอย  แต
อัตราดอกเบี้ยจะมีแนวโนมใกลเคียงกับป  1999   ในขณะเดียวกับภาคธุรกิจจะระดมทุนใน
ตลาดทุนและตลาดตราสารหนี้เพิ่มข้ึน  สําหรับตลาดทุนนั้นการออกพันธบัตรรัฐบาลและตั๋วเงิน
คลังเพื่อชดเชยการขาดดุลภาครัฐในป  1999  จะชวยดูดซับสภาพคลองจากตลาดเงินไดระดับ
หนึ่ง

หากเศรษฐกิจของไทยไดมีลักษณะดังที่คณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหง
ชาติวิเคราะห  สภาพการตลาดของธุรกิจประกันชีวิตก็นาจะมีโอกาสสดใสไดอีกปหนึ่ง  จากผล
ของอัตราดอกเบี้ยที่มีแนวโนมคงที่  ประชาชนก็หันมาหาวิธีที่จะเกิดประโยชนมากกวาในการฝาก
เงินระยะยาว  เชน  การซื้อพันธบัตรหรือการออมทรัพยในรูปประกนัชีวิต ซึ่งอธิบดีกรมการประ
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กันภัยคาดวาจะมีอัตราการเติบโตถึง  15%  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 : 139 -
140)

 จากการพยากรณธุรกิจประกันชีวิตในป  2543  คาดวา  จะมีอัตราการเติบโตตอเนื่อง
จากปกอน  โดยมีเบี้ยประกันชีวิตรับโดยตรงรวมประมาณ  67,106  ลานบาท  หรือคือเปนอัตรา
การเติบโตรอยละ  12  จากป  2542  สอดคลองกับการเติบโตของผลิตภัณฑมวลรวมฯ (GDP) ซึ่ง
คาดวาจะมีอัตราการเติบโตประมาณรอยละ  4 – 5  จากการประมาณการของธนาคารแหง
ประเทศไทย  ผนวกกับแนวโนมอัตราดอกเบี้ยในตลาดที่อยูในระดับตํ่า  ทําใหการประกันชีวิตเปน
อีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคที่ใหทั้งความคุมครองและผลตอบแทนที่คงที่ในระดับสูงกวาตลาด
โดยรวม

แตอยางไรก็ตาม  การดําเนินธุรกิจประกันชีวิตในป  2543  จะตองเผชิญกับการแขงขันทั้ง
จากคูแขงภายในประเทศที่เร่ิมปรับตัวขยายสวนแแบงทางการตลาด  เพื่อตอบรับกับการฟนตัว
ของเศรษฐกิจ  และการบริโภคของเอกชน  ที่มีแนวโนมที่ดีข้ึน  เนื่องมาจากผลของมาตรการการ
กระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาลที่ไดทยอยนํามาใชในชวงกอนหนานี้  และนอกจากนี้  ผลของ
นโยบายเปดเสรีตลาดประกันภัยอยางเปนลําดับขั้นตอน  จะทําใหมีผูประกอบการจากตาง
ประเทศเขามาในตลาดประกันภัยของไทยมากขึ้น  ทั้งในรูปของบุคคลธรรมดาและนิติบุคคล
สวนหนึ่งจะชวยยกระดับการจัดการและการใหบริการประกันภัยของไทยใหอยูในระดับสากล  ทั้ง
ในแงคุณภาพและตนทุนการประกอบการ  แตอีกสวนหนึ่งจะทําใหธุรกิจที่ยังคงยึดติดกับการ
บริหารแบบเดิมๆ  ตองประสบปญหาตางๆจากภาวะการแขงขันในตลาดที่รุนแรงยิ่งขึ้น  จึงควรที่
จะใหความสําคัญในการเรงพัฒนาระบบการจัดการ  คุณภาพการใหบริการ  และการนํา
เทคโนโลยีมาใชในองคกร  เพื่อใหธุรกิจสามารถดาํเนินไปไดอยางตอเนื่องในสภาพตลาดที่พรอม
จะเปดเสรีตอไป  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 : 46 - 47)

จากเหตุผลประกอบขางตน  แสดงใหเห็นวา  “ตัวแทนประกันชีวิต”  ยังเปนปจจัยของ
ธุรกิจประกันชีวิตที่สําคัญที่สุดตอไป เพราะธุรกิจประกันชีวิตในเมืองไทย ยังคงตองใชระบบคน
กลางที่จะออกตลาดเชิญชวนใหประชาชนผูบริโภคออกมารับประกันชีวิตกับบริษัทซึ่งตางกับระบบ
ธนาคารที่ประชาชนผูบริโภคเดินเขาหาธนาคารเอง  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 :
141)

บริษัทประกันชีวิต  จึงยังตองการตัวแทนจํานวนมากขึ้น  ในการทําหนาที่เปนคนกลางใน
การติดตอส่ือสารเพื่อใหเกิดการทําประกันชีวิตของประชาชนคนไทยเพิ่มมากขึ้น

จากการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต  สวนหนึ่งยอมมาจากปริมาณและคุณภาพของนัก
ขายประกันชีวิต  หรือตัวแทนประกันชีวิต  ซึ่งถือเปนสื่อบุคคลที่สําคัญอันทําใหเกิดการทําประกัน
ชีวิตของลูกคาหรือมีผูเอาประกันเกิดขึ้น
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อยางไรก็ตาม  ถาคิดจากสัดสวนของผูถือกรมธรรมกับจํานวนประชากรทั้งประเทศแลว
ประชาชนชาวไทยยังมีการประกันชีวิตกันนอยมากเมื่อเทียบกับประเทศอื่น  เพราะในป  2539
คนไทยมีประกันชีวิตเพียง  11.18%  จนถึงปจจุบัน (ป2542) มีเพียง12.23%  เทานั้น  ทั้งๆที่ธุรกิจ
ประกันชีวิตมีบทบาทความสําคัญในลักษณะของสถาบันการเงินที่จะสรางประโยชนดาน
เศรษฐกิจแกประเทศในการเปนแหลงเงินออมระยะยาว  เอาไวใชยามฉุกเฉิน  เพื่อความปลอดภัย
ของครอบครัว  และยังเกิดประโยชนตอประเทศในการนําเงินที่ระดมจากระบบธุรกิจประกันชีวิต
ไปใชในการชดเชยการกูเงินจากตางประเทศไดดวย (กิตติพงษ  จินตวราลักษณ , 2539 : 5)

ประเทศ ประชากร (คน) จํานวนผูถือกรมธรรมประกันชีวิต สัดสวน ขอมูล พ.ศ.
ญี่ปุน 125,257,016 116,489,025 93 2539
สิงคโปร 3,045,000 2,792,480 93 2538
ไตหวัน 21,500,000 14,405,000 67 2539
ฮองกง 6,685,930 3,276,480 49 2538
ไทย 61,466,178 7,375,942 12 2540

ที่มา  :  การเงินการธนาคาร  กุมภาพันธ  2542 และขอมูลบางสวนจากการรวบรวมของเอไอเอ

จากตารางเห็นไดชัดถึงความแตกตางของจํานวนผูทําประกันชีวิตเปนอยางมาก  ระหวาง
ประเทศญี่ปุนกับประเทศไทย  หรือเปรียบเทียบประเทศสิงคโปรกับประเทศไทย  ทั้ง 2ประเทศที่
กลาวมาเปนสังคมอุตสาหกรรม  ที่แข็งแกรงทางเศรษฐกิจและกาวหนาทางเทคโนโลยี  สวนหนึ่ง
ของรากฐานคือ  การออมเงินกับประกันชีวิตซึ่งถือเปนแหลงเงินทุนขนาดใหญ  ที่ประเทศสามารถ
นําเงินสวนนี้ไปพัฒนาประเทศใหรุดหนากาวทันประเทศตะวันตกได

จะเห็นไดวา  การประกันชีวิต  เปนสิ่งที่กอใหเกิดประโยชนแกหลายๆกลุม  หลายๆฝาย
กลาวคือ  ทั้งตัวผูเอาประกันเอง  ผูรับผลประโยชนของผูเอาประกันเอง  และประเทศไทยโดยรวม
โดยฝายผูเอาประกัน  และผูรับผลประโยชนจะไดรับประโยชนโดยตรง  ทั้งนี้เพราะการประกันชีวิต
เปนการกระทําที่เกี่ยวกับคุณคาทางเศรษฐกิจของชีวิตมนุษย  ชีวิตคนจะมีคาเทาใด  อยูที่ความ
สามารถในการหาเลี้ยงชีพ  และความเปนที่พึ่งของคนอื่นๆ  เชน  เปนที่พึ่งของครอบครัวและวง
การธุรกจิ  หากผูที่มีความสามารถในการทํางานและมีรายได  เกิดความสูญเสียอวัยวะหรือถึงแก
ชีวิต  ยอมทําใหบุคคลที่อาศัยรายไดของเขาเดือดรอน การประกันชีวิตจึงกอใหเกิดประโยชนตอ
ครอบครัวในการดํารงชีพ  และทํามาเลี้ยงชีพในธุรกิจของตนตอไป  อาจกลาวไดวา  การประกัน
ชีวิตเปนเงินสดกอนหนึ่งที่เกิดขึ้นเมื่อผูที่หารายไดของครอบครัวไดจากไป  เปนเงินสดที่ชวยลด
ความเดือดรอนใหกับครอบครัวได  ผูเอาประกันชีวิตและผูรับผลประโยชนจึงไดรับผลประโยชนดัง
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ที่กลาวมา  ในสวนของประเทศไทยเอง   เงินออมของประเทศจะเพิ่มมากขึ้น  กอใหเกิดความแข็ง
แกรงทางดานการเงิน  เศรษฐกิจและการลงทุน  อันทําใหประเทศเกิดการพัฒนา

ดังนั้น  ผูวิจัยจึงตองการศึกษาถึงการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตตอผูมุง
หวังหรือผูเอาประกันประกันชีวิต  เพื่อทําใหเกิดความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับการรับรู  ทัศนคติ
และพฤติกรรมของผูทําประกันชีวิตในปจจุบันวาเปนอยางไร  อีกทั้งยังไดทราบถึงวิธีการสื่อสาร
ระหวางบุคคลในการสนับสนุนใหเกิดการทําประกันชีวิต

วัตถุประสงคในการวิจัย
1.เพื่อศึกษาถึงการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่มีตอผูทําประกันชีวิต
2.เพื่อศึกษาถึงการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผูทําประกันชีวิต

 3.เพื่อศึกษาและวิเคราะหถึงกลยุทธการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจในการซื้อ-ขายประกันชีวิต
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร

ปญหานําการวิจัย
1.การสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่มีตอผูทําประกันชีวิตเปนอยางไร
2. ผูทําประกันชีวิตมีการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมอยางไรตอการประกันชีวิต
3.กลยุทธการสื่อสารใดที่ใชในการโนมนาวใจใหเกิดการซื้อ-ขายประกันชีวิตของประชาชนใน

เขตกรุงเทพมหานคร

ขอสันนิษฐานในการวิจัย
1.ตัวแทนประกันชีวิต  เปนสวนสําคัญในการสื่อสารระหวางบุคคลเพื่อใหเกิดการตัดสินใจ

และนําไปสูพฤติกรรมการทําประกันชวีิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร
2.ผูทําประกันชีวิตมีการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมที่ดีตอการประกันชีวิต
3.บทพูด (Sale Talk) เปนเนื้อหาที่ใชในการเสนอขายประกันชีวิต  โดยใชกลยุทธการสื่อสาร

การโนมนาวใจแบบ Compliance-gaining

ขอบเขตการวิจัย
การวิจัยมุงศึกษาและเก็บขอมูลจากประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  เพราะเปน

กลุมคนที่ถือกรมธรรมในสัดสวนที่มากที่สุดของประเทศไทยเมื่อเทียบกับจังหวัดอื่นๆ  โดยจะทํา
การศึกษาวิจัยจากตัวแทนประกันชีวิตของ  10 บริษัทประกันชีวิตที่ใหความรวมมือในการเก็บขอ
มูล ซึ่งผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับวิธีการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิต   รวมถึง
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การรับรู ทัศนคติ  และการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยจะเปนลูกคา
ของตัวแทนประกันชีวิตที่ใหความรวมมือในการเก็บขอมูลในเบื้องตน

คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย
1.การประกันชีวิต  หมายถึง  วิธีการที่คนกลุมหนึ่งรวมตัวกันเพื่อชวยกันเฉลี่ยภัยอัน

เนื่องมาจากการตายและรวมไปถึงการสูญเสียอวัยวะ  พิการ (ทุพพลภาพ)  คารักษาพยาบาล
และการสูญเสียรายไดในยามชรา  โดยที่เมื่อคนใดตองพบภัยดังกลาว  ก็จะไดรับเงินกอนหนึ่งเพื่อ
บรรเทาความเดือดรอนแกตนเองและครอบครัว  โดยมีบริษัทประกันชีวิตจะทําหนาที่เปนแกน
กลางในการนําเงินกอนนั้นไปจายใหแกผูที่ไดรับภัย    นอกจากนี้  ยังหมายรวมถึง  การเก็บออม
และการลงทุนทางการเงินเพื่อผลกําไรหรือดอกเบี้ยและเงินปนผลในอีกรูปแบบหนึ่ง

2.ผูเอาประกันชีวิต  หมายถึง  ผูที่ฝากเงินสวนหนึ่งไวกับบริษัท  ที่เรียกวา  “เบี้ยประ
กันภัย”  กับบริษัทประกันชีวิต  เพื่อใหไดรับความคุมครองชีวิต  พรอมกับผลกาํไรของการฝากเงิน

3.การสื่อสารระหวางบุคคล  ในงานวิจัยครั้งนี้  หมายถึง  การเจรจาเพื่อซ้ือ-ขาย
ระหวางผูรับสาร 4ผูคาดหวังหรือผูเอาประกัน) -  ผูสงสาร  (ตัวแทนประกันชีวิต)

4.การประกันความสามารถ หมายถึง  การประกันคาความสามารถของผูเอาประกัน
หากผูเอาประกันเสียชีวิตกอนเวลาอันควร  อันทําใหความสามารถหายไปพรอมกับการเสียชีวิต
ซึ่งทําใหสูญเสียรายไดที่เกิดจากความสามารถนั้นๆ

5.การประกันรายได  หมายถึง  การประกันรายไดที่คาดวาจะหาไดในอนาคต  หากผู
เอาประกันเสียชีวิตกอนเวลาอันควร

6.ความคุมครองชีวิต  หมายถึง  การรับรองคาชีวิตของผูเอาประกัน  หากผูเอา
ประกันเสียชีวิตจะไดรับคาคุมครองชีวิตตามจํานวนทุนประกันชีวิตที่ไดทําไว

7.ตัวแทนประกันชีวิต  หมายถึง  ผูซึ่งบริษัทมอบหมายใหทําการชักชวนใหบุคคลทํา
สัญญาประกันชีวิตกับบริษัท

8.กรมธรรม  หมายถึง  สัญญาประกันภัยที่บริษัทประกันภัยมอบใหแกผูเอาประ
กันภัย

9.กรมธรรมกําพรา  หมายถึง  สัญญาประกันภัยที่ไมมีตัวแทนประกันชีวิตมาดูแลให
แกผูเอาประกัน

10.มรดกเงินสด  หมายถึง  สัญญาประกันชีวิตที่กลายเปนมรดกเงินสดหรือเช็คเงิน
สดเมื่อเวลาผูเอาประกันชีวิตไดเสียชีวิตลง
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11.การประกันเงินออม  หมายถึง  การฝากเงินในบริษัทประกันชีวิต  โดยไดรับความ
คุมครองชีวิตดวย  อันทําใหเงินออมที่ฝากเพิ่มคาขึ้นตามทุนประกันชีวิต  และหากผูเอาประกัน
ชีวิตเกิดเสียชีวิต  ก็จะไดรับเงินตามทุนประกันชีวิตที่ไดทําไว

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1.เพื่อเปนองคความรูพื้นฐานในการสื่อสารเพือ่โนมนาวใจใหเกิดการซื้อ-ขายประกันชีวิต  โดย

ตัวแทนประกันชีวิตสามารถนําไปประยุกตใชในงานไดอยางแทจริง
2.เพื่อกอใหเกิดเงินออมประเทศที่เพิ่มมากขึ้นอันทําใหเกิดการพัฒนาประเทศทั้งดาน

เศรษฐกิจและสังคม



บทที่  2
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

แนวคิดและทฤษฎี
การศึกษา “การสื่อสารระหวางบุคคลกับการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร” เปนการศกึษาในพืน้ฐานความรูเกีย่วกบัการสือ่สารระหวางบคุคลโดยถอืเปนองค
ประกอบสาํคญัตอการซือ้-ขายประกนัชวีติของประชาชนในเขตกรงุเทพมหานคร และใหเขาใจถงึกล
ยทุธการสือ่สารเพือ่โนมนาวใจในการซือ้-ขายประกนัชวีติ อันทาํใหเกิดการทาํประกนัชวีติเพิม่มากขึน้
ผูวิจัยจึงไดกรอบแนวคิดทฤษฎีนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาดังนี้

1.การสื่อสารระหวางบุคคล  (Interpersonal  Communication)
1.1องคประกอบของการสื่อสารระหวางบุคคล
1.2แบบจําลองกระบวนการสื่อสารของSchramm
1.3ปจจัยกําหนดความดึงดูดใจในการสื่อสารระหวางบุคคล
1.4การรับรู  (perception) ,   ทัศนคติ  (attitude) ,  และพฤติกรรม  (behavior)

2.การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ  (Persuasive  Communication)
2.1แนวความคิดของการโนมนาวใจ
2.2กลยุทธการไดรับความยินยอมพรอมใจ  (Compliance-Gaining  Strategies)
2.3หลักโนมนาวใจของAristotle

3.การสื่อสารการตลาด  (Marketing  Communication)
3.1จิตวิทยาการสื่อสารและพฤติกรรมผูบริโภค
3.2แรงจูงใจ
3.3อารมณและการจูงใจ
3.4ภาพลักษณ  (Image)
3.5ทฤษฎีการขาย
3.6ทฤษฎีแหงการวิเคราะหลูกคา

4.หลักการขายของตัวแทนประกันชีวิต
4.1หลักในการวิเคราะหผูมุงหวังในการทําประกันชีวิต
4.2องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิต
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1.การสื่อสารระหวางบุคคล  (Interpersonal  Communication)

1.1องคประกอบการสื่อสารระหวางบุคคล
การสื่อสารระหวางบุคคล  เปนการสื่อสารที่มีผูสื่อสารตั้งแต 2 คนขึ้นไป  มาทําการ

สื่อสารกันในลักษณะที่เปนทั้งผูสงสารและผู รับสารสามารถแลกเปลี่ยนสารกันไดโดยตรง  
(Direct)  และเปนการสื่อสารแบบตัวตอตัว  (Person-to-Person)   (ปรมะ  สตะเวทิน , 2529  :
253) 

การสื่อสารระหวางบุคคลนี้  มักเปนการติดตอระหวางบุคคลตอบุคคลเพื่อจะถาย
ทอดขาวสารระหวางผูสงสารและผูรับสาร  ถาผูรับสารไมเขาใจสารก็สามารถซักถามหรือขอขาว
สารพิ่มเติมจากแหลงสารไดในทนัที  สวนผูสงสารก็สามารถปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเขา
กับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอันรวดเร็วเชนกัน  ดังนั้น  การสื่อสาร
ระหวางบุคคลจะชวยจูงใจใหบุคคลเปลี่ยนแปลงทัศนคติได  (Rogers  and  Shoemaker , 1971
:  145)

1.2แบบจําลองกระบวนการสื่อสารของSchramm

message

Encoder Decoder
Interpreter Interpreter
Decoder Encoder

Message

Schramm  (1960)  ไดยกตัวอยางอธิบายถึงการสื่อสารระหวางบุคคล  2   คน  โดย
กลาววาในการสื่อสารระหวาง  2  คนนั้น  มีการสื่อสารโตตอบกันกลับไปกลับมา  กระบวนการ
ตอบกลับ  (return  process)  นี้เรียกวา  การสื่อสารกลับ  (Feedback)

โดยปกติแลว  การสื่อสารของมนุษยนั้น  มักจะมีลักษณะเปนการโตตอบกัน  กลาว
คือ  เมื่อมีผูพูดก็มีผูฟง  ผูฟงรูสึกอยางไร  ก็มีปฏิกิริยาตอบกลับมา  “การสื่อสารกลับ”  คือ
ปฏิกิริยา (reaction)  ของผูรับสารที่แสดงตอบตอสารของผูสงสารซึ่งกอใหเกิดประโยชน  2
ประการ  ดังนี้  (ปรมะ สตะเวทิน , 2531)
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 1.ทําใหผูสงสารทราบผลของการสื่อสารวา บรรลุวัตถุประสงคของการสื่อสารหรือไม
เพียงใด  ผูรับสารตีความหมายตรงกับความหมายที่ผูสงสารตั้งใจหรือไม

2.ควบคุมพฤติกรรมการสื่อสารในเวลาตอมาของผูสงสาร  กลาวคือ  ผูสงสาร
สามารถใชการสื่อสารกลับ  เพื่อปรับปรุง  ดัดแปลง  แกไข  หรือคงไวซึ่งเนื้อหาสาระ  และวิธีการ
ในการสื่อสารของตน

Berlo  (1960) ไดชี้ใหเห็นวาปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอสารของผูสงสารนั้น  แบง
ออกเปน  2  ชนิด  ตามลักษณะของผลที่เกิดจากจากสื่อสาร

1.การสื่อสารกลับเชิงบวก  (Positive  Feedback)  คือการสื่อสารกลับที่ทําใหผูสง
สารพอใจในผลของการสื่อสาร

2.การสื่อสารกลับเชิงลบ  (Negative  Feedback)  คือการสื่อสารกลับที่ทําใหผูสง
สารไมพอใจในผลของการสื่อสาร

จากแนวคิด  ทฤษฎีการสื่อสารระหวางบุคคลนั้น  มีความเกี่ยวของโดยตรงกับการสื่อ
สารอันทําใหเกิดการทําประกันชีวิตของประชาชน  เพราะการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิต
และผูที่จะทําประกันชีวิตนั้น  เปนการสื่อสารที่มีการสงสารโตตอบระหวางกัน  อันนําไปสูการตัด
สินใจทําประกันชีวิตในทายที่สุดหรือไมนั้น  ก็ข้ึนอยูกับความพึงพอใจของทั้ง 2ฝาย

1.3ปจจัยกําหนดความดึงดูดใจการสื่อสารระหวางบุคคล
จากการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยกําหนดความดึงดูดใจในการสื่อสารระหวางบุคคล

พบวา  คนสวนใหญ  จะทําการสื่อสารระหวางบุคคลกับคนอ่ืนๆมากนอยเพียงใด  ขึ้นอยูกับปจจัย
สําคัญ  5  ประการ  ไดแก  (บุษบา  สุธีธร , 2531 : 257 - 259)

1.ลักษณะดึงดูดใจของคูส่ือสาร  (Attractiveness)  หมายถึง
- ลักษณะดึงดูดใจในรูปรางหนาตา  มนุษยเรียนรูลักษณะดานรางกายที่สวยงาม

รูปรางที่ไดสัดสวน  จากประสบการณใหคุณคากับส่ิงตางๆของตน  จากการเรียนรูทําใหแตละ
บุคคลกําหนดความชอบในสิ่งตางๆตามลักษณะสังคมที่ตนอยู

- ลักษณะดึงดูดใจในบุคลิกภาพ  บุคลิกภาพที่มีลักษณะดึงดูดใจของคนแตละคน
จะมีลักษณะแตกตางกันออกไป  เชน  บุคลิกภาพของคนกาวราวชอบแสดงอํานาจเหนือกวา  อาจ
เปนบุคลิกภาพที่นาสนใจสําหรับคนๆหนึ่ง  ในขณะที่คนขี้อายและประนีประนอมอาจเปนบุคลิก
ภาพที่อีกคนหนึ่งพอใจ

2.ความใกลชิดของคูส่ือสาร  (Proximity)
มนุษยมีธรรมชาติที่จะสื่อสารกับคนที่ใกลชิด  เพราะเมื่อใกลชิดสิ่งใดแลว  ก็

มักเอาความรูสึกของตนเขาไปผูกพัน  และมักมีทัศนคติที่ดีกับคนที่ตนไดใกลชิดดวย  ดังนั้นเมื่อ



18

บุคคลไดมีโอกาสใกลชิดกัน  ไมวาจะเปนการใกลชิดในลักษณะการทํากิจกรรมรวมกัน  หรือ
ทํางานรวมกัน  ก็มีแนวโนมที่จะเลือกสื่อสารกับคนที่ใกลชิดกับตนนั้นมากกวาคนที่ไกลตัวออกไป
เปนธรรมดา  ยกเวนบุคคลที่มีความเกลียดชัง  หรือเปนศัตรูกันอยูกอน

3.การใหแรงเสริมแกคูสื่อสาร  (Reinforcement)
บุคคลนั้นมีแนวโนมที่จะสื่อสารกับคนที่ใหส่ิงที่ทําใหตนพอใจนั่นคือ  คนที่

สามารถใหแรงเสริมแกตนนั่นเอง  แรงเสริมนั้นอาจเปนวัตถุสิ่งของหรือตัวเสริมแรงทางสังคม  ได
แก  การพูดจาไพเราะ  การยกยองชมเชยก็ได  เรามักไมอยากสนทนากับคนที่ชอบขัดคอหรือโต
แยงกับเรา  เรามักชอบพูดคุยกับเพื่อนที่ยินดี  และแสดงความนับถือยกยองในความสําเร็จของเรา
เหลานี้เปนตัวเสริมแรงทางสังคมทั้งสิ้น  อยางไรก็ตาม  การพูดจาไพเราะหรือคํายกยองนั้นจะตอง
มีลักษณะของความจริงใจ  โดยไมแอบแฝงผลประโยชนที่รับรูไดอีกดวย

4.ความคลายคลึงกันของคูส่ือสาร  (Similarity)
โดยทั่วไป  เรามักจะชอบพูดคุยสื่อสารกับคนที่มีลักษณะคลายๆกันกับคน

ความคลายคลึงกันนี้หมายถึง  ความคลายคลึงทางกายภาพ  เชน  ลักษณะสีผิว  หนาตา  บุคลิก
ภาพ  รวมไปถึงความคลายคลึงกันทางจิตใจ  ไดแก  ความชอบ  ทัศนคติ  ความเชื่อ  คานิยม
ฯลฯ  ทั้งนี้เพราะความคลายคลึงกันนี้  ทําใหผูสื่อสารสามารถเขาถึงกันและกันในการสื่อสารมาก
ขึ้น  สามารถคาดทํานายความคิดความรูสึกของคูสื่อสารไดดีขึ้น

5.การเสริมความแตกตางของคูสื่อสาร  (Complementarity)
บางครั้งคนเราในบางสถานการณ  ก็ชอบที่จะสื่อสารกับคนที่มีลกัษณะแตก

ตางไปจากตัวเอง  ทั้งนี้เพราะสิ่งที่ตางไปจากคนนั้นไดสนองตอบความตองการของตน  เปนสวน
ทําใหตนเองสมบูรณขึ้น

ปจจัยทั้ง  5  ประการนี้เปนปจจัยทั่วๆไปที่เปนเครื่องชี้ใหเราไดเขาใจถึงพฤติ
กรรมในการสื่อสารระหวางบุคคลของมนุษยสวนใหญในสังคม  และหากวิเคราะหดูจะเห็นวาใน
แตละคนยอมมีปจจัยกําหนดความดึงดูดใจของแตละบุคคลตางกันออกไป

ดังนั้น  ตัวแทนประกันชีวิต  จึงตองวิเคราะหดูวาผูคาดหวังที่จะทําประกันชีวิตนั้น
เปนคนลกัษณะใด  ชอบอะไร  และมีตองการคูสื่อสารในลักษณะใด  เพื่อจะทําใหเกิดความพึงพอ
ใจระหวางคูสื่อสาร  อันสงผลตอประสิทธิผลทางการสื่อสารตอไป

1.4แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู (Perception) ทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรม
(Behavior)

การรับรู  (Perception)  เปนกระบวนการที่มนุษยเราจะเขาใจสิ่งเราสิ่งหนึ่งที่ปรากฎ
กับประสาทสัมผัสสวนใดสวนหนึ่งของเรา  การที่มนุษยเรารับรูวาความตองการของคนเราเปน
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อยางไร  แรงจูงใจของมนุษยเราเปนอยางไร  การรับรูดังกลาวจะกําหนดวามนุษยจะมีทัศนคติ
อยางไร  ควรจะชอบหรือไมชอบ  ควรจะเห็นคุณคาหรือไมควร  (นภรภิสฏ  ลัภกิตโร , 2536 :  20)
คนเรารับรูโดยผานระบบรับสัมผัส  ซึ่งไดแก  ตา  หู  จมูก  ลิ้น  ผิวหนัง  และกลามเนื้อ  ขาวสารที่
ระบบรับสัมผัสจากสิ่งแวดลอมจะถูกสงตอไปยังสมองเพื่อใหเกิดความรูสึกเปนการเห็น  ไดยิน  ได
กล่ิน  ไดรส  ความรูสึก  รอน  หนาว  เจ็บปวด  ฯลฯ  ความรูสึก (Sensation) เปนการตอบสนอง
ขั้นแรกสุดของคนเราตอการเปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอม  สมองจะตีความสิ่งที่รูสึกตอไปอีกขั้นหนึ่ง
เปนการรับรู  (Perception)  วาสิ่งที่เห็น  ไดยิน  หรือรูสึกคืออะไร  กระบวนการรับรูจึงเปนการตี
ความขาวสารที่สมองไดรับ  ซึ่งขึ้นอยูกับตัวแปรหลายอยาง  เชน  ประสบการณเดิม  หรือการเรียน
รูเดิม  ความคาดหวังในขณะนั้น  ทัศนคติ  คานิยม  และสิ่งแวดลอมรอบๆสิ่งเราที่เรารับรู (ชุมพร
ยงกิตติกุลและคณะ  (2529  :  2-3) , อางในรัตนวดี  เทพชวยสุข , 2539 : 15)

การรับรูเปนกระบวนการทางจิตที่ตอบสนองตอส่ิงเราที่ไดรับ  เปนกระบวนการเลือก
รับสาร  (Select)  การจัดสรร  (Organize)  เขาดวยกัน  และการตีความสาร  (Interpret) ที่ไดรับ
ตามความเขาใจและความรูสึกของตนเอง  โดยทั่วไปการรับรูเปนกระบวนการที่เกิดขึ้นเองโดยไมรู
ตัวหรือต้ังใจ  และมักเกิดตามประสบการณและการสั่งสมทางสังคม  คนเราไมสามารถใหความ
สนใจกับส่ิงตางๆรอบตวัไดทั้งหมด  แตจะเลือกรับรูเพียงบางสวนเทานั้น  แตละคนมีความสนใจ
และรับรูสารเดียวกันตางกัน  ฉะนั้น  เมื่อไดรับสารเดียวกัน  ผูรับสารสองคนอาจใหความสนใจ
และรับรูตางกัน  โดยทั่วไปการรับรูที่แตกตางกันเกิดจากอิทธิพลหรือตัวกรอง  (Filter)  บางอยาง
ไดแก  (พัชนี  เชยจรรยา , 2534 : 71-73)

1.แรงผลักดันหรือแรงจูงใจ  (Motive)   คนเรามักเห็นในส่ิงที่เราตองการเห็นและได
ยินในสิ่งที่เราตองการไดยินเพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง

2.ประสบการณเดิม  (Past  experience)  คนเราตางเติบโตขึ้นในสภาพแวดลอม
ตางกัน  ถูกเลี้ยงดูดวยวิธีตางกัน  และคบหาสมาคมกับคนตางกัน  ทําใหอาจจะมีประสบการณ
เดิมที่ตางกันไปดวย

3.กรอบอางอิง  (Frame  of  reference)  ซึ่งเกิดจากการสั่งสมอบรมทางครอบครัว
และสังคม  ทําใหมีความเชื่อและทัศนคติในเรื่องตางๆ  ตางกันได

4.สภาพแวดลอม  (Environment) คนที่อยูในสภาพแวดลอมตางกัน   เชนอุณหภูมิ
บรรยากาศ  สถานที่  ฯลฯ  จะตีความสารที่รับตางกัน

5.สภาวะจิตใจและอารมณ  (Mood) ไดแก  ความโกรธ  ความกลัว  ฯลฯ  เชน เรามัก
จะมองความผิดเล็กนอยเปนเรื่องใหญโต  ในขณะที่เราอารมณไมดีหรือหงุดหงิด  แตกลับมอง
ปญหาหรืออุปสรรคใหญหลวงเปนเรื่องเล็กนอยขณะที่มีความรัก
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 ขั้นตอนการรับรู
ปจจัยในการสื่อสารที่มักจะมีการกลาวถึงบอยๆวา  เปนตัวกําหนดความสําเร็จหรือ

ความลมเหลวของการสงสารไปยังผูรับสาร    นั่นคือ   กระบวนการเลือกสรร  (selective
processes)   ของผูรับสาร   ซึ่งเปรียบเสมือนเครื่องกรอง   (filters)   ขาวสารในการรับรูของมนุษย
เรา  ซึ่งประกอบดวยการกลั่นกรอง  3  ข้ัน  ดังนี้  (รุงนภา  พิตรปรีชา , 2535  :  637 – 639)

1.   การเลือกเปดรับหรือเลือกสนใจ   (Selective   Exposure  or  Selective
Attention)    หมายถึง    แนวโนมที่ผูรับสารจะเลือกสนใจหรือเปดรับขาวสารจากแหลงหนึ่งแหลงใด
ที่มีอยูดวยกันหลายแหลง  เชน  การเลือกซื้อหนังสือพิมพฉบับใดฉบับหนึ่ง  เลือกเปดวิทยุกระจาย
เสียงสถานีใดสถานีหนึ่ง   หรือเลือกชมวิทยุโทรทัศนชองใดชองหนึ่ง   เปนตน     ตามความเห็นและ
ความสนใจของตนและหลีกเลี่ยงไมเปดรับในสิ่งที่ไมสอดคลองกับความคิดเห็นและความสนใจ    
ของตน

ทฤษฎีเกี่ยวกับการเลือกเปดรับนี้พบวา      บุคคลมักจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนับสนุน
ทัศนคติที่มีอยูและหลีกเลี่ยงขาวสารที่ขัดแยงกับความรูสึกนึกคิดของตนเอง  ทั้งนี้เพราะการไดรับ
ขาวสารใหมที่ไมลงรอยหรือสอดคลองกับความรู  ความเขาใจ  หรือทัศนคติเดิมที่มีอยูเดิมแลว  จะ
เกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือความไมสบายใจที่เรียกวา   “cognitive  dissonance”    ดังนั้น
การที่จะลดหรือหลีกเลี่ยงภาวะดังกลาวไดก็ตองแสวงหาขาวสารหรือเลือกสรรเฉพาะขาวสารที่ลง
รอยกับความคิดเดิมของตน  และเมื่อบุคคลไดตัดสินใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งที่มีความไดเปรียบเสีย
เปรียบก้ํากึ่งกัน บุคคลยอมมีแนวโนมที่จะแสวงหาขาวสารที่สนับสนุนการตัดสินใจนั้นๆ
(reinforcement information)  มากกวาที่จะแสวงหาขาวสารที่ขัดกับส่ิงที่กระทําลงไป

2. การเลือกรับรูหรือตีความสาร  (Selective  Perception  or  Selective
Interpretation) เปนกระบวนการกลั่นกรองขั้นตอมา  เมื่อบุคคลเลือกเปดรับขาวสารจากแหลงใด
แหลงหนึ่งแลวก็ใชวาขาวสารนั้นจะถูกรับรูเปนไปตามเจตนารมณของผูสงสารทั้งหมด       ผูรับสาร
แตละคนอาจจะตีความหมายขาวสารชิ้นเดียวกันที่สงผานสื่อมวลชนไมตรงกัน    ความหมายของ
ขาวสารที่สงไปถึงจึงมิไดอยูที่ตัวอักษร  รูปภาพ  หรือคําพูดเทานั้น  แตอยูที่ผูรับสารที่จะเลือกรับรู
หรือเลือกตีความหมายความเขาใจของตัวเอง   หรือตามทัศนคติ    ประสบการณ  ความเชื่อ  ความ
ตองการ  ความคาดหวัง   แรงจูงใจ   สภาวะรางกาย   หรือสภาวะอารมณขณะนั้น   เปนตน   เปน
การเลือกรับขาวสารดวยความตั้งใจตามปกติคนเราจะรับขาวสารในแตละวันมากมาย     ขาวสาร
บางเรื่องก็รับรูอยางผานๆไป  เร่ืองใดที่เราเห็นวาตรงกับความสนใจก็จะตั้งใจรับขาวสารนั้น

3.การเลือกจดจํา  (Selective  Retention)  เปนแนวโนมในการเลือกจดจําขาวสาร
เฉพาะสวนที่ตรงกับความสนใจ   ความตองการ  ทัศนคติ  ฯลฯ   ของตนเอง   และมักจะลืมในสิ่งที่
ตนเองไมสนใจหรือไมเห็นดวยไดงายกวา   ตัวอยางที่เรามักพบในชีวิตประจําวันเสมอ   เชน  การที่
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เราดูภาพยนตรหรือรายการวิทยุโทรทัศน   ฟงวิทยุ  หรืออานหนังสือพิมพ  แลวนําไปบอกตอผูอ่ืน
เราจะเลือกจดจําและนําไปเลาเฉพาะสวนที่เราสนใจหรือเราตองการนั้น   ในทางการโฆษณานั้น
การย้ําสารจะเปนการชวยจําของผูบริโภค  ทําใหการรับรูเปนไปตามเปาหมายสูงสุด  คือ  ผูรับสาร
สามารถจดจําในสารที่ผูสงสารเสนอ  อันจะเปนชองทางใหการสื่อสารประสบความสําเร็จ

 ทัศนคติ
“ทัศนคติ”  (Attitude) เปนความรูสึกและความคิดเห็นของบุคคลที่มีตอส่ิงของ  บุคคล

สถานการณ  สถาบัน  และขอเสนอใดๆในทางที่ยอมรับหรือปฏิเสธ  ซึ่งมีผลทําใหบุคคลพรอมที่จะ
แสดงปฏิกิริยาตอบสนองดานพฤติกรรมอยางเดียวกันตลอด  (Norman , 1971 : 77)

สวนกอรดอน  ออลพอรท  (Gordon  W.  Allport) กลาววา  เปนภาวะทางจิตซึ่งทําให
บุคคลพรอมที่จะโตตอบตอส่ิงแวดลอมที่เกิดจากประสบการณ  และเปนตัวกําหนดทิศทางแตละ
บุคคลจะตอบสนองตอส่ิงของ  และเหตุการณที่เกี่ยวของ  (พรพิมล  วรวุฒิพุทธพงศ , 2527  :  8)

Zimbardo   และ   Leippe   ไดใหนิยาม   “ทัศนคติ”   คือ  ความโนมเอียงในการ
ประเมินวัตถุ  แนวคิดบุคคล  สถาบัน   ฯลฯ   จะเห็นไดวา   ในระบบทัศนคติ   องคประกอบทั้งหา
สวนลวนสัมพันธกัน   ไมมีสวนใดแยกอยูในอิสระได   โดยสรุปแลวลักษณะของทัศนคติคือ   (อร
วรรณ  ปลันธนโอวาท, 2542 : 34 - 35)

1.ทัศนคติ  เปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรูหรือประสบการณของแตละคน     มิใชเปนสิ่งที่
ติดตัวมาแตกําเนิด

2.ทัศนคติ      เปนสภาพทางจิตใจที่มีอิทธิพลตอการคิดและการกระทําของบุคคลเปน
อันมาก

3.ทัศนคติ  เปนสภาพทางจิตใจที่มีความถาวรพอสมควรทั้งนี้เนื่องจาก   แตละบุคคล
ตางก็ไดรับประสบการณ  และผานการเรียนรูมามาก  อยางไรก็ตาม  ทัศนคติก็อาจมีการเปลี่ยน
แปลงได  อันเนื่องมาจากอิทธิพลของสิ่งแวดลอมตางๆ

สรุปไดวา  ทัศนคติเปนเรื่องของจิตใจ  ความเชื่อ  ทาทีความรูสึก  และความโนมเอียง
ของบุคคลที่มีตอตนเอง  ตอบุคคลอื่น  และตอสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง  ซึ่งมีผลทําใหมีการ
แสดงพฤติกรรมออกมา  ทศันคติมีองคประกอบ  3   สวนคือ  (นันทรัตน  อยูพูล , 2531 : 32)

1.องคประกอบดานความรู  ความนึกคิด  (The  Cognitive  Component) เปนสวนที่
เปนความเชื่อของบุคคลเกี่ยวกับส่ิงตางๆทั่วไปทั้งสิ่งที่ชอบและไมชอบ   หากบุคคลมีความรูหรือ
ความคิดวาสิ่งใดดีก็จะมีทัศนคติที่ดีตอส่ิงนั้น    หากมีความรูมากอนวาสิ่งใดไมดี    ก็จะมีทัศนคติที่
ไมดีตอส่ิงนั้น
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2.องคประกอบดานความรูสึก  (The  Affective  Component)  เปนสวนที่เกี่ยวของ
อารมณที่เกี่ยวเนื่องกับส่ิงตางๆ  ซึ่งมีผลแตกตางกันไปตามบุคลิกภาพของคนนั้น  เปนลักษณะที่เปน
คานิยมของแตละคน

3.องคประกอบดานพฤติกรรม   (The  Behavior  Component)   คือ  การแสดงออก
ของบุคคลตอส่ิงหนึ่ง   หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง   ซึ่งเปนผลมาจากองคประกอบดานความรู  ความ
คิด  และความรูสึก

ทัศนคติของแตละบุคคลจะแตกตางกันออกไปขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆอยางในการ   
ดํารงชีวิตของแตละบุคคล   ซึ่งการเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากแหลงตางๆที่สําคัญดังนี้    (ธัญรดา  กาญ
จนกิจ , 2537 : 36)

1.ประสบการณเฉพาะอยาง   (Specific  Experience)  เมื่อบุคคลมีประสบการณ
เฉพาะอยางตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งในทางที่ดีหรือไมดี      จะทําใหเกิดทัศนคติตอส่ิงนั้นไปตจามทิศทางที่
เคยมีประสบการณมากอน

2.การติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่น   (Communication)    การไดติดตอส่ือสารกับบุคคล
อ่ืนจะทําใหการรับรูขาวสารตางๆจากผูอ่ืน  ซึ่งมีผลตอทัศนคติได

3.ส่ิงที่เปนแบบอยาง  (Model)    การเลียนแบบผูอ่ืน   ทําใหเกิดทัศนคติขึ้นไดโดยขั้น
แรกเมื่อมีเหตุการณบางอยาง    บุคคลนั้นจะสังเกตวาบุคคลอื่นปฏิบัติอยางไร   ขั้นตอไปบุคคลนั้น
จะแปลความหมายของการปฏิบัตินี้ในรูปของทัศนคติ

4.ความเกี่ยวของกับสถาบัน    (Institution  Factors)   ทัศนคติหลายอยางของบุคคล
เกิดขึ้นเนื่องจากความเกี่ยวของกับสถาบัน  เชน  ครอบครัว  โรงเรียน  หรือหนวยงาน  เปนตน
สถาบันเหลานี้เปนแหลงที่มาและชวยใหเกิดทัศนคติได

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติขึ้นอยูกับความรู   คือ   ถามีความรู  ความเขาใจดี  ทัศนคติก็
จะเปลี่ยนแปลง   และเมื่อทัศนคติเปลี่ยนแปลงแลว    ก็จะมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  ทั้ง  3
อยางนี้มีความเชื่อมโยงตอกัน  ฉะนั้น  ในการที่จะใหมีการยอมรับปฏิเสธในสิ่งใดตองพยายาม
เปลี่ยนทัศนคติเสียกอน  โดยใหความรู  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 35)

 พฤติกรรม
คอตเลอร  (Kotler , 1994 : 164)  ไดคิดตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมในการซื้อของผู

บริโภคโดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวพฤติกรรมของมนุษยที่วา  พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดจะตองมี
สาเหตุทําใหเกิด   คอตเลอรมองเห็นวา   สาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมประกอบดวยสิ่งเรา  2  สวน
ไดแก
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สิ่งเราทางการตลาด   (Marketing  stimuli)  ไดแก   สวนประสมทางการตลาด  หรือ
4P’S  ซึ่งเปนปจจัยที่ควบคุมได

สิ่งเราภายนอกอื่นๆ  เปนสิ่งเราที่ไมสามารถควบคุมได  อันไดแก  ปจจัย  เหตุการณ
และสภาพแวดลอมตางๆที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  ไดแก  เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  การเมือง
และวัฒนธรรม  เปนตน

สิ่งเราทั้ง  2  สวน   จะเปนตัวปอน  (input)  เขาสู   “กลองดํา”  หรือ  “Black  box”
ผานกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรม   สังคม   และจิตวิทยาที่บุคคล
นั้นไดรับและจะปรากฎผลออกมา  (output) ในการแสดงพฤติกรรมตอบสนอง   response)  ตอส่ิง
เราใน

รูปของการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ  ซึ่งแสดงดวยแผนภูมิดังนี้
           แบบจําลองการซื้อของผูบริโภค

จากแผนภูมิ    แสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ  อันนําไปสูพฤติกรรมการซื้อ
โดยในสวน  “กลองดําของผูบริโภค”   นั้น   เปนสวนสําคัญที่ทําใหเกิดการซื้อหรือไมซื้อ  ดังไดกลาว
ในสวนของการรับรูและทัศนคติ  ซึ่งมีสวนสัมพันธตอการเกิดขึ้นของพฤติกรรมวาจะออกมาในรูป
แบบใด

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ
กระบวนการซื้อสินคาหรือบริการผูบริโภคนั้น    เร่ิมตนจากการที่ไดรูจักสินคาจนถึง

ระดับที่เกิดความสนใจในสินคา      จากนั้นผูบริโภคจะประเมินวามีเหตุผลพอที่จะทดลองซื้อสินคา

ส่ิงเราภายนอก
• ทางการตลาด

- ผลิตภัณฑ
- ราคา
- การจัดจําหนาย
- การสงเสริมการตลาด

• ส่ิงแวดลอม
- เศรษฐกิจ
- เทคโนโลยี
- การเมือง
- วัฒนธรรม

กลองดําของผูบริโภค
• ลักษณะผูซ้ือ

- วัฒนธรรม
- สังคม
- สวนบุคคล
- จิตวิทยา

• กระบวนการซื้อ
- รับรูปญหา
- แสวงหาขอมูล
- ประเมินทางเลือก
- ตัดสินใจซ้ือ
- พฤติกรรมหลังการซื้อ

การตัดสินใจซ้ือ
- การเลือกผลิตภัณฑ
- การเลือกตรง
- การเลือกผูจําหนาย
- เวลาในการซื้อ
- จํานวนที่จะซ้ือ
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มาใชหรือไม   หากมีเหตุผลเพียงพอเขาจะซื้อมาใช     จนในที่สุดผูบริโภคก็มีจะประสบการณจาก
การใชสินคานั้นๆ  และสามารถตัดสินใจไดวาสินคานั้นมีคุณคามากพอที่จะซื้อมาใชตอไปหรือไม
หากพอใจก็จะซื้อตอไป  ถาไม  เขาก็จะเลิกใชสินคานั้นในที่สุด  ซึ่งสามารถอธิบายไดดังรูป

รูปแสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ

                                                                                        พฤติกรรมผูบริโภค

กระบวนการตัดสินใจซื้อ   ประกอบดวย  5  ข้ันตอน   (วุธินันท   สุวินทพันธุ , 2539 :
20-21)

1.กระตุนใหเกิดความตองการ  (Need  Arousal) ทําใหเกิดความตองการโดยการ
กระตุน  เชน  การกระตุนจากภายใน  ไดแก  การกระตุนใหรูสึกหิวโดยการไดกลิ่นอาหาร  ซึ่งความ
ตองการนี้เปนเหตุใหเกิดแรงจูงใจ   การถูกกระตุนและเรงเรา   จะทําใหเกิดสภาพไมสมดุลยและถา
สิ่งเรามีมากพอ   รวมทั้งผูถูกกระตุนเห็นวาจาํเปนตองเปลี่ยนแปลงบางสิ่งบางอยางเพื่อรักษาสม
ดุลย  การกระทํา (Action)  จะเกิดขึ้นทันที

2.การแสวงหาขอมูล   (Information  Search)    เมื่อมีความตองการก็จะมีการคนควา
หาขอมูล  เพื่อนํามาชวยในการตัดสินใจซื้อ  การแสวงหาขอมูลอาจไดมาจากเพื่อน  การโฆษณา
หรือผูที่เคยใชสินคา  เปนตน

ความตองการของผูบริโภค

การหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา/บริการ

การเลือกซื้อสินคา / บริการ
ที่ตรงตามความตองการ

พฤติกรรมการซื้อ

การประเมินผลหลังการซื้อ
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3.การประเมินทางเลือก    (Evaluation  Behavior) เมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับสินคาแลว  ก็
จะประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ  แนวความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อไดแก  คุณลักษณะ
ของประเภทของสินคา    ความเชื่อถือในยี่หอ  ความพอใจในอรรถประโยชน  ส่ิงเหลานี้จะเปนปจจัย
ที่ผูบริโภคนํามาประเมิน

4.การตัดสินใจซื้อ    (Purchase  Decision) เมื่อประเมินทางเลือกตางๆแลว  ผูบริโภค
จะพิจารณาเลือกซื้อสินคาที่ตนพอใจมากที่สุด   ซึ่งจะเปนยี่หอที่เขาตั้งใจซื้อ    อยางไรก็ตาม   การ
ตั้งใจซื้อมีองคประกอบในการพิจารณา   คือ  ดานสังคม  เพื่อใหเปนที่ยอมรับในกลุมหรือสถาน
การณที่เกี่ยวของ   เมื่อผูซื้อตัดสินใจซื้อ  แตมีเหตุการณอ่ืนเกิดขึ้น  อันจะทําใหการตัดสินใจซื้อ
เปลี่ยนแปลงไป

5.ความรูสึกหลังการซื้อ    (Post  Purchase  Feeling) ภายหลังการตัดสินใจซื้อ  อาจ
เกิดความไมแนใจเกี่ยวกับความสมเหตุสมผลของการตัดสินใจซื้อ  และอาจทําใหยังคงมีการเสาะ
แสวงหาขอมูลเพิ่มเติมมาเปรียบเทียบดูความไดผลในการตัดสินใจซื้อ   ผลที่ออกมาอาจมาทําใหมี
ผลกระทบใหมีการเปลี่ยนแปลงสถานการณ  ทําใหเปนการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมตอเนื่อง

การรับรู    ทัศนคติ   และพฤติกรรมนั้น   เปนสวนประกอบที่เกี่ยวโยงของในสวนความ
คิดและการกระทําของบุคคล  โดยจุดเริ่มตนของกระบวนการรับรู   สงผลตอทัศนคติในเรื่องที่รับรู
นั้นๆ  อันมีผลตอพฤติกรรมของผูรับสารวาเปนเชนไร     พฤติกรรมจึงเปนผลสะทอนไดอยางชัดเจน
ถึงความคิด  ความรูสึกของผูรับสารตอผูสงสารหรือตอสารที่ไดรับ

แนวคิดนี้ใหความสําคัญกับความสัมพันธของ 3 ตัวแปร  คือ  ความรู  (Knowledge)
ทัศนคติ   (Attitude)  และการยอมรับปฏิบัติ  (Practice) บางครั้งเรียกวา   แบบจําลอง KAP
กระบวนการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจมองแบบจําลองนี้วา  เปนการใหความรูแกผูรับสาร  เพื่อเปลี่ยน
แปลงทัศนคติอันจะนําไปสูพฤติกรรมหรือการปฏิบัติในที่สุด

ตัวแทนประกันชีวิตก็เชนกัน    สามารถที่จะเขาใจในความคิด   ความรูสึกของผูรับสาร
ได   วาพึงพอใจที่จะทําประกันชีวิตหรือไม   ดวยการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของผูรับสาร  ดงันั้น
หากมีความปรารถนาที่จะกอใหเกิดผลสําเร็จทางการสื่อสาร    ตัวแทนประกันชีวิตตองเริ่มตนจาก
การใหความรู  เกิดกระบวนการรับรูที่ดีตอการประกันชีวิต  จากนั้นจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ
ตอการประกันชีวิตเปนไปในทางที่ดีข้ึน   ทายสุดคือ  พฤติกรรมหรือการปฏิบัติในที่สุด  นั่นคือ  การ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 35)
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2.การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ  (Persuasive  Communication)

2.1แนวความคิดของการโนมนาวใจ
การสื่อสาร      คือกระบวนการที่บุคคลคนหนึ่งถายทอดสารไปยังอีกบุคคลหนึ่งและ

บุคคลหลังมีปฏิกิริยาโตตอบ  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 2)
การโนมนาวใจ  คือ  การสื่อสารที่จงใจที่จะมีอิทธิพลตอการเลือก     คําวา    “การสื่อ

สาร”   แสดงวามีการใชสัญลักษณและมีการปฏิบัติตอกัน   และคําวา   “จงใจ”     แสดงวาการโนม
นาวใจมีวัตถุประสงค  สวนคําวา  “มีอิทธิพล”  แสดงถึงความมุงหมายที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
และคาํวา  “การเลือก”  แสดงวา  ผูรับมีสิทธิที่จะเลือกได  (กรรณิการ  อัศวดรเดชา, 2539  :  4)

Bettinghaus (1968)  ไดนิยาม    การสื่อสารเพี่อโนมนาวใจไววา   “เปนภาวะหนึ่งซึ่ง
เกี่ยวของกับ  ความพยายาม  อยางแนวแนของคน ๆ หนึ่ง     ที่จะเปลี่ยนพฤติกรรมของคนอื่นหรือ
กลุมอ่ืน โดยผานการถายทอดสารบางอยาง”

Brembeck & Howell  ไดใหภาพ   การโนมนาวใจไววา  “เปนความพยายามอันแนวแน
ที่จะเปลี่ยนแปลงความคิด  และการกระทํา      โดยการควบคุมแรงผลักดนัของมนุษยไปสูเปาหมาย
ที่กําหนดไวลวงหนา

Cronkite  (1969)  เสริมวา  การโนมนาวใจนั้นยังโยงใยถึงเรื่องการควบคุมสัญลักษณ
เพื่อทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง  ทางดานพฤติกรรมของผูถอด หรือตีความสัญลักษณนั้น

Scheidel  (1967)    เรียก  การพูดเพื่อการโนมนาวใจวา “เปนกิจกรรมรวมกันของผูพูด
กับผูฟง     และเปนกิจกรรมที่ผูพูดพยายามอยางแนวแนที่จะอิทธิพลเหนือพฤติกรรม  ของผูฟงโดย
การสงสัญลักษณที่เห็นไดหรือไดยินได”

จากแนวความคิดดังกลาวขางตน   สามารถสรุปไดวา      สถานการณการโนมนาวใจ
เกี่ยวพันกับความพยายาม   ที่จะมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืน   โดยมุงที่จะเปลี่ยนแปลง   หรือมีอิทธิพลเหนือ
2 ดาน คือ 1. ทัศนคติ หรือ คานิยม 2. พฤติกรรม   ซึ่งจะแสดงใหเห็นภาพประกอบนี้

ผูโนมนาวใจ

หาวิธีการตาง ๆ
โนมนาวใจเปลี่ยน
ทัศนคติ ความเชื่อ
หรือพฤติกรรม

ผูถูกโนมนาวใจ เกิดทัศนคติ ความ
เชื่อใหม  ที่ผูโนม
นาวใจตองการ
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• หลักการของกระบวนการโนมนาวใจ
ในทางปฏิบัติ      จะเห็นวาเปนประโยชนอยางมาก    หากเราจะมองกระบวนการโนม

นาวใจวา  เปนกระบวนการที่ผูโนมนาวใจพยายามสรางความสัมพันธอยางใดอยางหนึ่ง  ระหวาง
ภาวะพฤติกรรมและทัศนคติของเขา              และของผูที่เขาตองการโนมนาวใจ    หากเรามุงใหความ
สําคัญกับภาวะ    ความสัมพันธทางภาวะของผูโนมนาวและผูถูกโนมนาว    มากกวามุงใหความ
สําคัญกับลักษณะของสารที่สงออกไป  เราก็สามารถหลีกเลี่ยงปญหาบางอยางที่นักเขียนรุนกอน
ๆ   ไดประสบมา  เชน เนนเรื่องลักษณะการแสดงออกทางดานทัศนคติและพฤติกรรมของผูซึ่งเกี่ยว
ของในกระบวนการโนมนาวใจ  แทนที่จะไปเนนเรื่องคุณภาพของสาร  แตในกรณีของการสื่อสาร
ระหวางบุคคลเพื่อการโนมนาวใจนั้นการแสดงออก  และสารที่ออกไปนั้นมีความสําคัญ

รูปตอไปนี้แสดงใหเห็น   การเปลี่ยนแปลงตาง  ๆ  ของผูถูกโนมนาวใจ    ที่อาจเกิดขึ้น
หลังการโนมนาวใจ

ภาพที่ 1 ตําแหนงของผูโนมนาวใจ และถูกโนมนาวใจ

ผูโนมนาวใจ ตําแหนงผูถูกโนมนาวใจกอนการโนมนาวใจ

              เห็นดวย    ไมเห็นดวย

ภาพที่ 2
ผูโนมนาวใจ ผูถูกโนมนาวใจกอนการโนมนาวใจ

      เห็นดวย      P1 P2 ไมเห็นดวย P3

P1  การเปลี่ยนแปลงมากที่สุดในตัวผูถูกโนมนาวใจที่สอดคลองกับความตองการ
ของผูโนมนาวใจ

P2 การเปลี่ยนแปลงที่มักจะเกดขึ้น  จากการโนมนาวใจเพียงครั้งเดียว
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P3 ผลยอนกลับ  (Boomerang Effect)  ผูถูกโนมนาวใจกลับเปลี่ยนแปลงในทาง
ตรงกันขามกับความตองการของผูถูกโนมนาวใจมากขึ้น   (เมตตา กฤตวิทย,2536)

การโนมนาวใจมีลักษณะดังนี้  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 5)
1.ผูโนมนาวใจมีความตั้งใจที่จะมีอิทธิพลบางประการเหนือผูถูกโนมนาวใจ
2.โดยปกติผูถูกโนมนาวใจจะมีทางเลือกมากกวาหนึ่งและผูโนมนาวใจจะพยายามชัก 

จูงผูถูกโนมนาวใจใหยอมรับทางเลือกที่ตนเสนอ
3.ส่ิงที่ผูถูกโนมนาวใจตองการคือ  การเปลี่ยนแปลงหรือการสรางหรือการดํารงไวซึ่ง

ความคิดเห็น   ทัศนคติ   คานิยม  และความเชื่อของผูถูกโนมนาวใจ  ซึ่งจะสงผลตอปจจัยอื่นอันได
แก  อารมณ  พฤติกรรม  เปนตน

โฮฟแลนดและเจนิส    เสนอแนะวาผลของการโนมนาวใจนั้นจะพิจารณาไดวามีตนตอ
มาจากการเปลี่ยนทัศนคติและความเชื่อซ่ึงนําไปสูการเปลี่ยนแปลงความรูและสํานึก  การเปลี่ยน
แปลงความรูสึก    และการเปลี่ยนแปลงการกระทํา   (C. Hovland, I. Janis, and H. Kelly  อางใน
อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 :  9)  โดยสรุปผลของการโนมนาวใจสังเกตได  3  ประการ

1.การเปลี่ยนแปลงในความรูและสํานึก  (Cognitive  Change)
2.การเปลี่ยนแปลงในอารมณความรูสึก  (Affective  Change)  ซึ่งมีวิธีการตรวจสอบ

ทางสรีรวิทยา  
3.การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม  (Behavior  Change)
ความรูและสํานึก   อารมณความรูสึก  และพฤติกรรมไมสามารถแยกออกจากกันและ

กันเปนแตละประเภทไดอยางชัดเจน   เมื่อมีการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจเกิดขึ้น   ผลจากการโนมนาว
ใจมักจะเกิดขึ้นรวมกัน   โฮฟแลนดและเจนิสมีสมมติฐานวา    การเปลี่ยนแปลงในความรูและสํานึก
ความรูสึกและพฤติกรรมหรือการกระทําจะเกิดขึ้นไมไดโดยปราศจากการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ   
อยางไรก็ตาม  การที่เรามีทัศนคติในทางบวกหรือทางลบตอส่ิงหนึ่งสิ่งใด  ไมไดเปนเครื่องประกัน
เสมอไปวาเราตองมีพฤติกรรมตามนั้นดวย  มีตัวแปรอื่นๆเขามาเกี่ยวของดวยเชนกัน

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโนมนาวใจขางตนนี้  จะเห็นไดวาการโนมนาวใจนั้น
มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศคติ คานิยม และพฤติกรรมของผูรับสารในฐานะผูถูกโนมนาวใจซึ่งสอด
คลองกับเรื่องที่ผูวิจัยกําลังจะทําการศึกษาวิจยั  เนื่องจากการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและ
ลูกคานั้น  นอกจากจะตองใชการสื่อสารระหวางบุคคลซึ่งเปนพื้นฐานทางการสื่อสารแลว  การโนม
นาวใจยังมีความสําคัญอยางยิ่งตอกระบวนการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่มีผล
ตอการทําประกันชีวิตของประชาชนอีกดวย
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• ประสิทธิภาพของสื่อบุคคล
Roger with Shoemaker (1997) ไดกลาวถึงประสิทธิภาพของสื่อบุคคลไวดังนี้
1.สามารถทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบบุคคลวิถี  ถารับสารไมเขาใจสารก็

สามารถไตถามหรือขอขาวสารเพิ่มเติมจากแหลงสารไดในเวลาอันรวดเร็ว  สวนผูสงสารก็สามารถ
ปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเขากับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอัน   
รวดเร็วเชนเดียวกัน     การที่ชองทางการสื่อสารระหวางบุคคลมีระดับของปฎิกิริยาตอบสนองสูงทํา
ใหสามารถลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เกิดจากการเลือกรับสารเลือกแปลหรือเลือกจําสารได     
เนื่องจากสภาพการณที่เห็นหนากันบีบบังคับใหตองรับสารนั้นไมวาผูรับสารจะมีความรูสึก      หรือ
ทัศนคติตอผูสงสารหรือสารอยางใดก็ตาม

2. สามารถจูงใจบุคคลใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได  เราอาจเปรียบเทียบ
ลักษณะความแตกตางที่สําคัญระหวางชองสารที่เปนสื่อมวลชนและชองสารที่เปนสื่อระหวาง   
บุคคลไดดังนี้

ลักษณะ ชองสารระหวางบุคคล ชองสารมวลชน
การไหลของขาวสาร มีแนวโนมที่จะเปนแบบบุคคล

วิถี
มีแนวโนมที่จะเปนแบบเอ
กัตวิถี

ลักษณะของการสื่อสาร มีลักษณะแบบตัวตอตัว ไมมีลักษณะแบบตัวตอตัว
ป ริมาณของปฏิกิ ริยาตอบ
สนองในขณะที่ทําการสื่อสาร

สูง ต่ํา

ค ว ามสามา รถ ในกา รลด
กระบวนการเลือกในทางจิต
วิทยาโดยเฉพาะอยางยิ่งการ
เลือกรับสมัคร

สูง ต่ํา

ความเร็วในการสื่อสารไปยังผู
รับสารจํานวนมาก ๆ

คอนขางชา คอนขางชา

ผลที่อาจเกิดขึ้น การกอสรางของทัศนคติและ
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

การเปลี่ยนแปลงความรู

Kat and Lazarsfeld  (1995)  เห็นวาการสื่อสารระหวางบุคคลมีผลตอการทําใหผูรับ
สารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติและยอมรับที่จะใหความรวมมือในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ
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มากที่สุด    ฉะนั้นสื่อบุคคลจึงมีความสําคัญมากกวาสื่อมวลชนในขั้นจูงใจ  สวนสื่อมวลชนจะมี
ความสําคัญกวาในขั้นของการใหความรู     ความเขาใจที่ถูกตองและอาจมีบางในการสรางทัศนคติ
ในเรื่องที่บุคคลยังไมเคยรับรูมากอน

Rogers (1978)  ไดกลาวเปรียบเทียบประสิทธิภาพของสื่อมวลชนและสื่อบุคคลไววา
จากผลการวิจัยตาง ๆ   พบวาสื่อมวลชนสามารถเปลี่ยนแปลงการรับรูซึ่งหมายถึง    การเพิ่มพูน
ความรูความเขาใจไดอยางมีประสิทธิภาพ    แตการสื่อระหวางบุคคลนั้นมีประสิทธิภาพมากกวา
เมื่อวตัถุประสงคของผูสงสารอยูที่การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  เพราะขาวสารที่ถายทอดออกจากสื่อ
มวลชนอยางเดียวไมสามารถกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศคติที่ฝงแนนหรือเปลี่ยนแปลงพฤติ    
กรรมได  ซึ่งสอดคลองกับคํากลาวของเบททิงฮอส (Bettinghaus,1968:180) ที่วา  ส่ือมวลชนเปน
เพียงตัวเสริมความเชื่อ  และทัศนคติที่มีอยูเดิมใหฝงแนนมากกวาจะเปลี่ยนทัศนคติอยางสิ้นเชิง
แตอาจเปลี่ยนแปลงการรับรูบางในขอบเขตจํากัดของประสบการณ  ฉะนั้น      ส่ือมวลชนจึงเปน
เพียงแหลงความคิด และเปนผูวางแนวทางในการเปลี่ยนแปลงเทานั้น  กิจกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้น
ระหวางมนุษยนั้นเปนผลจากการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลแบบเห็นหนาตากันทั้งสิ้น

2.2 กลยุทธการไดรับความยินยอมพรอมใจ (Compliance-Gaining  Strategies)
Whelless, Barraclough and  Stewart   (1983 : 111)  ไดนิยามวา   กลยุทธแหงการ

ไดรับความยินยอม    มุงเนนไปสูผลแหงพฤติกรรมการสื่อสารอันเกี่ยวโยงกับการพิจารณาถึงการ
ปรับเปลี่ยนทัศนคติหรือไมก็ตาม   ซึ่งอาจสรุปไดวา   พฤติกรรมการไดรับความยินยอม   เกี่ยวของ
กับพฤติกรรมการสื่อสารที่ตัวแทนรับรองใหเกิดขึ้นจากกลุมเปาหมายในพฤติกรรมบางอยาง   มัน
อาจแสดงถึงการจูงใจใหเกิดการปฏิบัติตามของพฤติกรรม

กลยุทธแหงการไดรับความยินยอม      คือเนื้อหาสารที่ตัวแทนเลือกใหกลุมเปาหมาย
เกิดการกระทําตามดังความตองการของตวัแทน  ดังการวิจัยของMarwell  and  Schmitt (1967 :
350) ที่ไดทําการสํารวจดวยแบบสอบถามถึง  16   กลยุทธในการไดรับความยินยอมภายใต  4
สถานการณที่ตั้งขึ้น (ในบริบทของการทํางาน  ครอบครัว  การขาย  และเพื่อนรวมหอง)  ซึ่งผลการ
ศึกษาสนับสนุนแนวคิดของเทคนิคการไดรับความยินยอมที่ไดนํามาใช  ซึ่งRubin (1994 : 142)
อธิบายวา    การวิจัยเกี่ยวกับการไดรับความยินยอม    มุงเนนไปยังทางเลือกของคนที่จะใชในการ
พูดเพื่อโนมนาวใหผูอ่ืนเกิดพฤติกรรมที่ไดถูกกําหนดไวลวงหนาแลว ซ่ึง16 กลยุทธแหงการไดรับ
ความยินยอมนี้  ดังไดแก  (ดูตาราง  ก)
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ตาราง  ก  :  16  เทคนิคการไดรับความยินยอมที่ยกตัวอยางจากสถานการณในการ
เสนอขายประกันชีวต   ในที่นี้  compliance  gaining  strategies คือ  การยินยอมพรอมใจที่จะทํา
ประกันชีวิต

1. Promise  ( if you  comply, I’ll  reward  you.)
“หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุมครองชีวิตทันที 500000

บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1 บาท 1 เสนคะ/ครับ”
2. Threat ( If  you do not comply, I’ll  will  punish you.)
“หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ ณ ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวติ

คนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาดโอกาสรับทองมูลคากวา 6000 บาทอีกดวย”
3. Expertise (Positive)  ( If  you  comply,  You’ll  be   rewarded  because

of  “the nature  of things.”)
“ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทากับวาคุณไดประกันความสามารถในการหา

รายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอดภัยและมั่นคงดวยคะ/ ครับ”
4. Expertise (Negative) (If you do not comply, you’ll  be  punished

because of “the nature  of things.”)
“ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้   เทากับคุณเสี่ยงชีวิตทุกวันนะคะ /ครับ

หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยาและลูกก็ไดรับความเดือดรอนดวย”
5. Liking (Actor  is  friendly  and  helpful to get target in “good

frame  of   mind”  so  that he  will comply with request.)
“คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม    คุณยินดีที่จะสนับสนุนซื้อประกันชีวิตกับผมเพื่อตัว

คุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ไดนาน  ผมจะไดอยูรับใชคุณนานๆ”
6. Pre-giving (Actors  reward  target  before  requesting

compliance.)
“ผมหาลูกคามาอุดหนุนรานคุณตั้งมากมาย    ถาเชนนั้นแลวคุณทําประกันชีวิตกับผม

ซัก1ฉบับนะครับ”
7. Aversive  (Actor   continuously  punishes  target making

cessation  Stimulation contingent on compliance.)
“หากทานยังไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้     ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น

ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หากยังลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแน
นอนก็ยังคงมีอยูตอไปนะคะ”
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8. Debt (You   owe  me  compliance  because  of  past  favors.)
“คุณพอคุณแมเลี้ยงดูคุณมา   พอเมื่อคุณเติบใหญ    วิธีการหนึ่งที่จะทดแทนบุญคุณ

ของทาน  คือมรดกเงินสดในรูปของการประกันชีวิตที่ทานจะไดมีเงินใชจายยามเกษียณไงคะ”
9. Moral  Appeal (You  are  immoral  if  you  do   not  comply.)
“ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงินใหทานไวใชจายในขณะที่ทําได  แลว

เมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจทําวันนี้ดีกวาคะ”
10. Self-feeling(Positive) (You’ll  feel  better  about  yourself  if  you

comply.)
“คุณพอคุณแมจะภูมใิจและชื่นชมในตัวคุณ     ที่คุณตัดสินใจทําประกันชีวิตใหแกคุณ

พอคุณแมเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่คุณมีใหแกทาน”
11. Self-feeling (Negative) (You’ll  feel  worse  about  yourself  if  you  do

not  comply.)
“หากคุณไมทําประกันชีวิตในวันนี้  ถือไดวาคุณคอนขางเสี่ยงชีวิตตัวเองและชีวิตของ

คุณพอคุณแมดวย  คุณพอคุณแมอาจจะไมแนใจในความรักที่คุณมีตอทานนะคะ”
12. Altercasting(Positive) (A  person  with  “good”  qualities  would

comply.)
“ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี   ดิฉันคิดวาคุณกเ็ชนกัน     ที่เห็นถึงคุณคาในการทําประกัน

ชีวิต  สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญาแหงความรักของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญา
แหงความรักฉบับนี้หรือยังคะ”

13. Altercasting(Negative)  (Only  a  person  with  “bad”  qualities  would
not  comply.)

 “คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี    ดิฉันคิดวาคุณก็เชนกัน  หากไมไดวาง
แผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต  ณ  เวลานี้  วันขางหนาหากคุณไมสามารถทํางานได   คุณ
จะเลี้ยงดูคณุพอคุณแมไดอยางไร  การประกันชีวิตสามารถชวยเลี้ยงดูทานไดคะ”

14. Altruism (I need  your  compliance  very  badly,  so  do  it  for
me)

“พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน     แตจะเปนการดีหากทานตัดสินใจ
ทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง”

15. Esteem(Positive) (People  you  value  will  think  better  of  you  if  you
comply.)
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“สมาชิกในครอบครัวจะภูมิใจในตัวคุณที่คุณคิดเปน  วางแผนชีวิตเปน  ดวยการทํา
ประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและครอบครัวคุณดวย”

16. Esteem (Negative)   (People  you  value  will  think  worse  of  you  if
you  do  not   comply.)

 “สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ   ที่คุณยังไมไดวางแผนการเก็บออมเงิน
ดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อครอบครัวคุณดวย”
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Source  :  Marwell, G., & Schmitt, D.R. (1967) . Dimensions of  compliance-gaining

     behavior : An  empirical  analysis.  Sociometry, 30, 250-364.

เทคนิควิธีการทั้ง 16  วิธี  เปนลักษณะภาษาและวิธีการที่ใชในการสื่อสารเพื่อใหเกิด
ความยินยอม   และเกิดพฤติกรรมตามที่ผูสงสารตองการในที่สุด    ในการสื่อสารระหวางบุคคลเพื่อ
เสิรมสรางใหเกิดการซื้อประกันชีวิตนั้น       ตัวแทนประกันชีวิตเปนผูสงสารที่มีสวนสําคัญในการ
เลือกใชวิธีการใดวิธีการหนึ่งใน  16  วิธีขางตน   อันนําไปสูการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูรับสาร
นั่นคือผูที่คาดหวังวาจะทําประกันชีวิตนั่นเอง

2.3  หลักวาทศาสตรของAristotle
Aristotle   ถือเปนตนแบบคูมือการพูดในที่ชุมชน   และกอใหเกิดแนวคิด  ทฤษฎีตางๆ

ในหลักวาทศาสตร   หรือ หลักการพูดมากมาย    โดยหลักวาทศาสตรของAristotle  ที่จะกลาวถึงนี้
คือส่ิงที่นักพูดตองคํานึงถึง  ไดแก  (Aristotle  อางใน A.Infanteและคณะ , 1997 :  509)

1) Ethos  คือ  ความนาเชื่อถือของผูพูด  ซึ่งสงผลตอคําพูด  หรือสารที่ผูพูด
ตองการจะสื่อสารโนมนาวใจ

2) Pathos   คือ   การใสอารมณ   ความรูสึกไปในสารที่ตองการจะสื่อสาร  เพื่อให
ผูฟงเกิดอารมณคลอยตาม  เกิดความรูสึกรวมกันผูสงสารหรือผูพูด

3) Logos   คือหลักการใชและแสดงเหตุผล   เพื่อใหสารเกิดความนาเชื่อถือ    มี
น้ําหนัก  แลดูถูกตอง  เหมาะสม

ทั้ง  3  สวน     ทําใหเกิดการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ   ซึ่งการเสนอเนื้อหาสารจะเนน
ไปในสวนไหน    ก็ข้ึนอยูกับตัวของผูสงสาร  วาจะเนนในวิธีการใด  ในบริบทการสื่อสารระหวาง
บุคคล  ผูสงสารถือเปนผูมีบทบาทสําคัญตอการสื่อสารครั้งหนึ่งๆ      แตจะเนนวิธีการนําเสนออยาง
ไรนั้น  ก็ขึ้นอยูกับตัวผูสงสาร
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ตัวแทนประกันชีวิต  ใชการสื่อสารระหวางบุคคลเพื่อโนมนาวใจใหเกิดการทําประกัน
ชีวิตของประชาชนในเขตกุรงเทพมหานคร  โดยอาศัยหลักวาทศาสตรของAristotle คือEthos
Pathos  และ  Logos  ในบทขาย (Sale  Talk) เพื่อทําใหประชาชนทําประกันชีวิตเพิ่มข้ึน

3.การสื่อสารการตลาด  (Marketing  Communication)

3.1  จิตวิทยาการสื่อสารและพฤติกรรมผูบริโภค
จิตวิทยาการสื่อสารเปนปจจัยภายในตัวบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมตางๆของ  

มนุษย  ซึ่งถูกกระตุนจากปจจัยการสื่อสาร  ในการวิจัยครั้งนี้  หมายถึง  ปจจัยภายในที่มีผล
กระทบตอพฤติกรรมการซื้อ (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  ,  2535  :  55)

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  สวนใหญจะมองพฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมการ
ตอบสนองตอตัวกระตุน   (Stimulus   Response   Bahavior  =  S-R) นั่นคือ  ตัวกระตุน
(Stimulus)  จะเปนตัวที่ทําใหเกิดการตอบสนองของผูรับ  (Receiver)  ซึ่งในที่นี้คือคือ  ผูบริโภค

ในทางการตลาดนั้น   ตัวกระตุนตางๆ  ก็คือ  สวนประสมตัวใดตัวหนึ่ง  หรือหลายตัว
ของสวนประสมทางการตลาด  ที่นักการตลาดนําเสนอตอผูบริโภค  การตอบสนองขั้นสุดทายที่นัก
การตลาดตองการคือ  การที่ผูบริโภคทําการซื้อสินคา  (ร่ืนฤดี  เตชะอินทราวงศ , 2538 : 32)

การตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอเครื่องมือทางการตลาด  มีอยูหลายลักษณะ  ขึ้นอยู
กับปจจัยภายในตางๆของบุคคล  ซึ่งไดแก  การจูงใจ  (motive)  การรับรู  (perception)      การเรียน
รู  (learning)     และบุคลิกภาพ  (personality)  โดยที่ผูบริโภคอาจเริ่มกระบวนการตัดสินใจเมื่อได
รับตัวกระตุน  นอกจากนี้การตอบสนองตอตัวกระตุนในรูปแบบของกระบวนการตัดสินใจของผู
บริโภคก็ยังมีปจจัยภายนอกที่มาอิทธิพลตอการตัดสินใจดวย   ไดแก   วัฒนธรรม  ลําดับชั้นทาง
สังคม  กลุมอางอิง  และครอบครัว  เปนตน  (รุงนภา  พิตรปรีชา  ,  2535  :  531-533)

การทําประกันชีวิต  เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจเมื่อไดรับตัวกระตุน  ดังการ
อธิบายของแนวคิดจิตวิทยาการสื่อสารและพฤติกรรมการบริโภค  นั่นเพราะ   การประกันชีวิตไมใช
สินคาที่วางขาย   หรือมีลักษณะจับตองได    แตเปนสินคากึ่งบริการที่จับตองไมได  เพราะเปนการ
วางแผนทางการเงิน  ที่มีลักษณะมองไปในอนาคตอีก10 หรือ20 ป  ฉะนั้น      การสรางความ
ตองการตามหลักจิตวิทยาเพื่อการบริโภคนั้น    จึงตองอาศัยตัวแทนประกันชีวิต  ผูซึ่งทําหนาที่หลัก
ในการสื่อสารกระตุนใหผูรับสาร  เกิดความตองการตอการทําประกันชีวิต
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3.2  แรงจูงใจ  (Motives)
Jame   A.  Bayton  ไดใหคําจํากัดความวา  “การจูงใจ”   คือ  แรงผลักดันความมุง

หมาย  ประสงค  หรือความตองการตางๆซึ่งเปนจุดเริ่มตนของสิ่งที่ตามมา  คือ  พฤติกรรม
ในทางจิตวิทยา   ถือวาแรงจูงใจคือแรงขับภายในจิตใจของบุคคลที่คอยกํากับให

บุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมบางประการออกมาเมื่อไดรับส่ิงเราที่เหมาะสมเพียงพอ      และนักจิต
วิทยายังเชื่อในสมมติฐานที่วา     มนุษยพยายามจะตอบสนองแรงขับหรือความตองการภายในของ
ตนอยูตลอดเวลา    โดยปกติแลว    การแสดงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งของมนุษยเรา  ไมไดมา
จากแรงจูงใจเพียงหนึ่งเดียว  แตมาจากแรงจูงใจหรือความตองการหลายอยางในเวลาเดียวกัน
แบบแผนแรงจูงใจของมนุษยไมเพียงแตซับซอนเทานั้น    แตยังเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  อันเปนผล
มาจากคานิยมและสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไป

ทฤษฎีจูงใจเชื่อวา  แรงจูงใจเกิดจากสาเหตุ  ดังนี้  (วุธินันท  สุวินทพันธุ , 2539 : 19-20)
1.ความตองการความสุขสวนตัว   (Hedonistic)     เชื่อวามนุษยตองการหาความสุข

สวนตัวและหลีกเลี่ยงความเจ็บปวด  อันเปนมูลเหตุใหเกิดแรงจูงใจ
2.สัญชาติญาณ  (Instinctual) เชื่อวาคนเรามีปฏิกิริยาตอบสนองสิ่งเราตางๆโดยไม

ตองการมีเรียนรู  เนื่องจากสัญชาติญาณมีมาพรอมกับความเปนมนุษย
3.การมีเหตุผล  (Cognitive)    เชื่อในเรื่องความสามารถในการมีเหตุผลและการตัดสิน

ใจตางๆ  โดยคิดวาคนเรามีความตั้งใจ  และมีความปรารถนาซึ่งจะกระตุนใหเกิดพฤติกรรมตางๆ
ข้ึน

4.แรงขับ  (Drive) การที่คนเรามีความแตกตางกันออกไป  เพราะผลสืบเนื่องมาจาก
ประสบการณและการเรียนรูที่สะสมมานานตามระบบการตอบสนองความตองการ

A.H. Maslow  (ปจจยา  วุฒิประสิทธิ์ , 2534 : 33-34) ไดเสนอแนะแนวคิดเกี่ยวกับ
ลําดับความตองการของมนุษย  (Hierarchy  of  Needs) บนสมมติฐานที่วา  ความตองการของ
มนุษยจะเรียงลําดับจากต่ําไปหาสูง  และความตองการในลําดับข้ันที่สูงกวาจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อความ
ตองการในลําดับข้ันที่ต่ํากวาไดรับการตอบสนองแลว  ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมนุษยเรียง
ลําดับจากต่ําไปหาสูงดังนี้

1.ความตองการดานกายภาพหรือทางรางกาย  (Physiological  Needs)  เปนความ
ตองการพื้นฐานของมนุษยเพื่อการอยูรอด  เชน  ความตองการปจจัยสี่  เปนตน

2.ความตองการความปลอดภัย  (Safety  Needs)    เปนความตองการขั้นที่สองหลัง
จากความตองการทางดานรางกายไดรับการตอบสนองแลว    เชน    ความตองการความมั่นคงใน
ชีวิตและทรัพยสิน  การหลีกเลี่ยงสภาวการณที่ตนไมคุนเคย  หรือการถูกกดขี่  เปนตน
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3.ความตองการทางสังคม   (Social  Needs)   หรือบางทีเรียกเปน   ความตองการ
ความรัก  (Love  Needs)  เปนความตองการการยอมรับเขาเปนสมาชิกของกลุมตางๆในสังคม
ความตองการไดรับความรักใครใยดีจากเพื่อนฝูง   หรือบุคคลอื่น  รวมไปถึงความตองการเปนเจา
ของ  (Sense  of  belonging)

4,ความตองการการยกยอง  (Esteem  Needs)   เปนความตองการที่จะไดรับการยก
ยอง  มีชื่อเสียงในสังคม  ตองการมีความมั่นใจในตัวเอง  และความเคารพตัวเอง

5.ความตองการความสําเร็จในชีวิตตามที่ตั้งไว   (Self-Actualization) เปนความ
ตองการบรรลุความสําเร็จใหสมกับที่ตนไดตั้งใจไว  หรือไดดําเนินชีวิตอยางที่ตนอยากใหเปน

ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว     เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการตางๆของบุคคล
ที่เปนแรงจูงใจใหเกิดพฤติกรรมตางๆออกมา      การสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูคาด
หวังที่จะทําประกันชีวิต     จึงตองอาศัยแรงจูงใจหรือความตองการของมนุษยมาใชเปนพื้นฐานใน
การสื่อสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ  ซึ่งหากทําไดตรงตามความตองการของผูคาดหวังแลว  พฤติ
กรรมการซื้อก็จะเกิดขึ้น  ดังเชน      ตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถสรางความตองการใหเกิดขึ้นแกตัว
ผูรับสารหรือลูกคา  โดยใชความตองการขั้นที่  1 และขั้นที่  2  นั่นคือ  ความตองการทางกายภาพ
(Physiological  Needs)  และความตองการความปลอดภัย    (Safety  Needs)   ซึ่งเปนสิ่งสําคัญ
ในการสรางหลักประกันใหแกครอบครัวของผูเอาประกันชีวิต

3.3อารมณและการจูงใจ  (กรรณิการ  อัศวดรเดชา , 2540 : 3)
ทฤษฎีที่แสดงถึงธรรมชาติการโนมนาวใจของอารมณไดอยางดี  เปนของ  Magda

Arnold  เขาไดเสนอขั้นตอนดังตอไปนี้
1.ทีแรกคนเรารับรูเหตุการณส่ิงของหรือคนอยางเปนกลางๆ  (neutral  perception)

 2.วินิจฉัยวาสิ่งนั้นดีหรือเลว  นําความสุขหรืออันตราย  (judgement)
 3.จากขั้นที่สองทําใหเกิดความรูสึก  (อารมณ) ตอส่ิงเราวาเปนสิ่งดีหรือเลว

4.มีการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพเพื่อหลีกเลี่ยงหรือเขาใกล  (approach  or
avoidance)

ทฤษฎีนี้แสดงวาอารมณมีความเกี่ยวพันกับการจูงใจ    แสดงวาแนวโนมที่จะเขาใกล
หรือหลีกเลี่ยงตอส่ิงเรา   มีคุณสมบัติไมแคเฉพาะกอใหเกิดการกระตุนเทานั้น แตมีความ
สามารถที่จะชี้นําพฤติกรรมได  (direct  behavior)

นักจิตวิทยาที่เห็นวาอารมณเปนสวนหนึ่งของกระบวนการจูงใจ    คือ  Hilgard
Atkinton  และ  Atkinton  ซึ่งสรุปไดวา
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“สภาวะทางอารมณเปนสภาวะที่ไดรับการกระตุน     สภาวะทางอารมณที่ไมนาพึงพอ
ใจมีลักษณะเหมือนกับสภาวะตึงเครียดที่เกิดขึ้นในเมื่อแรงขับถูกกระตุนและรางกายก็พยายาม   
หยุดสภาวะนี้ลง  การลดความตึงเครียดที่เกิดจากการกระตุนจากอารมณที่ไมนาพอใจ  เหมือนกับ
การลดความตึงเครียดอันเนื่องมาจากแรงขับถูกกระตุน    ที่จริงแลวในสถานการณนี้    อารมณคือ
แรงขับ”

Brinda   กลาวถึง   “พฤติกรรมเกิดจากอารมณ”  (emotional  behavior) วาเปนคํา
เรียกรวมสําหรับพฤติกรรมที่แสดงความกลัว   ความโกรธ  ความรื่นเริง  และอื่นๆ  ในประเภทเดียว
กันนี้  และพฤติกรรมที่ถูกจูงใจ  (motivated  behavior)  เปนคําเรียกทั่วๆไป  สําหรับสภาพ  เชน
พฤติกรรมที่แสดงความหิว (แสวงหาอาหารและการกิน)  พฤติกรรมทางเพศ  พฤติกรรมติดยา  ถึงแม
จะมีการแบงพฤติกรรมทั้ง 2 ประเภทนี้ออกจากกัน    แตความจริงหาไดเปนเชนนั้นไม     คํากลาว
อางเกี่ยวกับความสามารถของอารมณในแงการทําลาย      และการสรางเสริมอารมณที่ดีกวาเปน
ของ  Murray  ซึ่งสรุปเกี่ยวกบัอารมณไววา

“อารมณอาจจะขัดขวางพฤติกรรมที่มีอยู  แตอารมณก็อาจจะสรางพฤติกรรมใหม
อารมณระดับปานกลางจะชวยใหสิ่งตางๆ  ดําเนินไปงายขึ้น  แตอารมณที่รุนแรงเกินไปจะทําลาย
มากกวา  โดยลักษณะเชนนี้  อารมณจึงมีลักษณะเหมือนกับแรงจูงใจ   ซึ่งสามารถจะจัดการใหมี
พฤติกรรมหรือทําความระส่ําระสายใหแกพฤติกรรมได”

จากคําอธิบายขางตนมีเพียงพอที่จะสรุปทฤษฎีไดวา   อารมณเปนปจจัยจูงใจที่ชี้นํา
พฤติกรรม  เมื่ออารมณไดรับการกระตุนและชี้นําโดยวาทศิลป    rhetorical  means)  และจะได
กลาวถึงผลงานวิจัยที่ไดประเมินประสิทธิภาพของการกระตุนอารมณในการเปลี่ยนทัศนคติและ  
พฤติกรรม

3.4ภาพลักษณ
Robinson  and  Barlow  (1959)  ไดอธิบายความหมายวา  “ภาพลักษณ  (image)

หมายถึง  ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจ  ซึ่งบุคคลมีความรูสึกนึกคิดตอองคการสถาบันภาพในใจดังกลาว
ของบุคคลนั้นๆ  อาจจะไดมาจากทั้งประสบการณโดยตรง  และประสบการณทางออมของตัวเขาเอง
เชนไดพบประสบมาดวยตนเอง   หรือไดยินไดฟงมาจากคําบอกเลาของผูอ่ืน  เพื่อนฝูงญาติมิตร
หรือจากกิตติศัพทเลาลือตางๆนานา  เปนตน”

มานิต  รัตนสุวรรณ  (2527)  ไดใหความหมายวา  “ภาพลักษณ     คือความประทับใจ
ในสิ่งที่เราไดรูสึกตอส่ิงหนึ่งใด   หรือคนใดคนหนึ่ง   หรือองคการใดองคการหนึ่ง   จะเรียกวาชื่อเสียง
ก็ได” อาจกลาวโดยสรุปไดวา     ภาพลักษณเปนเรื่องของกระบวนการของความคิดจิตใจ
เปนความรูที่เราสรางขึ้นมาเอง  (subjective  knowledge) ซึ่งตางจากความรูอ่ืนๆ  ที่เราเรียนรูมา
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จากวิชาวิทยาศาสตรหรือประวัติศาสตรที่บันทึกไว  ซึ่งเปนความรูแทจริง      ไมเกี่ยวกับความรูสึก
สวนตัวและประสบการณสวนตัวของเรา  (objective  knowledge)

Objective  knowledge  เมื่อถูกนํามารวมเขากับความรูสึกสวนตัว  ความเชื่อสวนตัว
คานิยมสวนตัว   ประสบการณสวนตัวเขาไปแลว    ก็จะกลายเปน  Subjective  knowledge   ที่มี
การเสริมแตงเขาไปแลวกลายเปนตัวกําหนดพฤติกรรม    พฤติกรรมของคนเราตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  ขึ้น
อยูกับภาพลักษณของสิ่งนั้นที่เรามีอยู

ภาพลักษณเกิดจากประสบการณของบุคคลที่ไดรับขาวสารเขาไปในสมองทั้งที่เปน
ประสบการณโดยตรงและโดยออม      ซึ่งตองอาศัยการตีความและใหความหมายสําหรับตนเอง
เสมอ  ภาพลักษณจึงเปนการแนวหมายเชิงอัตวิสัย  (subjective  representation)  ของสิ่งตางๆที่
เรารับรูกันมา   และเราก็เร่ิมมีความรูสึกตอส่ิงนั้น   นั่นคือ    ภาพลักษณไดเร่ิมถูกสราง  อยางไรก็
ตาม  เมื่อเราไดรับขอมูลขาวสารใหมๆเขามา  ภาพลักษณนั้นอาจเปลี่ยนแปลงได  และเมื่อภาพ
ลักษณเปลี่ยนไป  พฤติกรรมก็เปลี่ยนไปไดเชนกัน  ดังนั้น  เราอาจกลาวไดวา   ขอมูลนั้นคือส่ิงที่กอ
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางภาพลักษณ  (อภิรดี  สีดอกบวบ , 2540 : 19)

ความเจริญกาวหนาของธุรกิจประกันชีวิต  นอกจากจะขึ้นอยูกับความสามารถในการ
บริหารงานของเจาของกิจการแลว    ยังขึ้นอยูกับความเชื่อถือศรัทธาของประชาชนที่มีตอธุรกิจ
ประกันชีวิตดวย  เนื่องจากการประกันชีวิตเปนธุรกิจที่มีลักษณะแตกตางจากธุรกิจประเภทอื่นๆ
คือเปนธรุกิจในรูปการใหบริการมากกวาการใหประโยชนใชสอยจากตัวผลิตภัณฑ     และการที่
บริษัทประกันชีวิตจะไดัรับความเชื่อถือจากประชาชนไดนั้นยอมข้ึนอยูกับความมั่นคงของบริษัท   
เปนประการสําคัญ  (พิสมัย  อัศวกิจวิรี, 2528 : 1)

ธุรกิจประกันชีวิต  จึงตองใชการสื่อสารเปนอยางมาก  เพื่อทําใหเกิดความนาเชื่อถือ
ความมั่นใจและความประทับใจในการบริการที่มีใหแกลูกคา  บริษัทประกันชีวิต  รวมไปถึงตัวแทน
ประกันชีวิต    ตองทําการสื่อสารไปยังประชาชนเพื่อใหเกิดภาพลักษณ   ความเชื่อมั่น   ความมั่นใจ
ในตัวบริษัทและตัวแทนประกันชีวิต  อันทําใหเกิดการทําประกันชีวิตนั่นเอง

4.หลักการขายของตัวแทนประกันชีวิต

4.1หลักในการวิเคราะหผูมุงหวังในการทําประกันชีวิต
หลัก  MANHA  อันไดแก
M  หมายถึง  Money  (เงิน)
A   หมายถึง  Authority  (อํานาจ)
N   หมายถึง  Need  (ความตองการ)
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H  หมายถึง  Health (สุขภาพ)
A  หมายถึง  Age  (อายุ)
หลัก   MANHA  เปนหลักที่ใชในการวิเคราะหผูมุงหวังในการทําประกันชีวิต  โดยตัว

แทนประกันชีวิต     จะนําหลักนี้ไปวิเคราะหวาผูที่ทําการสื่อสารดวยมีองคประกอบครบทั้ง  5  ขอ
หรือไม  เพื่อใหเกิดความสําเร็จในการขายและเกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูมุงหวัง

ผูมุงหวัง  จะตองเปนผูมีความสามารถในการหารายได  และกันเงินสวนหนึ่งมาทํา
ประกันชีวิต  โดยเปนผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจทางการเงินดวย   นอกจากนี้ผูมุงหวังยังตองมีสุข
ภาพที่ดี  ไมมีโรครายหรือโรคติดตัวมากอนการทําประกันชีวิต  และอายุไมเกินเกณฑตามแตละ
บริษัทที่วางไว   ทายสุดคือ   ตัวแทนประกันชีวิตเสนอจุดขายตามความตองการของลูกคา  เพื่อให
เกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิตตามความตองการและความพึงพอใจของลูกคา

4.2องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิต
ธุรกิจประกันชีวิตของประเทศจะเจริญเติบโตไดมากนอยเพียงใด     ยอมตองอาศัย

ปจจัยตางๆหลายอยางประกอบกัน  ปจจัยที่สําคัญยิ่งอยางหนึ่งก็คือ  ตัวแทนประกันชีวิต  หากตัว
แทนประกันชีวิตมีจํานวนมากพอ  และเปนตัวแทนที่มีคุณภาพสูง    ซึ่งหมายถึง    ตัวแทนที่มีความรู
ที่จําเปนสําหรับการปฏิบัติหนาที่เปนตัวแทนประกันชีวิตอยางดี  มีความซื่อสัตย  ยึดมั่นในจรรยา
บรรณ  ใหบริการตอผูเอาประกันอยางมีประสิทธิภาพและสม่ําเสมอ  เปนที่ไววางใจสามารถใหคํา
แนะนําอันเปนประโยชนเพื่อแกปญหาขอขัดของทั้งหลายของผูเอาประกัน  ตั้งใจทํางานดวยความ
วิริยะอุตสาหะ   โดยยึดมั่นในงานดังกลาวเปนวิชาชีพ    ตัวแทนประกันชีวิตที่มีคุณภาพสูงเชนนี้
ยอมมีบทบาทอันสําคัญในการสรางสรรใหธุรกิจประกันชีวิตของประเทศเจริญเติบโตกาวหนาเทา
เทียมกับประเทศตางๆที่เจริญแลวทั้งหลายไดอยางแนนอน  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ ,
2543 : 135)

ปจจุบันตัวแทนประกันชีวิตที่ได รับใบอนุญาตตามกฎหมายจากนายทะเบียนให    
ปฏิบัติหนาที่  “ชักชวนใหบุคคลทําสัญญาประกันชีวิตกับบริษัท”  เปนจํานวนมากกวา  150,000   
แตสวนใหญมิไดยึดงานการเปนตัวแทนประกันชีวิตเปนงานหลัก    กลาวคือ    มีงานอยางอื่นเปน
งานหลัก  และใชเวลาบางสวน  ทําหนาที่เปนตัวแทนประกันชีวิตเพื่อหารายไดเสริมเทานั้น     เมื่อ
เปนเชนนี้  โอกาสที่จะพัฒนาตนเองใหเปนตัวแทนที่มีคุณภาพสูงดังที่กลาวไวขางตนจึงมีนอย
สวนตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานอยางจริงจังยึดงานนี้เปนงานหลัก      ปฏิบัติตนโดยถือวางานตัว
แทนประกันชีวิตเปนวิชาชีพอยางหนึ่ง      ตัวแทนเหลานี้จึงพยายามพัฒนาตนเองใหสามารถเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานใหสูงขึ้นเปนลําดับ  และมีสวนรวมอยางสําคัญในการสรางความ
เจริญกาวหนาใหแกธุรกิจประกันชีวิตเปนสวนรวม  แตตัวแทนที่มีคุณภาพสูงเชนนี้  นาจะมีจํานวน
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รวมกันทั่วประเทศเพียงไมเกิน  50,000  คนเทานั้น  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 :
135)

ในตางประเทศหลายประเทศ         ซึ่งเคยประสบปญหาเรื่องคุณภาพของตัวแทน
ประกันชีวิตแตไดใชความพยายามแกปญหาจนกระทั่งประสบความสําเร็จ เชน  สหรัฐอเมริกา  ญี่ปุน
สิงคโปร  ฯลฯ  แตละประเทศตางก็มีมาตรการที่เหมาะสมกับสภาพของประเทศนั้นๆ  เพื่อใหบรรลุ
เปาประสงคเดียวกัน     คือใหตัวแทนประกันชีวิตเปนตัวแทนที่มีคุณภาพสูงยึดงานตัวแทนประกัน
ชีวิตเปนวิชาชีพ  เพื่อทําหนาที่ใหบริการแกผูเอาประกันทั้งหลายอยางมีประสิทธิภาพ   มีจรรยา
บรรณ  ทําใหผูเอาประกันไดรับความพอใจ      ซึ่งยอมเปนผลใหธุรกิจประกันชีวิตไดรับความนิยม
และเจริญเติบโตขึ้นเปนลําดับ  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 : 136)

ดังนั้น   ตัวแทนประกันชีวิต   จะตองเปนผูที่มีความรู  ความเขาใจในประกันชีวิต  ทั้ง
เร่ืองกฎหมาย  ขอบังคับ  กฎเกณฑตางๆในการทําประกันชีวิต    และแบบประกันชีวิตที่ใชนําเสนอ
กับผูมุงหวัง  นอกจากนี้  ส่ิงสําคัญ  ตัวแทนประกันชีวิตจะตองมีทัศนคติที่มีตอการประกันชีวิต
บริษัทประกันชีวิตที่ตนสังกัด  และรักในอาชีพการเปนตัวแทนประกันชีวิต    เพื่อใหเปนตัวแทน
ประกันชีวิตที่เปนมืออาชีพ   (Professional  Agent) อันทําใหเกิดการพัฒนาทักษะการขายและมี
ระเบียบวินัยในการทํางานอยางถูกตอง    และเหมาะสมของอาชีพตัวแทนประกันชีวิต  ดังหลัก
ปฏิบัติของตัวแทนประกันชีวิต  ที่เรียกวา  “หลัก  KASH”  ซึ่งไดแก

K  หมายถึง  Knowledge  (ความรู)
A  หมายถึง  Attitude  (ทัศนคติ)
S  หมายถึง  Skill  (ทักษะ)
H  หมายถึง  Habit  (นิสัย)
K   หรือ  ความรูนั้น  หมายความถึงความรู  ความเขาใจเกี่ยวกับหลักการของการ

ประกันชีวิต    และสินคาหรือแบบประกันที่ใชในการนําเสนอขายแกลูกคา  โดยจะตองมีความรู
ความเขาใจในรายละเอียดอยางถูกตอง  สามารถสรางความไววางใจใหเกิดแกลูกคาได

A หรือ  ทัศนคติ  หมายถึงความคิดเห็น  มุมมองในแงบวกตอหลักการของการประกัน
ชีวติ  โดยคํานึงถึงความรูสึก  ความพึงพอใจของลูกคาตอสินคา  และบริการเปนสําคัญ    ดังนั้น
ตัวแทนประกันชีวิต    จะตองมีทัศนคติที่ดีตอลูกคา    การใหบริการ  และทัศนคติที่ดีตอองคกร
บริษัทที่ตนสังกัดอยู  เพื่อใหลูกคาและบริษัทเกิดความไววางใจ     และเชื่อมั่นในตัวแทนประกันชีวิต
ที่ยึดมั่นในอาชีพอยางแทจริง

S  หรือ  ทักษะ  หมายถึง  การเรียนรู  และมคีวามเชี่ยวชาญในการอธิบายถึงผล
ประโยชนของการทําประกันชีวิตใหแกลูกคาเขาใจไดอยางชัดเจน      สามารถตอบขอซักถามขอ
สงสัยไดอยางดี
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H  หรือ   นิสัย  หมายถึง  บุคลิกภาพและนิสัยสวนตัวของตัวแทนประกันชีวิตที่แสดง
ออกตอบุคคลภายนอก  ซึ่งสงผลตอการทํางานในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการสื่อสารระหวางบุคคลและการประกันชีวิต  เชน
ศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ (2529) ไดทําการศึกษาทัศนคติของกลุมตัวอยางในเขต

กรุงเทพมหานครวามีความตองการอยางไรตอการทําประกันชีวิต   พบวาสวนใหญผูบริโภคซื้อ
ประกันชีวิต  (กรมธรรม)  จากตัวแทนประกันชีวิต  (ประมาณ  90%)  โดยรูจักตัวแทนประกันชีวิตเปน
การสวนตัวในฐานะเพื่อนรวมงาน  สวนเหตุผลที่ทําประกันชีวิต     คือความตองการความมั่นคง
ปลอดภัย  สําหรับตัวเองและครอบครัว      การศึกษาครั้งนี้ไดศึกษาทั้งผูที่ทําประกันชีวิตและผูที่ไม
ทําประกันชีวิต  พบขอแตกตางที่นาสังเกตวา      ผูที่ไมทําประกันชีวิตเพราะมีความรูสึกไมไววางใจ
ในตัวแทนประกันชีวิต  แตในขณะที่ผูทําประกนัชีวิตแลว  เห็นวา  อาชีพตัวแทนประกันชีวิตชวย
สรางสวัสดิการในสังคม

ใจสคราญ  หิรัญพฤกษ  (รายงานวิจัย, อัดสําเนา)   สรุปการศึกษาวา  แหลงขาวสารที่
ไดรับจากการสื่อสารระหวางบุคคลนี้    เปนการสื่อสารสองทางที่สงผลอยางฉับพลัน  ในอันที่จะทํา
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทั้งในดานทัศนคติ  พฤติกรรมของผูรับสาร     และประสิทธิภาพในเชิงปฏิบัติ
ที่ทําใหทําตามคําแนะนํา  โดยขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของแหลงขาวสารตางๆ

สุชาย  ศรีรุงเรืองจิต  (2524)     ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการซื้อประกันชีวิตประเภท
อุตสาหกรรมใน  กทม.  พบวา   พฤติกรรมในการซื้อจะเกิดขึ้นจากการติดตอซ้ือประกันชีวิตกับตัว
แทนประกันชีวิตเปนสวนใหญ

แคทซ  และลาซาสฟลด  (1955) พบวา  รูปแบบการสื่อสารระหวางบุคคล
(Interpersonal  Communication) หรือการสื่อสารแบบเผชิญหนา  (Face-to-face
Communication)   มีผลตอการทําใหผูรับสารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติ     ยอมรับที่จะรวม
มือปฏิบัติมากที่สุด

Charles  R. Wright (1986)   พบวา   การตัดสินใจของบุคคลเกี่ยวกับการเลือกซื้อสิน
คา    แฟชั่น   และการเลือกชมภาพยนตรนั้น   การสื่อสารระหวางบุคคลมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ของบุคคลมากกวาอิทธิพลที่เกิดจากสื่อมวลชน

Peter  K. Hamilton (1989)    ไดประยุกตใชผลจากการวิจัยของ Smith (1982)  เกี่ยว
กับพัฒนาการของทัศนคติและการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  ที่พบวาเกี่ยวของกับปจจัยสําคัญ  2
ประการ  ไดแก  มิติความเชื่อและการรับรู  และมิติดานการประเมิน  โดยในสวนของมิติดานความ
เชื่อและการรับรูนั้น  จะเกี่ยวของกับการพัฒนาความคิดคุณลักษณะของกลุมเปาหมาย  ในขณะที่
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มิติในการประเมิน  จะเกี่ยวของกับปฏิกิริยาในดานความรูสึกตอวัตถุ  โดยHamilton เชื่อวา  องค
ประกอบดานความเชื่อและการรับรู     กับองคประกอบดานการประเมินที่นําเสนอโดย Smith  มี
ความเกี่ยวของโดยตรงกับแนวโนมของบุคคลในการแสดงในการมีพฤติกรรมในทางบวกหรือลบ     
ตอวัตถุ  (คณาจารยภาควิชาประชาสัมพันธ , 2542 : 153)



บทที่  3
ระเบียบวิธีวิจัย

การศึกษาวิจัยเรื่อง  “การสื่อสารระหวางบุคคลในการทําประกันชีวิตของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร”  ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการวิจัยดังนี้

รูปแบบการวิจัย
งานวิจัยครั้งนี้     ผูวิจัยใชการวิจัยดวยการสัมภาษณเชิงเจาะลึก  (In-depth

Interview)    และแบบสอบถาม    (Questionnaire) โดยตัวแทนประกันชีวิตจาก  10  บริษัทและผู
เอาประกันชีวิตซึ่งเปนลูกคาของตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง   แนวคําถามในการ
สัมภาษณใชแบบมีโครงสราง  และทําแบบสอบถามประกอบดวย     ซึ่งแบบสอบถามจะมี  2  ชุด
คือสําหรับตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต

บริษัทที่ทําการศึกษา  คือ บริษัทประกันชีวิต 10  บริษัท  ที่ใหความรวมมือในการเก็บ
ขอมูลโดยจะศึกษาถึงการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตที่มีตอผูเอาประกันชีวิต     กลยุทธหรือวิธี
การที่โนมนาวใจใหเกิดการซื้อ-ขายประกันชีวิต  นอกจากนี้   ยังศึกษาถึงการรับรู   ทัศนคติ  และ
พฤติกรรมของผูเอาประกันชีวิต   วิธีการเก็บขอมูล  คือการใชแบบสอบถามประกอบกับการ
สัมภาษณเชิงเจาะลึก   เพื่อนําขอมูลมาวิเคราะหดวยการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content  analysis)
และหาคาสถิติตางๆเพื่อวิเคราะหผลการวิจัยตอไป

ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรที่ใชวิจัยในครั้งนี้  คือบริษัทประกันชีวิต 10 บริษัท  ที่ใหความรวมมือในการ

ทําวิจัยในครั้งนี้  ไดแก
1.บริษัท  ประกันชีวิตศรีอยุธยา  ซีเอ็มจี  จํากัด  (ACMG)
2.บริษัท  ไทยประกันชีวิต  จํากัด  (TLI)
3.บริษัท  อเมริกัน  อินเตอรเนชั่นแนล  แอสชัวรันส  จํากัด  (AIA)
4.บริษัท  เมืองไทยประกันชีวิต  จํากัด  (MTL)
5.บริษัท  เอ็ทนา  โอสภสภาประกันชีวิต  จํากัด  (AETNA)
6.บริษัท  อาคเนยประกันภัย  จํากัด  (SEIC)
7.บริษัท  ไทยพาณิชยประกันชีวิต  จํากัด  (SCLA)
8.บริษัท  กรุงเทพประกันชีวิต   จํากัด  (BLA)
9.บริษัท  ไทยประสิทธิ์  ประกันภัย  จํากัด  (TPI)
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10.บริษัท  กรุงไทยแอกซาประกันชีวิต  จํากัด  (KTAL)
ทั้ง   10  บริษัทนี้  ผูวิจัยเลือกศึกษาเชิงสํารวจดวยการตอบแบบสอบถามและ

สัมภาษณแบบเจาะลึก  โดยตัวแทนประกันชีวิต  จะเปนกลุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ  (Stratified
Sample)  โดยเปนตัวแทนประกันชีวิตของ 10 บริษัทๆละ  2  คน  รวม  20  คน

สวนผูเอาประกันชีวิตจะเปนลูกคาที่ถือกรมธรรมจํานวน   40  คน  ของบริษัท 10
บริษัท   โดยที่ลูกคาทั้ง  40  คนนี้  เปนลูกคาของตัวแทนทั้ง 20 คน  และแบงประเภทผูเอาประกัน
ชีวิตเปน  3  ประเภทตามสถานภาพ  คือ   โสด  สมรส  หมาย

โดยลักษณะแบบสอบถามจะเปนแบบมีโครงสรางและผูวิจัยเปนคนสัมภาษณ  
(interview  from  structured  questionnaire)  นอกจากนี้จะใชการสัมภาษณเชิงเจาะลึก  (In-
Depth  Interview)  โดยจะมีแนวคําถามในการถาม  ใชเวลาในการเก็บขอมูลทั้งหมด  3  เดือน

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลเชิงสํารวจ   คือ  แนวคําถามที่ใชในการสัมภาษณเชงิ

เจาะลึก  และแบบสอบถามจํานวน  2  ชุด
1.แนวคําถามที่ใชในการสัมภาษณเชิงเจาะลึก (In-Depth  interview)
• แนวคําถามตัวแทนประกันชีวิต
- ทานรูจักกับผูเอาประกันชีวิตมากอนหรือไม  อยางไร
- ทานมีขั้นตอนการสื่อสารอยางไรในการขายประกันชีวิต
- ทานใชวิธีการใดจูงใจใหลูกคาเกิดความสนใจในประกันชีวิต
- ทานคิดวา  องคประกอบใดบางที่สงผลตอการทําประกันชีวิตของลูกคา
- ทานใชบทขายใดในการปดการขายแกลูกคา
• แนวคาํถามผูเอาประกันชีวิต
- ทานคิดเห็นอยางไรตอการประกันชีวิต
- เหตุผลใดที่เปนเหตุผลสําคัญในการทําประกันชีวิต
- ทานรูสึกอยางไรตอตัวแทนประกันชีวิตที่ดูแล  หรือใหบริการ
- ปจจุบันทานมีกรมธรรมประกันชีวิตกี่ฉบับ  วงเงินประกันเทาไรและเหตุผลที่ซื้อ

เพราะอะไร
- ทานไดรับการดูแล  บริการกรมธรรมในรูปแบบใดบาง
- ทานคิดเห็นอยางไรตอวิธีการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตในการขายประกัน

ชีวิต
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- เหตุผลใดที่ทานซื้อประกันชีวิตกับตัวแทนประกันชีวิตทานนี้(ผูที่เปนกลุมตัว
อยาง)

ขอมูลจากการสัมภาษณจะนํามาวิเคราะหและเปรียบเทียบกับผลของแบบสอบถาม  
โดยการวิเคราะหจะใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา  (Content  analysis)

2.แบบสอบถาม   (questionnaire)  เปนลักษณะมีโครงสรางโดยผูวิจัยเปนคน
สัมภาษณเอง  โดยแบงโครงสรางคําถามดังตอไปนี้

แบบสอบถามชดุที่  1  :  แบบสอบถามตัวแทนขายประกันชีวิต  โดยแบบสอบถามจะ
แบงเปน  3  สวน  ดังนี้

สวนที่  1  :  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่  2  : การสื่อสารระหวางบุคคล
สวนที่  3  : กลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
โดยในแบบสอบถามสามารถแบงออกตามการวัดไดดังนี้  คือ
ขอที่  1 – 6  วัดในเรื่องของลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางอันไดแก  เพศ

อายุ  การศึกษา  ลักษณะการทํางาน  และระยะเวลาของการทํางาน
ขอที่  7 – 10 วัดในเรื่องการสื่อสาระหวางบุคคลในการเสนอขายประกันชีวิต
ขอที่ 11       วัดในเรื่องกลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
แบบสอบถามชุดที่  2  :  แบบสอบถามผูเอาประกันชีวิต   โดยแบบสอบถามจะแบง

ออกเปน  3  สวน  ดังนี้
สวนที่  1  :  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่  2  :  ความสัมพันธระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกัน
สวนที่  3  :  การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรม
สวนที่  4  : กลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
โดยในแบบสอบถามสามารถแบงตามการวัดไดดังนี้  คือ
ขอที่  1 – 6  วัดในเรื่องของลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางอันไดแก  เพศ

อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได
ขอที่  7 – 13  วัดในเรื่องความสัมพันธระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกัน
ขอที่ 14 – 24  วัดในเรื่องการรับรูตอการประกันชีวิตและตัวแทนประกันชีวิต
ขอที่  25 – 35  วัดในเรื่องทัศนคติตอการประกันชีวิตและตัวแทนประกันชีวิต
ขอที่  36 – 45  วัดในเรื่องพฤติกรรมการทําประกันชีวิต
ขอที่  47         วัดในเรื่องกลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
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การทดสอบเครื่องมือ
หลังจากรางแบบสอบถาม  กอนนําไปใชจะนําไปทดสอบ (Pre-test) จํานวน  20  ขุด

เพื่อหาความตรง (Validity) และความเที่ยง (Reliability) โดยในครั้งแรกจะทําการPilot  Test กอน
เพื่อใหทราบถึงขอบกพรองที่เกิดขึ้น    และนํามาปรับปรุงกอนนําไปใชจริง  ในดานความเที่ยงตรง
จะนําแบบสอบถามไปใชผูทรงคุณวุฒิ  คือ  อาจารยที่ปรึกษา  เปนผูตรวจสอบความเที่ยงตรงของ
เนื้อหา  และความเหมาะสมในการใชภาษา  เพื่อขอคําแนะนําในการตรวจสอบแกไข

การเก็บรวบรวมขอมูล
ทําการเก็บรวบรวมขอมูล  ดวยการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม   โดยใหผูตอบแบบ

สอบถามเปนผูกรอกเอง  โดยจะคอยใหคําชี้แจงไดถามีขอสงสัย   โดยกลุมตัวอยางคือ ตัวแทน
ประกันชีวิต 10 บริษัทๆ ละ  2 คน     และผูเอาประกันชีวิตที่เปนลูกคาของตัวแทนประกันชีวิตกลุม
ดังกลาว  จํานวน  40  คน  ในการเก็บรวบรวมขอมูลเร่ิมต้ังแตเดือนธันวาคมถึงมกราคม 2543

เกณฑการใหคะแนนตัวแปร
แบบสอบถามชุดที่   1  :  แบบสอบถามตัวแทนขายประกันชีวิต
1.ขอมูลทั่วไปและลักษณะประชากร
2.กลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
ไมเคยใชเลย =  1 คะแนน
(ใชนอยมาก   คาเฉลี่ยระหวาง  1 – 1.80)
ใชบางครั้ง  (จําไดวาใชไมกี่คร้ัง) = 2 คะแนน
(ใชนอย  คาเฉลี่ยระหวาง  1.81 – 2.60)
ใชปานกลาง  (นับคร้ังไมได) = 3 คะแนน
(ใชปานกลาง  คาเฉลี่ยระหวาง  2.61 – 3.40)
ใชบอย  = 4 คะแนน
(ใชมาก  คาเฉลี่ยระหวาง  3.41 – 4.20)
ใชบอยที่สุด (ใชเปนประจํา สม่ําเสมอ)= 5 คะแนน
(ใชมากที่สุด  คาเฉลี่ยระหวาง  4.21 – 5.00)

แบบสอบถามชุดที่  2  :  แบบสอบถามผูเอาประกันชีวติ
1.ขอมูลทั่วไปและลักษณะประชากร
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2.ความสัมพันธระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกัน
3.การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรม
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1 คะแนน
(ใชนอยมาก   คาเฉลี่ยระหวาง  1 – 1.80)
ไมเห็นดวย = 2 คะแนน
(ใชนอย  คาเฉลี่ยระหวาง  1.81 – 2.60)
เฉยๆ = 3 คะแนน
(ใชปานกลาง  คาเฉลี่ยระหวาง  2.61 – 3.40)
เห็นดวย = 4 คะแนน
(ใชมาก  คาเฉลี่ยระหวาง  3.41 – 4.20)
เห็นดวยอยางยิ่ง = 5 คะแนน
(ใชมากที่สุด  คาเฉลี่ยระหวาง  4.21 – 5.00)
4.กลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
ไมใช =  1 คะแนน
(ไมเคยใช  คาเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.50)
ใช = 2 คะแนน
(ใช  คาเฉลี่ยระหวาง  1.51 – 2.00)

การวิเคราะหขอมูล
1.แบบวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive  Method)
โดยใชการแจกแจงความถี่  รอยละ  คาเฉลี่ย  และการนําเสนอตาราง  เพื่ออธิบายขอ

มูลเบื้องตนเกี่ยวกับกลุมตัวอยางในเรื่องดังตอไปนี้
- ขอมูลดานประชากร
- การสื่อสารระหวางบุคคลระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
- กลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
- การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมในการทําประกันชีวิต
และเมื่อเก็บขอมูลมาไดเรียบรอยแลว       ทําการตรวจสอบขอมูลแลวจึงนําไปประมวล

ผลขอมูล    โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป   SPSS   (Statistical  Package  for  the  social  Sciences)
เพื่อคํานวณคาสถิติตางๆตามที่กําหนดไว
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2.แบบการวิเคราะหเชิงปริมาณ  (Quantitative  Method)
โดยใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content  Analysis) เพื่อหาแนวคิดหลัก (theme) ใน

การสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตตอผูเอาประกันชีวิตในบริบทของการเสนอขายประกันชีวิต   รวม
ถึงการวิเคราะหถึงองคประกอบที่สงผลตอการขายของตัวแทนประกันชีวิต

ในสวนกลยุทธการโนมนาวใจจะใชหลักการโนมนาวใจแบบ   compliance-gaining
มาเปนเกณฑในการวิเคราะห



บทที่  4
ผลการวิจัย

ผลการวิจัยจากการศึกษาถึง  “การสื่อสารระหวางบุคคลในการทําประกันชีวิตของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร”  นั้น  สามารถสรุปผลการวิจัยไดเปน  2  สวนดวยกัน  กลาวคือ
สวนของแบบสัมภาษณ  และสวนของแบบสอบถาม

การสัมภาษณเชิงเจาะลึก (In-depth  Interview) จากตัวแทนประกันชีวิตจํานวน  20
คน ซึ่งเปนกลุมตัวอยางของ 10 บริษัทประกันชีวิตชั้นนําที่ใหความรวมมือในการเก็บขอมูล  ทําให
ไดขอมูลในการวิเคราะหถึงกลยุทธการโนมนาวใจที่ใชจริงในการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทน
ประกันชีวิตและลูกคาที่ทําใหเกิดการทําประกันชีวิต  และนอกจากการสัมภาษณเชิงเจาะลึก (In-
depth  Interview) แลว   ผูวิจัยยังไดเก็บขอมูลจากลูกคา หรือผูเอาประกันชีวิตดวยแบบสอบถาม
เพื่อศึกษา  เปรียบเทียบถึงกลยุทธการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลใหผูเอาประกันตัดสิน
ใจทําประกันชีวิต  อันทําใหการศึกษาวิจัยนี้  ไดผลการวิจัยมากมายและเปนการใหคําตอบปญหา
นําวิจัยไดอยางดีถึงผลการวิจัย  ดังมีรายละเอียดตอไปนี้

ผลการวิจัย
แบบสัมภาษณ

สวนของแบบสัมภาษณ  ใชการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงเจาะลึก
(Depth  Interview)  ตัวแทนประกันชีวิต  จํานวน  20 คน และผูเอาประกันชีวิต  จํานวน  40  คน
ซึ่งผลการวิจัยใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content  Analysis)  สามารถสรุปไดดังนี้

1.กระบวนการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
• ขั้นตอนในการเสนอขายประกันชีวิต
ตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญจะรูจักกับผูเอาประกันชีวิตมากอน  การเสนอขาย

ประกันชีวิต  จึงมีรูปแบบการสื่อสารที่ไมเปนทางการ  (Informal  Communication)  ขั้นตอนการ
เสนอขายจะเริ่มตนดวยการพูดคุยกันธรรมดา    พูดคุยกันในเรื่องทั่วๆไป  เพื่อใหผูเอาประกันชีวิต
เกิดความรูสึกเปนกันเอง  รูสึกผอนคลายในการสนทนา  และเพื่อหาประเด็นหรือจุดขายเพื่อใชใน
การเสนอขายประกันชีวิต  ซึ่งในเริ่มตนการสนทนา  ตัวแทนประกันชีวิตมักเรียกวา  “ขั้นตอนการ
เปดใจลูกคา”  จากนั้น  ตัวแทนประกันชีวิต  จะเสนอประกันขีวิตแกลูกคาดวยจุดประสงคใดจุด
ประสงคหนึ่ง  ที่คาดวาลูกคานาจะสนใจในการทําประกันชีวิต  โดยใชบทพูด หรือ Sale  Talk เปน
เนื้อหาในการสื่อสารไปยังลูกคา  ขั้นตอนนี้เรียกวา  “ขั้นตอนการเสนอขาย”  และจากการเสนอ
ขายประกันชีวิตนั้น  ผูเอาประกันชีวิตจะปดการขายทันทีดวยการใหผูเอาประกันชีวิตเซ็นตชื่อ
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สมัครทําประกันชีวิต  หรือขอบัตรประชาชนซึ่งเปนเอกสารประกอบการสมัครทําประกันชีวิต  ขั้น
ตอนนี้เปนขั้นตอนที่ตัวแทนประกันชีวิตพยายามปดการขายหรือใหผูเอาประกันชีวิตตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตกับตน  โดยตัวแทนประกันชีวิตอาจใชบทพูด (Sale  Talk) ที่พูดมาแลวในข้ันตอนการ
เสนอขายมากลาวซ้ําเพื่อเนนย้ําถึงจุดขายที่ตองการใหผูเอาประกันชีวิตทําประกันชีวิตดวยจุด
ประสงคที่เปนประโยชนแกผูเอาประกัน   ขั้นตอนนี้เรียกวา  “ข้ันตอนการปดการขาย”  ซึ่งขั้นตอน
การปดการขายถือเปนขั้นตอนที่ตัวแทนประกันชีวิตตองมีการกระทํา (action) ดวยการปดใบ
สมัครประกันชีวิตขึ้นมาเพื่อใหลูกคาเซ็นตชื่อสมัครทําประกันชีวิต  สวนลูกคาจะตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตหรือไมก็ข้ึนอยูกับความพึงพอใจของลูกคา

ใน”ข้ันตอนการเสนอขาย”  และ ”ขั้นตอนการปดการขาย” นั้น  ตัวแทนประกันชีวิตจะ
ใชกลยุทธในการโนมนาวใจดวยการใช  fear  appeal เพื่อใหลูกคาเกิดความกลัว  วาถาหากไมทํา
ประกันชีวิต  จะสงผลเสียอยางไรบาง  นอกจากนี้  ยังใชการยกตัวอยางเพื่อใหลูกคาเห็นภาพถึง
ผลของการทําประกันชีวิตและการไมไดทําประกันชีวิต  เพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตในที่สุด

• เนื้อหาในการนําเสนอขายประกันชีวิต
เนื้อหาที่ตัวแทนใชในการนําเสนอเพื่อขายประกันชีวิตนั้น  จะใชบทขาย  (Sale  Talk)

เปนคําพูดในการสื่อสารไปยังผูเอาประกันชีวิต  โดยบทขายดังตารางขางลาง  จะแสดงถึงเนื้อหา
คําพูดหรือแนวคิดที่ใชในการสื่อสาร  บทขาย  หมายถึง  theme หลักที่ใชในการสื่อสาร  ซึ่งมีดังนี้   

บทขาย (Sale  Talk) เนื้อหา  คําพูดหรือแนวคิดที่ใชในการสื่อสาร จํ า น ว น
ความถี่ที่ใช

ทุพพลภาพ หากพรุงนี้ไมสามารถทํางานไดดวยเหตุอยางใดอยางหนึ่ง  ใครรับผิดชอบเลี้ยงดูตัว
เรา  และคนที่อยูรอบขางเรา  ฝากเงินกับประกันชีวิตหากเกิดเหตุอันไมสามารถ
ทํางานได  บริษัทจายเงินเลี้ยงดูเรา 10 ปดีไหม

3

ทุนการศึกษา เก็บเงินใหลูกดวยการฝากเงินกับประกันชีวิต  ไดทั้งการเก็บออม  เบิกคารักษา
พยาบาลเวลาลูกเจ็บปวย  ทั้งยังเปนการรับรองวาลูกมีทุนการศึกษากอนใหญกอน
หนึ่ง  หากเกิดอะไรกับพอแมผูฝากเงินใหลูก

4

คุมครองธุรกิจ ทานตองการใหลูกๆเปนผูสืบทอดกิจการหรือไม  อะไรจะเกิดขึ้นหากทานจากไป
อยางกระทันหัน ฝากเงินเพียงเดือนละหมื่น  แลวปลอดภัยในการดําเนินธุรกิจที่ทํา
อยู  ดีไหม

2
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กา รล งทุ นที่ ไ ด ผล
ตอบแทนคุมคา

ตอนนี้ฝากเงินกับประกันชีวิต  ดอกเบี้ยสูงวาแบงก  แถมไดความคุมครองชีวิตดวย
แบงเงินมาฝากสวนนอยดีไหม  เอาไวใชในอนาคต  เงินสวนใหญก็อยูแบงกเหมือน
เดิม  เหมือนยายเงินจากกระเปาซายไปกระเปาขวาเงินอยูครบไหม  ….ก็เหมือนเดิม
เงินไมไดหายไปไหน

3

เงินใชยามเกษียณ ทํางานมา  เก็บเงินใหตัวเองบางหรือยัง  ตอนเกษียณมีคาใชจายไหม  ใครดูแลคาใช
จายนั้น  เก็บเงินไวดูแลตัวเองตอนเกษียณดีไหม  เพราะเก็บกับประกันชีวิตรับรองวา
มีเงินเกษียณนับแตวันนี้  เร่ิมทยอยเก็บดีไหม

5

คารักษาพยาบาล สมมติวาเกิดเจ็บปวยขึ้นมา  หรือมีโรครายแรงอะไรเกิดขึ้น  คารักษาพยาบาลสูงไหม
เลือกไดอยากนอนโรงพยาบาลเอกชนที่ดี  หรือนอนโรงพยาบาลอนาถา  ใหเอาเงิน
มาฝากนิดเดียววันละไมเทาไร  เวลาเจ็บปวยเบิกคารักษาพยาบาลเปนแสนๆ

2

การประกันรายไดใน
อนาคต

ทํางานรายไดเดือนละ 30,000 บาท ปหนึ่งก็  360,000 บาท  10 ปก็ 3,600,000 บาท
20 ปก็ 7,200,000 บาท  30 ปก็ 10,800,000 บาท  หากวันนี้ทํางานไดดี  แตพรุงนี้ไม
ไดอยูทํางาน  รายไดที่จะไดในอนาคตหายไปไหน  ใครจะรับผิดชอบรายไดที่หายไป
เหลานั้น  เรามารับรองรายไดในอนาคต  นับแตวันนี้ดีไหม

1

คาใชจายในอนาคต คาใชจายเกิดขึ้นกับทุกชีวิต  แบงเปน 2 สวน  นั่นคือ  คาใชจายในปจจุบันและคาใช
จายในอนาคต  คาใชจายปจจุบันไดแก  คาใชจายตามปจจัยส่ี  คาการศึกษา ฯลฯ
ซึ่งจะตองฐานของรายไดปจจุบันมารองรับ  ทําใหไมมีปญหาในขณะนี้  แตปญหาคือ
คาใชจายในอนาคต  ไมสามารถรับรองไดดวยคาใชจายในอนาคต  เพราะรายไดใน
อนาคตไมแนนอน  และยังมีอุปสรรคของสุขภาพมาเกี่ยวของอีก   ดังนั้นเก็บเงินตอน
นี้เพื่อเอาไวใชในอนาคตดีไหม

1

ก า ร เ ป รี ย บ เ ที ย บ
แบงกกับประกันชีวิต

ฝากเงินกับธนาคารไดอะไร…ดอกเบี้ยที่ถูกหักภาษีดอกเบี้ย  มีอยางอื่นอีกไหม (ลูก
คาจะคิดเองแลวตอบ) แลวฝากเงินกับประกันชีวิตหละ  คิดวาไดอะไร…ดอกเบี้ยที่
ปลอดภาษีดอกเบี้ย  สามารถลดหยอนภาษีได  หากไมสบายเบิกคารักษาพยาบาล
ได  รับรองเงินตามเปาหมายที่ตองการอยางแนนอน  หากเลือกได  จะแบงเงินมา
ฝากกับประกันชีวิตสักกี่สวนดี

3

ความจริงของชีวิต
4 ขอ

ชีวิตคนเรา  หนีไมพนความจริง  4 ขอ  นั่นคือ  คนเจ็บปวยจากโรคราย  คนประสบ
อุบัติเหตุ  คนพิการ  ทุพพลภาพ  และคนเสียชีวิต  หากเกิดกับเรากอนเวลาอันสม
ควรหละ  เราไดเตรียมอะไรไวใหกับคนที่เรารักหรือยัง

1
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วิธีการเตรียมเงิน
 4  วิธี

หากมีเปาหมายในการเก็บเงินเพื่อวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึ่ง  สามารถเก็บเงิน
ได  4  วิธี  คือ
1.เอาเงินเปาหมายที่ตองการเก็บไดไปฝากนิ่งเลย  เชน  อยากมีเงิน 1 ลาน  ก็เอา 1
ลานไปฝากแบงกเลย
2.ทยอยฝากเงินปละจํานวนหนึ่งๆ  เพื่อไดเงินตามเปาหมาย  เชน เก็บ 10 ปๆละ
100,000 บาท
3.ปลอยไปตามยถากรรม  เก็บไดหรือไมได  ก็ตามแตจะได
4.ทยอยฝากแบบที่ 2  แตรับรองผลทันทีตามแบบที่ 1 นั่นคือ  การประกันชีวิต
หากคุณมีเปาหมายเก็บเงินจะเลือกเก็บแบบไหนดี

3

พื้นฐานปจจัย  4 ตอนเกษียณแลว  ตองใชเงินไหม  อาหาร  เส้ือผา  ที่อยูอาศัย  และยารักษาโรค  ตอง
ใชเงินไหม  เตรียมเงินไวสําหรับปจจัยส่ีเหลานี้หรือยัง

1

การทดแทนบุญคุณ
พอแม

ทุกวันนี้ทํางานใหเงินพอแมใชหรือยัง  ทําไมถึงให/ไมให  ถาเลือกไดอยากใหเงินทาน
ตามที่เราตองการ  หรือใหทานตามที่ทานตองการ  ถาเมื่อวานเราไมสามารถอยูให
เงินทานไดละ  ใครจะใหเงินเลี้ยงดูทาน  อยากจะเลี้ยงดูทานตราบเทาที่ทานมีชีวิตอยู
หรือตราบเทาที่เรามีชีวิตอยู

2

เงินสดลดราคา ฝากเงินกอนเล็กในวันนี้  เทากับเราไดสรางเงินกอนใหญที่มีการรับรองวาจะไดใน
อนาคตตามที่เราตองการอยางแนนอน

1

จาย  1  ไดหลายๆ
อยาง  OK ไหม

คนทําประกันชีวิตดวยหลายๆเหตุผล  ทั้งการเก็บออม  รับรองคาใชจายในการรักษา
พยาบาล  รับรองเงินที่จะหาไดในอนาคต  หรือประกันส่ิงที่ไมแนนอนที่อาจเกิดขึ้นใน
ชีวิตเรา  คุณวาดีไหม

1

จายเงินใหตัวเอง ทุกวันนี้ใชจายเงินมากมายในเรื่องตางๆ  เคยจายเงินใหตัวเองบางไหม  เขียนเช็คเงิน
สดลวงหนาใหตนเอง  ตั้งแตวันนี้ดีไหม  ดวยการเริ่มตนวันนี้  อีก 20ปขางหนา  หลัง
จากการทํางานอยางทุมเท  คุณจะไดรับรางวัลชีวิตเปนเงินสดกอนใหญ

1

การชวนฝากเงิน คุณรูสึกอยางไรกับดอกเบี้ยธนาคารในขณะนี้  รูไหมวาทุกวันนี้คนที่มีเงินเคานําเงิน
ไปทําอะไร…จากการที่ดอกเบี้ยธนาคารลดลง  ทําใหคนเปนจํานวนมากผันเงินมา
ฝากกับโครงการเงินฝากของบริษัทเรา  เพราะโครงการฝากเงินนี้ใหผลประโยชนที่
แตกตางจากธนาคาร  เชน  1.ใหผลตอบแทนที่มากกวา  2.ไมตองเสียภาษี  3.คุม
ครองชีวิตผูฝากตั้งแตวันแรกที่ฝากเงินกับบริษัทเรา  โครงการเงินฝากนี้เปนทางเลือก
หนึ่งในการฝากเงิน  แตหากเปนการฝากเงินที่ใหผลตอบแทนที่คุมคากวาธนาคาร
คุณนาจะเลือกทางที่ดีกวาใชไหม

2

บทขาย  หรือ theme หลักที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการสื่อสารมากที่สุด  คือ  บท
ขายเงินใชยามเกษียณ  โดยมีเนื้อหาในการสื่อสาร  คือ  “ทํางานมา  เก็บเงินใหตัวเองบางหรือยัง
ตอนเกษียณมีคาใชจายไหม  ใครดูแลคาใชจายนั้น  เก็บเงินไวดูแลตัวเองตอนเกษียณดีไหม
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เพราะเก็บกับประกันชีวิตรับรองวามีเงินเกษียณนับแตวันนี้  เร่ิมทยอยเก็บดีไหม” ซึ่งสอดคลองกับ
จุดประสงคในการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต  คือ  เพื่อเปนการเก็บเงินไวใชในอนาคต
โดยบทขายที่ใชในการสื่อสาร  ก็เปนบทขายเดียวกัน  ซึ่งจุดประสงคในการทําประกันชีวิตของผู
เอาประกันชีวิตนั้น  สามารถสรุปไดตามตาราง  ดังนี้  (จุดประสงคในการทําประกันชีวิต   จะมี
ความสอดคลองกับบทขายหรือคําพูดที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการสื่อสารกับลูกคา)

จุดประสงคในการทําประกันชีวิต บทขายของตัวแทนประกันชีวิต
เพื่อเปนการเก็บเงินเอาไวใชในอนาคต ทํางานมา  เก็บเงินใหตัวเองบางหรือยัง  ตอน

เกษียณมีคาใชจายไหม  ใครดูแลคาใชจายนั้น  เก็บ
เงินไวดูแลตัวเองตอนเกษียณดีไหม  เพราะเก็บกับ
ประกันชีวิตรับรองวามีเงินเกษียณนับแตวันนี้  เร่ิม
ทยอยเก็บดีไหม

เปรียบเทียบผลประโยชนแลว  ประกันชีวิตดีกวา
ธนาคาร

ฝากเงินกับธนาคารไดอะไร…ดอกเบี้ยที่ถูกหักภาษี
ดอกเบี้ย  มีอยางอื่นอีกไหม (ลูกคาจะคิดเองแลว
ตอบ) แลวฝากเงินกับประกันชีวิตหละ  คิดวาได
อะไร…ดอกเบี้ยที่ปลอดภาษีดอกเบี้ย  สามารถลด
หยอนภาษีได  หากไมสบายเบิกคารักษาพยาบาล
ได  รับรองเงินตามเปาหมายที่ตองการอยางแน
นอน  หากเลือกได  จะแบงเงินมาฝากกับประกัน
ชีวติสักกี่สวนดี

เบิกคารักษาพยาบาลได  คาชดเชยอุบัติเหตุได สมมติวาเกิดเจ็บปวยขึ้นมา  หรือมีโรครายแรงอะไร
เกิดขึ้น  คารักษาพยาบาลสูงไหม เลือกไดอยาก
นอนโรงพยาบาลเอกชนที่ดี  หรือนอนโรงพยาบาล
อนาถา  ใหเอาเงินมาฝากนิดเดียววันละไมเทาไร
เวลาเจ็บปวยเบิกคารักษาพยาบาลเปนแสนๆ

ใหลูกมีทุนการศึกษา เก็บเงินใหลูกดวยการฝากเงินกับประกันชีวิต  ไดทั้ง
การเก็บออม  เบิกคารักษาพยาบาลเวลาลูกเจ็บ
ปวย  ทั้งยังเปนการรับรองวาลูกมีทุนการศึกษากอน
ใหญกอนหนึ่ง  หากเกิดอะไรกับพอแมผูฝากเงินให
ลูก
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จุดประสงคในการทําประกันชีวิต บทขายของตัวแทนประกันชีวิต
เปนหวงครอบครัว  หากเกิดอะไรขึ้นกับตัวเอง
คนในครอบครัวจะลําบาก

หากพรุงนี้ไมสามารถทํางานไดดวยเหตุอยางใด
อยางหนึ่ง  ใครรับผิดชอบเลี้ยงดูตัวเรา  และคนที่
อยูรอบขางเรา  ฝากเงินกับประกันชีวิตหากเกิดเหตุ
อันไมสามารถทํางานได  บริษัทจายเงินเลี้ยงดูเรา
10 ปดีไหม

• องคประกอบที่สงผลตอการขายของตัวแทนประกันชีวิต
1.ความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต

การสรางความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต (Ethos) เปนองคประกอบที่สําคัญ
เร่ิมแรกของการสื่อสารระหวางตัวแทนและผูเอาประกัน  หากตัวแทนประกันชีวิตสามารถสราง
ความนาเชื่อถือ  ความไววางใจใหแกลูกคาไดในเร่ิมตนของการสื่อสารแลวนั้น  การสื่อสารในเรื่อง
การประกันชีวิต  และทําใหเกิดการทําประกันชีวิตจะงายขึ้น

การแตงกายดี  และบุคลิกภาพที่ดี  ก็เปนองคประกอบซึ่งเสริมความนาเชื่อถือของตัว
แทนไดเชนกัน  องคประกอบโดยรวมของตัวแทนประกันชีวิตหรือผูสงสารนี้  เปนสวนสําคัญ
ในการขายประกันชีวิต    ดังจะเห็นไดจาก  ลูกคาของตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญจะเปนคนที่รูจัก
คุนเคย  หรือมีการแนะนํากันอีกตอหนึ่ง   ทําใหการเขาพบและเสนอขายกรมธรรมประกันชีวิตเปน
ไปดวยดี  แตหากเขาพบลูกคาที่ไมรูจัก  และไมมีการกลาวถึงคนแนะนําใหมาเขาพบแลว   ตัว
แทนประกันชีวิต  จะตองสรางความนับถือ  ความเชื่อมั่น  ความจริงใจใหลูกคาเห็น  รวมถึงบุคลิก
ภาพตองดี  มีการเตรียมพรอมในเรื่องของขอมูล  สรางความเปนมืออาชีพ  (Professional  Agent)
ใหลูกคาเห็น  ดวยการศึกษาถึงสินคาไดอยางละเอียด  อธิบายรายละเอียดไดอยางชัดเจน  และ
ประการสําคัญคือ  การทําใหลูกคาไววางใจในการทําประกันชีวิตและเห็นถึงความสําคัญในการทํา
ประกันชีวิตตามวัตถุประสงคอันเปนที่ตองการของลูกคา

ผูเอาประกันชีวิตสวนใหญใหความเชื่อถือกับตัวแทนประกันชีวิตที่ตนรูจักมากอน  
และทําประกันชีวิตดวยความไววางใจ  ความเกรงใจ  และตองการสนับสนุนตัวแทนประกันชีวิต
การนําเสนอของตัวแทนเปนไปอยางงายๆ  ตรงไปตรงมา  และผูเอาประกันอาจตกลงใจทําประกัน
ชีวิตในทันที    หรือผูเอาประกันชีวิตอาจไมตกลงใจทําประกันชีวิตในครั้งแรกที่ตัวแทนนําเสนอ
แตก็ตัดสินใจทําประกันชีวิตในทายที่สุด)

ในสวนของตัวแทนที่ไมเคยรูจักกับผูเอาประกันมากอน  ก็สามารถแบงเปน  2  กลุม
คือ

1) ตัวแทนที่มีคนแนะนําใหไปพบผูเอาประกันชีวิต
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2) ตัวแทนที่ไมมีใครแนะนํามา  แตตัวแทนเองตองการทําความรูจักเพื่อเสนอขาย
ประกันชีวิต

กลุมแรก  จะเปนตัวแทนที่มีคนแนะนําใหไปพบผูเอาประกันชีวิต  โดยผูเอาประกัน
ชีวิต  จะใหความเกรงใจในตัวผูแนะนํา  และสงผลตอการยอมรับในตัวแทนประกันชีวิตในระดับ
หนึ่ง  แตจะทําประกันชีวิตหรือไมนั้น  ขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือในตัวแทนประกันชีวิตคนนั้นๆ

กลุมสอง  จะเปนตัวแทนประกันชีวิตที่ผูเอาประกันชีวิตไมเคยรูจักมากอน  อีกทั้งยัง
ไมมีผูแนะนําดวย  ดังนั้น  การตกลงใจทําประกันชีวิตนั้น  ตัวแทนประกันชีวิตจะตองสรางความ
ประทับใจใหเกิดแกผูเอาประกันชีวิตในทางใดทางหนึ่งที่ผูเอาประกันชีวิต  รูสึกพึงพอใจ  อันทําให
เกิดการทําประกันชีวิต

ประกันชีวิต  ยังตองอาศัยตัวแทนประกันชีวิต  ผูเปนสื่อกลางในการเขาพบ  นํา เสนอ
และทําใหลูกคามีกรมธรรมประกันชีวิต  นั่นเพราะ  ลูกคาจะซื้อประกันชีวิตได  นอก

จากเหตุผล  (Logos) ในการซื้อแลว  ยังเกี่ยวของถึงอารมณ (Pathos) ที่ตัวแทนเสนอ
ขายแกลูกคาดวย  ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิต    ดังนั้น  กรมธรรมประกันชีวิต  จึงไม
สามารถวางขายแบบหนังสือพิมพ  หรือส่ังซื้อไดทางอินเตอรเน็ต  หรือลูกคาเดินมาขอซื้อกรมธรรม
ที่บริษัทประกันชีวิต  นั่นเพราะ  ประกันชีวิตเปนสินคาที่ไมมีตัวตน  (Intangible  Product)  จบั
ตองไมได  ตัวแทนประกันชีวิตเปนผูมีอิทธิพลในการชักชวน และทําใหลูกคาเกิดการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิต

2.การสรางความเขาใจในประโยชนของการประกันชีวิตใหเกิดแกลูกคาอยาง
เห็นเดนชัด

ตัวแทนประกันชีวิต  เสนอขายกรมธรรมประกันชีวิตเหมาะสมกับความตองการของ
ลูกคา  กลาวคือ  หากลูกคาตองการเก็บออม  ก็เนนการสะสมทรัพย  หากลูกคาเนนความคุมครอง
ก็เนนที่ทุนประกันชีวิตสูงๆ  เบี้ยประกันต่ําๆ  แตหากลูกคาเนนสวัสดิการ  คารักษาพยาบาล  ก็เนน
ที่การย้ําถึงความจําเปนในเรื่องคาใชจายในการรักษาพยาบาล

ผูเอาประกันชีวิต  จะทําประกันชีวิต  ก็ตอเมื่อมีความตองการอยางใดอยางหนึ่งและ
ตัวแทนนําเสนอสนองตามความตองการได  แตผูเอาประกัน  จะยังไมตกลงทําประกันชีวิต  ก็
เพราะตัวแทนไมไดเสนอประกันชีวิตตามความตองการ  โดยพบวา  ตัวแทนมักยัดเยียดความ
ตองการใหแกลูกคา  โดยไมใชเปนสิ่งที่ลูกคาตองการ  แตเปนสิ่งที่ตัวแทนเองตองการ  ทําใหเกิด
ความอึดอัดแกตัวผูเอาประกัน  และสงผลตอการปฏิเสธการทําประกันชีวิตตอมา

2.กลยุทธในการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชในการเสนอขายกับผูเอา
ประกันชีวิต
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• ความกลัว (fear  appeal)
ตัวแทนประกันชีวิตมักใชความกลัวในการสื่อสารเพื่อใหผูเอาประกันชีวิตเกิดความ
กลัวและตัดสินใจทําประกันชีวิต  โดยเนื้อหาการนําเสนอ  อาจใชเหตุผลของการไม
ทําประกันชีวิต (เหมือนการขูใหกลัว)

• การยกตัวอยาง  (example)
เปนการอธิบายใหเห็นภาพหรือเหตุการณที่อาจเกิดขึ้นจากการไมทําประกันชีวิต  
และความปลอดภัยหากทําประกันชีวิตไว  ซึ่งสอดคลองกับการใชความกลัวใหเกิดกับ
ผูเอาประกันชีวิต  โดยตัวแทนประกันชีวิตมักขูใหกลัวโดยการยกเหตุผลตางๆ  และ
เพื่อความชัดเจน  เนนย้ําใหผูเอาประกันตระหนักถึงความสําคัญการประกันชีวิต  ตัว
แทนจะยกตัวอยางเหตุการณหรือสรางภาพใหเกิดในใจผูเอาประกัน  เพื่อใหผูเอา
ประกันชีวิตเขาใจในเหตุการณที่อาจเกิดขึ้น  และตัดสินใจทําประกันชีวิตในที่สุด

แบบสอบถาม
สวนของแบบสอบถาม  ใชการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม SPSS  เพื่อคาหารอยละ

(Percentage)  ของตัวแปรตางๆที่ตองการศึกษา  โดยใชกลุมตัวอยางคือ  จํานวนตัวแทนประกัน
ชีวิต  20  คน  และผูเอาประกันชีวิตจํานวน  40  คน  ซึ่งสรุปผลการวิจัยไดดังนี้
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ตารางผลการวิจัย

ผลการวิจัยเพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของตัวแทนประกันชีวิตตอการสื่อสารระหวาง
บุคคลในการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลการวิจัยไดตาม
ตารางดังนี้

ตารางที่1 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของตัวแทนประกันขีวิตตามเพศ
เพศ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

เพศหญิง 14 70.0
เพศชาย 6 30.0

รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย  โดยตัวแทนเพศหญิงมีรอยละ  70 ตัวแทนเพศชายมีรอยละ  30
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ตารางที่  2 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของตัวแทนประกันชีวิตตามลักษณะการทํางาน
ลักษณะการทํางานของตัวแทน จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

ทํางานเปนอาชีพเสริม 7 35.0
ทํางานเต็มเวลา 13 65.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางทํางานเต็มเวลา (Full
time) มีรอยละ 65 มากกวาจํานวนตัวแทนที่ทํางานขายประกันชีวิตเปนอาชีพเสริม  มีจํานวนรอย
ละ  35
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ตารางที่  3 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของตัวแทนประกันชีวิตตามระยะเวลาการทํางาน
ระยะเวลาการทํางาน จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

ต่ํากวา  1  ป 10 50.0
2 – 3 ป 5 25.0
4 – 5 ป 3 15.0

10 ปขึ้นไป 2 10.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางทํางานต่ํากวา  1  ป แต
มากกวา  6 เดือน  จํานวนรอยละ  50  และมีจํานวนรอยละ  10  ที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมาก
กวา   10  ปขึ้นไป
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ตารางที่  4 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของกระบวนการขายประกันชีวิตในจุดเริ่มตน
จุดเริ่มตนกระบวนการขาย

ประกันชีวิต
จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

สรางความนาเชื่อถือ 4 20.0
สรางความสนิทสนม 13 65.0
สรางความตองการ 3 15.0

รวมทั้งหมด 20 100.0
 

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางเริ่มตนกระบวนการขาย
ดวยการสรางความสนิทสนม  ความรูจักกับลูกคาในจํานวนรอยละ  65  และเริ่มตนดวยการสราง
ความนาเชื่อถือ  และสรางความตองการในรอยละ  20  และรอยละ  15  ตามลําดับ
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ตารางที่  5 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของวิธีการนําเสนอเนื้อหาในการขายของตัวแทนประกันชีวิต
วิธีการนําเสนอเนื้อหา จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
อธิบายผลประโยชน 15 75.0

เลานิทาน 1 5.0
ยกตัวอยางเหตุการณจริง 4 20.0

รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนที่เปนกลุมตัวอยางใชวิธีการนําเสนอเนื้อหาดวยการ
อธิบายผลประโยชนมากถึงรอยละ  75  และยกตัวอยางเหตุการณจริงรอยละ  20  และใชการเลา
นิทานรอยละ  5



62

ตารางที่  6 : แสดงจํานวน  (รอยละ) เนื้อหาสารที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตใน 4
ลักษณะเนื้อหาคือ  1. ความรักในครอบครัว 2. สํารองเงินฉุกเฉิน

              3. บังคับตัวเองเก็บเงิน 4.ชวยเหลือประเทศ
เนื้อหาที่ทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิต

จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

1,2,3,4 2 10.0
1,3,2,4 4 20.0
2,1,3,4 6 30.0
2,1,4,3 1 5.0
2,3,1,4 1 5.0
3,1,2,4 5 25.0
3,2,1,4 1 5.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางใชเนื้อหาสารที่ทําใหเกิด
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตโดยลําดับความสําคัญของเนื้อหาสาร  คือ

- สํารองเงินฉุกเฉิน,ความรักในครอบครัว,บังคับตัวเองเก็บเงิน,ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  30

- บังคับตัวเองเก็บเงิน, ความรักในครอบครัว ,สํารองเงินฉุกเฉิน,ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  25

- ความรักในครอบครัว, บังคับตัวเองเก็บเงิน,สาํรองเงินฉุกเฉิน, ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  20

- ความรักในครอบครัว,สํารองเงินฉุกเฉิน, บังคับตัวเองเก็บเงิน,ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  10
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ตารางที่  7 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของหลักการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิต
หลักการโนมนาวใจ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
แสดงเหตุผลชัดเจน 7 35.0
สรางอารมณรวม 8 40.0

สรางความนาเชื่อถือในตนเอง 5 25.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางใชหลักการโนมนาวใจ
ดวยการสรางอารมณรวมมากที่สุดถึงรอยละ  40  รองลงมาคือ  ใชหลักแสดงเหตุผลไดอยางชัด
เจน  และสุดทายคือ  การสรางความนาเชื่อถือในตนเองมีเพียงรอยละ  25
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ตารางที่  8 : แสดงระดับความคิดเห็นตอกลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

กลยุทธการโนม
นาวใจ

คาเฉลี่ย ไมเคยใชเลย ใชบางครั้ง ใชปานกลาง ใชบอย ใชบอยที่สุด

ความถี่ % ความถี่ % ความถี่ % ความถี่ % ความถี่ %

การใหสัญญา 1.50 14 70 3 15 2 10 1 5 -

การเตือนเชิงขู 1.70 8 40 10 50 2 10 - -

การบอกถึง
ประโยชน

3.60 1 5 2 10 3 15 12 60 2 10

การบอกถึงผลเสีย 3.40 - 4 20 6 30 8 40 2 10

การแสดงความ
ชอบ

2.35 4 20 9 45 3 15 4 20 -

การใหบางสิ่งบาง
อยาง

1.50 14 70 3 15 2 10 1 5 -

การอางถึงผล
กระทบที่ตามมา
หากไมกระทําตาม

3.40 - 4 20 5 25 10 50 1 5

การอางบุญคุณ 3.50 1 5 3 15 5 25 7 35 4 20

การกลาวถึงสิ่งถูก
ตอง ดีงาม

3.50 - 6 30 3 15 6 30 5 25

การสรางความรูสึก
ที่ดี

3.10 3 15 4 20 4 20 6 30 3 15

การสรางความรูสึก
ที่ไมดี

2.50 6 30 5 25 4 20 3 15 2 10
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การคาดถึงอนาคต
ที่ดี

3.00 3 15 5 25 3 15 7 35 2 10

การคาดถึงอนาคต
ที่ไมดี

3.15 1 5 4 20 7 35 7 35 1 5

การกลาวถึงสิ่งที่
ควรกระทํา

3.50 1 5 4 20 4 20 6 30 5 25

การสรางความ
ภาคภูมิใจ

2.60 4 20 5 25 7 35 3 15 1 5

การดูถูก  ดูหมิ่น 1.80 11 55 4 20 4 20 - 1 5

 ผลจากตารางพบวา  วิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางใชในการโนมนาว
ใจในการขายประกันชีวิตมาก  มี 4 วิธีการ  ไดแก

1.การบอกใหทราบถึงประโยชนที่จะได  เชน  ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทา
กับวาคุณไดประกันความสามารถในการหารายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอดภัย
และมั่นคงดวย

2.การอางบุญคุณที่ตองทดแทน  เชน  คุณพอคุณแมเลี้ยงดูคุณมา  พอเมื่อคุณเติบ
ใหญ  วิธีการหนึ่งที่จะทดแทนบุญคุณของทาน  คือมรดกเงินสดในรูปของการประกันชีวิตที่ทานจะ
ไดมีเงินใชจายยามเกษียณ

3.การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม  เชน  ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงิน
ใหทานไวใชจายในขณะที่ทําได  แลวเมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจทําวันนี้ดีกวาคะ

4.การกลาวถึงสิ่งที่ควรกระทํา  เชน  พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน
แตจะเปนการดีหากทานตัดสินใจทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง

สวนวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิตปานกลาง  
ไดแก

1.การบอกใหทราบถึงผลเสียที่อาจเกิด  เชน  ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้
เทากับคุณเสี่ยงชีวิตทุกวันนะคะ /ครับ  หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยาและลูกก็ได
รับความเดือดรอนดวย

2.การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม  เชน  หากทานยังไมตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตในวันนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น  ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หาก
ยังลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแนนอนก็ยังคงมีอยูตอไป
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3.การสรางความรูสึกที่ดี  เชน  พอแมของคุณจะภูมิใจและชื่นชมในตัวคุณ  ที่คุณตัด
สินใจทําประกันชีวิตใหแกทานเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่คุณมีใหแกทาน

4.การคาดคะเนอนาคตในทางที่ดี  เชน  ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี  ดิฉันคิดวาคุณก็เชน
กัน  ที่เห็นถึงคุณคาในการทําประกันชีวิต  สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญาแหงความรัก
ของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญาแหงความรักฉบับนี้หรือยัง

5.การคาดถึงอนาคตที่ไมดี  เชน  คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี  ดิฉันคิด
วาคุณก็เชนกัน  หากไมไดวางแผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต ณ เวลานี้  วันขางหนาหาก
คุณไมสามารถทํางานได  คุณจะเลี้ยงดูคุณพอคุณแมไดอยางไร  การประกันชีวิตสามารถชวย
เลี้ยงดูทานไดคะ

สวนวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิตนอยมาก 
ไดแก

1.การใหสัญญา  เชน  หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุม
ครองชีวิตทันที 500000   บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1 บาท 1 เสน

2.การเตือนเชิงขู  เชน   หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ ณ ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็
ยังไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวิตคนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาดโอกาสรับทองมูลคากวา 6000
บาทอีกดวย

3.การใหบางสิ่งบางอยาง  เชน  คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม  คุณยินดีที่จะ
สนับสนุนซื้อประกันชีวิตกับผมเพื่อตัวคุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ไดนาน  ผมจะไดอยู
รับใชคุณนานๆ”

4.การดูถูกดูหมิ่น  เชน  สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ  ที่คุณยังไมไดวาง
แผนการเก็บออมเงินดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อครอบครัวคุณดวย
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ตารางที่  9 :  แสดงการแจกแจงความถี่โดยใชลักษณะตัวแทนประกันชีวิตและหลักการโนมนาวใจ

หลักการโนมนาวใจลักษณะการทํางานของตัวแทน

แสดงเหตุผล
ชัดเจน

% ส ร า ง
อารมณ
รวม

% ส ร า ง
ความนา
เชื่อถือใน
ตนเอง

% รวมทั้งหมด

              %
ทํางานเปนอาชีพเสริม 4 20 2 10 1 5 7 35
ทํางานเต็มเวลา 3 15 6 30 4 20 13 65
รวมทั้งหมด 7 100 8 100 5 100 20 100

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางที่ทํางานเปนอาชีพเสริม
(35%) ใชหลักการโนมนาวใจดวยการแสดงเหตุผล (20%)  มากกวาการสรางอารมณรวม (10%)
หรือการสรางความนาเชื่อถือ (5%) ในขณะที่ตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา (65%)  ใชการ
สรางอารมณรวมในการโนมนาวใจใหเกิดแกลูกคา (30%) มากกวาการแสดงเหตุผล   (15% ) และ
การสรางความนาเชื่อถือในตนเอง (20%)
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ผลการวิจัยเพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของผูเอาประกันชีวิตตอการสื่อสารระหวาง
บุคคลในการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลการวิจัยไดตาม
ตารางดังนี้

ตารางที่1 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของผูเอาประกันขีวิตตามเพศ
เพศ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

เพศหญิง 23 57.5
เพศชาย 17 42.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศ
ชาย  โดยมีจํานวนรอยละ  57.5  มากกวาเพศชายมีเพียง 42.5 แตอยูในระดับที่ใกลเคียงกัน  ไม
แตกตางกันมาก
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ตารางที่  2 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของระดับอายุผูเอาประกันชีวิต
ระดับอายุ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
21 – 30 33 82.5
31 - 40 7 17.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา อายุของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางอยูในระดับอายุ21–
30 ป  มีจํานวนรอยละ  82.5  ในขณะที่ระดับอายุ 31 – 40 ป มีเพียงรอยละ  17.5
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ตารางที่ 3 : แสดงจํานวน (รอยละ) สถานภาพของผูเอาประกันชีวิต
สถานภาพ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

โสด 38 95.0
สมรส 2 5.0

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญเปนคนโสด  โดยมีจํานวน
ถึงรอยละ  95  โดยผูเอาประกันชีวิตที่สมรสแลวมีเพียงรอยละ  5%
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 ตารางที่ 4 : แสดงจํานวน (รอยละ) ระดับการศึกษาของผูเอาประกันชีวิต
ระดับการศึกษา จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
มัธยมศึกษา/ปวช. 3 7.5
อนุปริญญา/ปวส. 3 7.5
ปริญญาตรี 32 80.0
ปริญญาโท 2 5.0
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางจบปริญญาตรีในรอยละ  80  มี
ระดับการศึกษาคือมัธยมศึกษาหรือปวช. และอนุปริญญาหรือปวส. รอยละ 7.5   เทาๆกัน  ใน
ขณะที่ปริญญาโทมีเพียงรอยละ 5
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ตารางที่ 5 : แสดงจํานวน (รอยละ) อาชีพของผูเอาประกันชีวิต
อาชีพ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

พนักงานเอกชน 20 50.0
เจาของธุรกิจ 10 25.0

ขาราชการ  รัฐวิสาหกิจ 3 7.5
อาชีพอิสระ 7 17.5
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีอาชีพเปนพนักงานเอกชนรอยละ
50  โดยรองลงมาคือเปนเจาของธุรกิจ รอยละ  25  อาชีพอิสระรอยละ  17.5  และนอยที่สุดคือ
เปนขาราชการ  รัฐวิสาหกิจ  รอยละ  7.5
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ตารางที่ 6 : แสดงจํานวน (รอยละ) รายไดตอเดือนของผูเอาประกันชีวิต
รายไดตอเดือน จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
5,001 – 15,000 14 35.0

15,001 – 25,000 3 57.5
25,001 – 35,000 1 2.5
35,001 -  45,000 1 2.5

75,001 ขึ้นไป 1 2.5
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางโดยมีรายไดระดับ 15,001 –
25,000 รอยละ  57.5  มีรายไดตอเดือนในระดับ 5,001 – 15,000 บาท รอยละ 35   และมีรอยละ
2.5 ที่เทากันในระดับรายได 25,001 – 35,000  35,001 – 45,000  และ 75,001 ขึ้นไป
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ตารางที่ 7 : แสดงจํานวน (รอยละ) ความรูจักและความไมรูจักของผูเอาประกันชีวิต
ความรูจักและไมรูจัก จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

รูจัก 31 77.5
ไมรูจัก 9 22.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญซื้อประกันชีวิตกับ
ตัวแทนที่ตนเองรูจัก ถึงรอยละ  77.5  และคนไมรูจัก รอยละ  22.5
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ตารางที่ 8 : แสดงจํานวน (รอยละ) ตัวแทนที่ไมไดรูจักเปนการสวนตัวกับผูเอาประกันชีวิต  แต
     ไดรับการแนะนํามาโดยแหลงตางๆ

แหลงแนะนํา จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
เพื่อน 6 66.7

การนัดสัมภาษณ 1 11.1
การรูจักโดยบังเอิญ 2 22.2

รวมทั้งหมด 9 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญรูจักตัวแทนจาก
การแนะนําของเพื่อนถึงรอยละ  66.7  รูจักโดยบังเอิญรอยละ  22.2 และดวยการนัดสัมภาษณ
รอยละ  11.1
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ตารางที่ 9 : แสดงจํานวน (รอยละ) ตัวแทนที่รูจักเปนการสวนตัวกับผูเอาประกันชีวิต  โดยแบง
                  ตามความสัมพันธ

ความสัมพันธ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
เพื่อนสมัยเรียน 20 64.5
เพื่อนที่ทํางาน 8 25.8
ญาติพี่นอง 3 9.7
รวมทั้งหมด 31 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีความสัมพันธกับตัวแทน
ประกันชีวิตในลักษณะเพื่อนสมัยเรียน  รอยละ  64.5  ในลักษณะเพื่อนที่ทํางานรอยละ  25.8
และในลักษณะญาติพี่นองรอยละ  9.7
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ตารางที่ 10 : แสดงจํานวน (รอยละ) ตัวแทนที่รูจักเปนการสวนตัวกับผูเอาประกันชีวิต  โดยแบง
                   ตามความสัมพันธ

เหตุผลในการซื้อประกันชีวิต จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
รูจักกัน 9 22.5
เกรงใจ 5 12.5
รําคาญ 2 5.0
ชื่นชอบ 5 12.5

อยากสนับสนุน 2 5.0
สนใจทําประกันชีวิตอยูแลว 17 42.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  เหตุผลของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางที่ทําประกันชีวิต
รอยละ 42.5 ทําเพราะสนใจทําประกันชีวิตอยูแลว  รองลงมาคือเพราะรูจักกัน  รอยละ  22.5  และ
เพราะเกรงใจกับชื่นชอบตัวแทนรอยละ 12.5 เทากัน  โดยมีเพียงรอยละ 5 ที่ทําเพราะรําคาญและ
อยากสนับสนุน
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ตารางที่ 11 : แสดงจํานวน (รอยละ) เหตุผลที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต
เหตุผลที่มีผลตอการทําประกันชีวิต จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

การเก็บออม 25 62.5
การปองกันความเสี่ยงของชีวิต 7 17.5

การประกันสุขภาพ 8 20.0
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  เหตุผลที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตที่เปน
กลุมตัวอยางรอยละ  62.5 เพื่อการเก็บออม  รอยละ  20  เพื่อการประกันสุขภาพ  และรอยละ
17.5 เพื่อการปองกันความเสี่ยง
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ตารางที่ 12 : แสดงจํานวน (รอยละ) ผลบังคับของกรมธรรม
ผลบังคับ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

มี 36 90.0
ไมมี 4 10.0

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  กรมธรรมของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีผลบังคับถึง
รอยละ  90  โดยขาดผลบังคับในรอยละ  10
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ตารางที่ 13 : แสดงระดับการรับรูของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง

ไมเห็นดวย เฉยๆ เห็นดวย เห็นดวย
อยางยิ่ง

การรับรูการ
ประกันชีวิต

คา
เฉลี่ย

ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

%

ดี  มีประโยชน 4.47  - - 3 7.5 15 37.5 22 50
เปนสิ่งจําเปน 4.38 - 1 2.5 1 2.5 20 50 18 45
เปนสิ่งมีคา เมื่อ
เกิดเหตุ

4.22 - - 8 20 15 37.5 17 42.5

ไมดี  ทําแลว
ขาดทุน

2.20 8 20 16 40 16 40 - -

เวลาเกิดเหตุ
ชวยอะไรไมได

2.17 12 30 15 37.5 7 17.5 6 15 -

ตัวแทนดูแลลูก
คาดี

3.28 1 2.5 1 25 25 62.5 12 30 1 2.5

ตัวแทนคํานึงถึง
ผลประโยชน
ของลูกคา

2.98 4 10 7 17.5 15 37.5 14 35 -

ตัวแทนสราง
ความพึงพอใจ

3.55 - 1 2.5 20 15 15 37.5 4 10

ตัวแทนบริการดี 3.38 - 5 12.5 15 37.5 20 50 -
ตัวแทนขาด
ความเอาใจใส

- 3 7.5 18 45 18 45 1 2.5

ประกันชีวิตดีตอ
ครอบครัวและ
ตนเอง

- - - 21 52.5 19 47.5
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ผลจากตารางสามารถสรุปไดถึงการรับรูของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางตอ
การประกันชีวิตไดดังนี้

1.ในระดับเห็นดวยมากที่สุด  ไดแก
- ประกันชีวิตเปนสิ่งที่ดี  มีประโยชน
- ประกันชีวิตเปนสิ่งจําเปน
- ประกันชีวิตเปนสิ่งมีคา  เมื่อเกิดเหตุ
- ตัวแทนประกันชีวิตสรางความพึงพอใจ
- ประกันชีวิตดีตอครอบครัวและตนเอง
2.ในระดับที่เห็นดวยนอย  ไดแก
- ประกันชีวิตไมดี  ทําแลวขาดทุน
- ประกันชีวิตเวลาเกิดเหตุ  ชวยอะไรไมได

จากผลของตารางแสดงใหเห็นวา   การรับรูในดานสินคาของผูเอาประกันชีวิตนั้น  มี
ความคิดเห็นคอนไปในเชิงบวก  วาประกันชีวิตดี  มีประโยชนตอลูกคาหรือผูเอาประกันชีวิต
กรมธรรมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี

ในดานการบริการของตัวแทนประกันชีวิต  ผูเอาประกันชีวิตรับรูวา  ตัวแทนประกัน
ชีวิตสรางความพึงพอใจใหแกผูเอาประกันชีวิตได   แตรับรูวาตัวแทนประกันชีวิตขาดความเอาใจ
ใสตอผูเอาประกันชีวิต  ในระดับเห็นดวยมากที่สุด  (คาเฉลี่ยเทากับ  4.47)
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ตารางที่ 14 : แสดงระดับทัศนคติของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

ไมเห็นดวยอยาง
ยิ่ง

ไมเห็นดวย เฉยๆ เห็นดวย เห็นดวยอยาง
ยิ่ง

ทัศนคติตอการ
ประกันชีวิต

Mean

ความถี่ % % % % %
รูสึกดีตอการทํา
ประกันชีวิต

4.10 - 1 2.5 5 12.5 23 57.5 11 27.5

ชอบการวางแผน
ทางการเงินดวย
การทําประกันชีวิต

4.05 - 1 2.5 2 5 31 77.5 6 15

บริษัทประกันชีวิต
เอาเปรียบ

2.50 2 5 18 45 18 45 2 5 -

ไมอยากทําเพราะ
ไมมีความยืดหยุน

2.58 2 5 18 45 16 40 3 7.5 1 2.5

ไมชอบความยุง
ยากในการติดตอ
กับบริษัท

2.68 2 5 13 32.5 22 55 2 5 1 2.5

รูสึกดีตอการให
บริการของตัวแทน

3.53 - 2 5 16 40 21 52.5 1 2.5

เชื่อใจในตัวแทน 3.78 - 2 5 10 25 23 57.5 5 12.5
55

ไมชอบความยุง
ยากในการติดตอ
กับตัวแทน

2.50 1 2.5 20 50 18 45 - 1 2.5

ตัวแทนไมเต็มใจ
บริการ

2.50 1 2.5 19 47.5 19 47.5 1 2.5 -

อยากสนับสนุนตัว
แทน

3.58 - 4 10 12 30 21 52.5 3 7.5
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รูสึกแยในความไม
ใสใจของตัวแทน

2.95 2 5 16 40 8 20 10 25 4 10

ผลจากตารางสามารถสรุปไดถึงทัศนคติของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางตอ
การประกันชีวิตไดดังนี้

1. ในดานการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต
ผูเอาประกันชีวิตรูสึกดีตอการทําประกันชีวิต  และชอบในการวางแผนการเงิน

ในรูปแบบของการทําประกันชีวิต  ในระดับความเห็นดวย  โดยมีรอยละถึง 57.5%  และ
37.5% ตามลําดับ

2. ในดานตัวแทนประกันชีวิต
ผูเอาประกันชีวิต  รูสึกดีตอการใหบริการของตัวแทน ในระดับเห็นดวย  รอยละ

52.5% (คาเฉลี่ยเทากับ  3.53)  และมีความเชื่อใจในตัวแทนประกันชีวิตในระดับเห็นดวย
ถึงรอยละ 57.5% (คาเฉลี่ยเทากับ  3.78)  และสอดคลองกับการใหความสนับสนุนตัวแทน
ประกันชีวิตดวยการทําประกันชีวิตดวย  โดยอยูในระดับเห็นดวย  รอยละ  52.5%  (คา
เฉลี่ยเทากับ  3.58)
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ตารางที่ 15 : แสดงระดับพฤติกรรมของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง

ไมเห็นดวย เฉยๆ เห็นดวย เห็นดวย
อยางยิ่ง

พฤติกรรมในการประกัน
ชีวิต

Mean

ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

%

ทําประกันชีวิตเพราะเปน
ความตองการ

4.22 - - - 31 77.5 9 22.5

ทําประกันชีวิตเพราะตัว
แทนประกันชีวิต

3.85 1 5 5 12.5 4 10 19 47.5 11 27.5

เปรียบเทียบขอมูลของแต
ละบริษัทกอนตัดสินใจทํา

3.75 - 6 15 8 20 16 40 10 25

ทําเพราะเห็นความจําเปน
เรงดวน

3.33 1 2.5 5 12.5 14 3.5 20 50 -

รูสึกปลอดภัยเมื่อทํา
ประกันชีวิต

3.88 - 1 2.5 9 22.5 24 60 6 15

รูสึกผิดหวังที่ไดตัดสินใจ
ทําประกันชีวิต

2.03 7 17.
5

25 62.5 8 20 - -

รูสึกวาประกันมีประโยชน
เพราะเบิกคารักษา
พยาบาล  อุบัติเหตุได

4.15 - - 4 10 26 65 10 25

ประกันชีวิตเปนการวาง
แผนการเงินที่ดี

4.15 - - 2 5 30 75 8 20

ทําเพราะเกิดความสบาย
ใจ

4.00 - 6 5 3 7.5 28 70 7 17.5

ทําเพราะตัดความรําคาญ 2.28 5 12.
5

21 52.5 12 30 2 5 -
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ผลจากตารางสามารถสรุปไดถึงพฤติกรรมของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางตอ
การประกันชีวิตไดดังนี้

1.ผูเอาประกันชีวิตทําประกันชีวิตเพราะเปนความตองการในระดับที่มากที่สุด (คา
เฉลี่ยเทากับ  4.22)  ความตองการนี้  คือเหตุผลอยางใดอยางหนึ่งในการทําประกันชีวิตที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูเอาประกันชีวิตได  ในระดับรองลงมา คือ  ทําเพราะประโยชนใน
การเบิกคารักษาพยาบาล  อุบัติเหตุ  และตองการวางแผนการเงินในรูปของประกันชีวิต  (คาเฉลี่ย
เทากับ  4.15)

2.ในการตัดสินใจทําประกันชีวิต  ผูเอาประกันชีวิตจะเปรียบเทียบขอมูลของแตละ
บริษัทกอนตัดสินใจทําประกันชีวิต  ในระดับปานกลาง  (คาเฉลี่ยเทากับ  3.75)

3.ผูเอาประกันชีวิตรูสึกผิดหวังที่ไดตัดสินใจทําประกันชีวิต  ในระดับที่นอย (คาเฉลี่ย
เทากับ 2.03) และผูเอาประกันชีวิตทําประกันชีวิตเพราะตัดความรําคาญ  ในระดับที่นอยเชนกัน
(คาเฉลี่ยเทากับ  2.28)  แสดงใหเห็นถึง  การทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต  ตัดสินใจทํา
เพราะประโยชนของการประกันชีวิตที่สามารถตอบสนองความตองการไดดังจะเห็นไดจากผลจาก
ตารางขางตน
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ตารางที่  16 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของกลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
ไมเคยพูดแบบนี้ พูดแบบนี้ในบางครั้งกลยุทธการโนมนาวใจ Mean

ความถี่  รอยละ ความถี่  รอยละ
1.”หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุม
ครองชีวิตทันที 500000   บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1
บาท 1 เสนคะ/ครับ” (การใหสัญญา)         

1.43 23 57.5 17 42.5

2.“หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ ณ ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยัง
ไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวิตคนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาด
โอกาสรับทองมูลคากวา 6000 บาทอีกดวย”  (การเตือนเชิงขู)

1.43 23 57.5 17 42.5

3.“ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทากับวาคุณไดประกัน
ความ
สามารถในการหารายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอด
ภัยและมั่นคงดวยคะ/ ครับ” (การบอกถึงประโยชน)

1.50 20 50 20 50

4.“ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  เทากับคุณเสี่ยงชีวิต
ทุกวันนะคะ /ครับ  หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยา
และลูกก็ไดรับความเดือดรอนดวย”  (การบอกถึงผลเสีย)

1.73 11 27.5 29 72.5

5.“คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม  คุณยินดีที่จะสนับสนุนซื้อ
ประกันชีวิตกับผมเพื่อตัวคุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ได
นาน  ผมจะไดอยูรับใชคุณนานๆ”  (การแสดงความชอบ)

1.45 22 55 18 45

6.“ผมหาลูกคามาอุดหนุนรานคุณตั้งมากมาย  ถาเชนนั้นแลวคุณ
ทําประกันชีวิตกับผมซัก1ฉบับนะครับ”  (การใหบางสิ่งบางอยาง)

1.35 26 65 14 35

7.“หากทานยังไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความคุมครอง
ชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น  ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หากยัง
ลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแนนอนก็ยังคงมี
อยูตอไปนะคะ”  (การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทํา
ตาม)

1.68 13 32.5 27 67.5

8.“คุณพอคุณแมเล้ียงดูคุณมา  พอเมื่อคุณเติบใหญ  วิธีการหนึ่งที่
จะทดแทนบุญคุณของทาน  คือมรดกเงินสดในรูปของการประกัน
ชีวิตที่ทานจะไดมีเงินใชจายยามเกษียณไงคะ”  (การอางบุญคุณ)

1.60 16 40 24 60

9.“ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงินใหทานไวใชจาย 1.55 18 45 22 55
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ในขณะที่ทําได  แลวเมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจ
ทําวันนี้ดีกวาคะ”  (การกลาวถึงส่ิงถูกตอง ดีงาม)
10.“คุณพอคุณแมจะภูมิใจและชื่นชมในตัวคุณ  ที่คุณตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตใหแกคุณพอคุณแมเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่
คุณมีใหแกทาน” (การสรางความรูสึกที่ดี)

1.53 19 47.5 21 52.5

11.“หากคุณไมทําประกันชีวิตในวันนี้  ถือไดวาคุณคอนขางเสี่ยง
ชีวิตตัวเองและชีวิตของคุณพอคุณแมดวย  คุณพอคุณแมอาจจะ
ไมแนใจในความรักที่คุณมีตอทานนะคะ”  (การสรางความรูสึกที่
ไมดี)

1.13 35 87.5 5 12.5

12.“ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี  ดิฉันคิดวาคุณก็เชนกัน  ที่เห็นถึงคุณ
คาในการทําประกันชีวิต  สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญา
แหงความรักของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญาแหงความรัก
ฉบับนี้หรือยังคะ” (การคาดถึงอนาคตที่ดี)

1.63 15 37.5 25 62.5

13.“คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี  ดิฉันคิดวาคุณก็
เชนกัน  หากไมไดวางแผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต ณ
เวลานี้  วันขางหนาหากคุณไมสามารถทํางานได  คุณจะเลี้ยงดู
คุณพอคุณแมไดอยางไร  การประกันชีวิตสามารถชวยเล้ียงดูทาน
ไดคะ”   (การคาดถึงอนาคตที่ไมดี)

1.60 16 40 24 60

14.“พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน  แตจะเปน
การดีหากทานตัดสินใจทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง”
(การกลาวถึงส่ิงที่ควรกระทํา)

1.50 20 50 20 50

15.“สมาชิกในครอบครัวจะภูมิใจในตัวคุณที่คุณคิดเปน  วางแผน
ชีวิตเปน  ดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและครอบครัวคุณ
ดวย” (การสรางความภาคภูมิใจ)

1.55 18 45 22 55

16.“สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ  ที่คุณยังไมไดวาง
แผนการเก็บออมเงินดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อ
ครอบครัวคุณดวย”  (การดูถูก  ดูหมิ่น)

1.35 26 65 14 35

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีความเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การโนมนาวใจ  16 วิธีที่มีผลตอการทําประกันชีวิต  แตกตางกัน  สามารถสรุปไดเปน 2 กลุมวิธี
การ  คือ

1.กลุมวิธีการที่ผูเอาประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตใชในการสื่อสารเพื่อใหเกิด
การทําประกันชีวิต  ไดแก

- Expertise (negative)  หรือ  การบอกถึงผลเสีย
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- Aversive  stimulation  หรือ  การบอกถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมทําตาม
- Debt   หรือ  การอางบุญคุณ
- Moral  Appeal  หรือ  การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
- Self-feeling  (Positive)  หรือ  การสรางความรูสึกที่ดี
- Altercasting  (Positive) หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ดี
- Altercasting  (Negative)  หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ไมดี
- Esteem  (Positive)  หรือ  การสรางความภาคภูมิใจ

2.กลุมวิธีการที่ผูเอาประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตไมใชในการสื่อสารเพื่อให
เกิดการทําประกันชีวิต  ไดแก

- Promise หรือ  การใหสัญญา
- Threat  หรือ การเตือนเชิงขู
- Liking  หรือ การแสดงความชอบ
- Pre-giving  หรือ  การใหบางสิ่งบางอยาง
- Self-feeling  (negative)  หรือ  การสรางความรูสึกที่ไมดี
- Esteem (negative) หรือ  การดูถูกดูหมิ่น

เมื่อวิเคราะหถึงกลยุทธในการโนมนาวใจ  8 วิธีที่ตัวแทนใชและสงผลตอการทํา
ประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตนั้น  เมื่อจัดลําดับกลยุทธที่สงผลตอการทําประกันชีวิตของผูเอา
ประกันชีวิตนั้น  สามารถจัดลําดับไดตามคาเฉลี่ยดังนี้  คือ

1. Expertise (negative)  หรือ  การบอกถึงผลเสีย  (1.73)
2.Aversive  stimulation  หรือ  การบอกถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมทําตาม  (1.68)
3.Altercasting  (Positive) หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ดี  (1.63)
4.Altercasting  (Negative)  หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ไมดี  และ Debt   หรือ  การอาง
บุญคุณ  (1.60)
5.Esteem  (Positive)  หรือ  การสรางความภาคภูมิใจ  และ Moral  Appeal  หรือ  การกลาว
ถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม  (1.55)
6.Self-feeling  (Positive)  หรือ  การสรางความรูสึกที่ดี  (1.53)



บทที่  5
สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง  “การสื่อสารระหวางบุคคลที่สงผลตอการทําประกันชีวิตของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร”   มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงการสื่อสารระหวางตัวแทนประกัน
ชีวิตและผูเอาประกันชีวิต  โดยมุงเนนถึงกลยุทธการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลตอการ
ทําประกันชีวิตของผูเอาประกัน   ในขณะเดียวกันก็ศึกษาถึงการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผู
เอาประกันตอการประกันชีวิต

การวิจัยนี้  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative  Research)  ซึ่งใชวิธีการเก็บขอมูล
โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth  Interview) จากกลุมตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนประกันชีวิต
ของ 10 บริษัทที่มีชื่อเสียง  และผูเอาประกันชีวิตซึ่งเปนลูกคาของตัวแทนที่ใหขอมูลในการสัมภาษณ
โดยการสัมภาษณจะเปนการสัมภาษณแบบมีโครงสราง   นอกจากนี้  ยังใชแบบสอบถามเพื่อวัดถึง
กลยุทธการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชในการขายประกันชีวิต  รวมถึงการสอบถามไปยังผู
เอาประกันชีวิตถึงการรับรู  ทัศนคติ  พฤติกรรมตอการประกันชีวิต  และวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิต
ไดใชในการโนมนาวใจและสงผลใหลูกคาเกิดการทําประกันชีวิตในที่สุด

การวิจัยนี้   จึงมีวัตถุประสงคที่ผูวิจัยตองการศึกษาคือ
1.กระบวนการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
• ข้ันตอนในการเสนอขายประกันชีวิต
• เนื้อหาในการนําเสนอขายประกันชีวิต
• องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลตอการขายประกันชีวิต
2.กลยุทธในการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชกับผูเอาประกันชีวิต  อันทําให

เกิดการทําประกันชีวิต   ไดแก  กลยุทธการโนมนาวใจแบบ  compliance-gaining
3.การรับรู  ทัศนคติ  ความคิดเห็นตอการประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต  อันสงผลตอ

การทําประกันชีวิต
ผูวิจัยยังไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล  บทความ  บทวิเคราะหตางๆที่เกี่ยวของกับธุรกิจ

ประกันชีวิต  จากวารสาร หนังสือ และหนังสือพิมพเพื่อประกอบในการวิเคราะหขอมูลในการ
อภิปรายผลตอไป
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สรุปผลการวิจัย
1.กระบวนการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
• ขั้นตอนในการเสนอขายประกันชีวิต
ตัวแทนประกันชีวิต     มีข้ันตอนในการเสนอขายประกันชีวิตโดยเปนรูปแบบที่ไดรับ

การอบรม  และทําตามกันมา  ดังมีขั้นตอน  3  ข้ันตอน  คือ
1)การเปดใจ
 เปนการเริ่มตนการสื่อสารเพื่อเสนอขายประกันชีวิตแกผูเอาประกันชีวิตดวยการสราง

ความสนิทสนม    ความคุนเคยโดยพูดคุยถึงเรื่องทั่วๆไปของผูเอาประกันชีวิต   ซึ่งระหวางขั้นตอน
การเปดใจ   ตัวแทนประกันชีวิตมีการซักถามขอมูลของผูเอาประกันชีวิตในเรื่องตางๆ  เชน  ความ
เปนอยูตอนนี้   ความสุขสบาย  ความเปนไปในอนาคต  ขอมูลตางๆเหลานี้  อาจเปนประโยชนตอ
การนํามาเปนจุดขายหรือเปนวัตถุประสงคที่ผูเอาประกันชีวิตจะตัดสินใจทําประกันชีวิต     (ซึ่งจะ
สอดคลองกับเนื้อหาในการเสนอขายของตัวแทนประกันชีวิตตอผูเอาประกันชีวิตดังจะกลาวตอไป)

2)การเสนอขาย
 เปนกระบวนการตอจากการเปดใจเมื่อมีขอมูลในการเสนอขายประกนัชีวิต  ตัวแทน

ประกันชีวิตจะเสนอขายประกันชีวิต   โดยวิเคราะหขอมูลจากการสื่อสารกับผูเอาประกันชีวิต  และ
ตัวแทนประกันชีวิตแตละคน     จะใชวิจารณญาณของตนเพื่อหาจุดขายหรือวัตถุประสงคเพื่อเสนอ
ใหผูเอาประกันชีวิตสนใจทําประกันชีวิต    ซึ่งผูเอาประกันชีวิตอาจจะสนใจหรือไมสนใจก็ได เพราะ
ขึ้นอยูกับความพึงพอใจของผูเอาประกันชีวิต

3)การปดการขาย
 เปนความพยายามของตัวแทนประกันชีวิตที่จะใชวาทศิลปเพื่อการโนมนาวใจใหผู    

เอาประกันชีวิตสนใจทําประกันชีวิต  โดยจะใชเหตุผลยกมากลาวอางเพื่อใหผูเอาประกันชีวิตเห็น
ประโยชนและตัดสินใจทําประกันชีวิต  ซึ่งการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตนั้น
นอกจากเหตุผลตางๆแลว    ยังขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต   (Ethos)  เปน
สําคัญอีกดวย     ผูเอาประกันชีวิตฟงสิ่งที่ตัวแทนประกันชีวิตสื่อสารดวยเหตุผล  แตตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตนั้น  เพราะอารมณ  (Emotion)   เปนสําคัญ    ในระหวางการปดการขาย   ตัวแทน
ประกันชีวิตอาจตองตอบขอสงสัย  หรือขอโตแยงของผูเอาประกันชีวิต  เพื่อใหเกิดความเขาใจ
ความพึงพอใจและตัดสินใจทําประกันชีวิตในที่สุด

• เนื้อหาในการเสนอขายประกันชีวิต
เนื้อหาของการเสนอขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต   แบงไดตามวัตถุประสงค

ในการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตใน  6  ลักษณะ  ไดแก
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     1)ทุนการศึกษา   : ผูเอาประกันชีวิตที่มีครอบครัว  มีลูกที่ตองดูแล  รับผิดชอบ
 “เก็บเงินใหลูกดวยการฝากเงินกับประกันชีวิต    ไดทั้งการเก็บออม  เบิกคา
รักษาพยาบาลเวลาลูกเจ็บปวย   ทั้งยังเปนการรับรองวาลูกมีทุนการศึกษากอนใหญกอน
หนึ่ง  หากเกิดอะไรกับพอแมผูฝากเงินใหลูก”

2)คุมครองธุรกิจ    :  ผูเอาประกันชีวิตมีภาระที่ตองรับผิดชอบในหนี้สิน   ในธุรกิจที่ลง
ทุน

“ทํางานหนักในวันนี้  เพื่อครอบครัว  เพื่อคนที่รัก  แตหากวันหนึ่งไมสามารถ
ดําเนินกิจการธุรกิจที่สรางมาได    ใครจะมาดูแล  รับผิดชอบแทนได  เงินที่ใชลงทุน  มี
สํารองหรือยังหากเกิดเหตุตองใชเงินขึ้น  การฝากเงินกับประกันชีวิตสามารถคุมครองธุรกิจ
และครอบครัวทานได”

3)ทุพพลภาพ  : คนทุกเพศ  ทุกวัยที่ใชความสามารถ  ทํางานแลกรายได
“ความสามารถของทานนํามาซึ่งรายได  แตหากวันหนึ่งความสามารถลดลง

หรือหายไป  รายไดก็หายไปดวย  เมื่อถึงเวลานั้น  รายจายที่ยังมีอยู  ใครจะมาดูแลให
ประกันชีวิตสามารถชวยดูแลทานแทนคนที่ทานรักได     โดยไมตองเปนภาระของเขาเหลา
นั้นจะดีกวาไหม”

4)ตอบแทนบุญคุณพอแม  : ผูที่มีสถานะเปนลูก
“ลูกๆทุกคน  ยอมรักและหวงใจพอแม  เมื่อเติบใหญ  ดูแลตนเองได  ลูกที่

กตัญูจะตอบแทนบุญคุณทานดวยวิธีตางๆนานา     แตหากเกิดเหตุอะไรกับลูกๆกอน
โดยยังไมไดตอบแทนบุญคุณพอแม  ทานจะลําบากมากนอยเพียงใด  หากเก็บเงินไวใหทาน
ใชสักกอนหนึ่งในอนาคต  เงินกอนนี้จะถูกสงมอบอยางแนนอนเมื่อระยะเวลามาถึง
แมวาทานจะอยูหรือไมก็ตาม”

5)ลงทุนเพื่อดอกเบี้ย เงินปนผลที่เกิดขึ้น
ผูที่มีเงิน  มีฐานะดี  รํ่ารวย  :  “เศรษฐกิจ ณ  ปจจุบัน   ทําใหการนําเงินไปลง

ทุนคอนขางจะใชวิจารณญาณในการตัดสินใจนาน  เพราะความไมแนใจในเงินที่ลงทุน
แตหากสามารถการันตีเงินที่ลงทุนไปได   วาจะเกิดดอกผลเทาไหร  ดีกวามั้ย   ดวยการลง
ทุนผานกรมธรรมประกันชีวิต  ที่ใหผลตอบแทนแนนอน   และในเวลาเดียวกัน  ยังไดรับ
ความคุมครองจากเงินที่ลงทุนอีกดวย”

6)เบิกคารักษาพยาบาล    :  ผูที่ตองการมีประกันสุขภาพ  เพื่อเบิกจายคารักษา
พยาบาลได
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“การเจ็บปวยเกิดขึ้นไดเสมอ   และในแตละครั้ง   เราไมสามารถทราบไดถึงคาใชจายใน
การรักษาพยาบาล  บางทีอาจมากจนเดือดรอนก็มี  หากทําประกันสุขภาพ  สามารถเบิกได
ตามวงเงินสูงสุดที่ตองการ  สามารถควบคุมคาใชจายได  ดีกวามั้ย”
• องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลตอการขายประกันชีวิต

องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิต    ที่สงผลตอการสื่อสารไปยังผูเอาประกันชีวิต
ไดแก

1)ความนาเชื่อถือของตัวแทน  (Ethos)
ตัวแทนประกันชีวิต      เปนสื่อบุคคลที่สําคัญที่สุดในการนําเสนอประกันชีวิตใหแกลูก

คา  เพื่อใหเกิดการทําประกันชีวิต    ดังนั้น   ความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต  จึงเปนสิ่งที่ลูก
คาคํานึงถึง  รวมไปถึงบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตดวย

2)การสื่ออารมณความรูสึก  (Pathos)
เปนศิลปะการสื่อสารที่ผูสงสารหรือตัวแทนประกันชีวิต    จะตองทําใหเกิดความนาสน

ใจในสารที่สงไป  ซึ่งคือเหตุผลในการทําประกันชีวิต  อันทําใหผูเอาประกันชีวิตเกิดความรูสึก
(Feeling)  อารมณรวมไปกับตัวแทนประกันชีวิตซึ่งมีจุดประสงคใหเกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิต

ตัวแทนประกันชีวิตที่มีความสามารถในการสรางอารมณรวมใหเกิดแกผูเอา
ประกันชีวิตนั้น  จะทําใหผูเอาประกันชีวิตเกิดอารมณ  ความรูสึกคลอยตามในการทํา

ประกันชีวิต  โดยตัวแทนมักใชวิธีการเลานิทาน  ยกตัวอยางเหตุการณจริง
3) หลักการใหเหตุผลในการสื่อสาร    (Ethos)   
เปนความสามารถในการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตแตละบุคคล  ตัวแทนประกัน

ชีวิตจะใชหลักเหตุผลที่แสดงถึงความสอดคลองระหวางเหตุและผล       อันทําใหสารที่ตัวแทน
ประกันชีวิตสงไปยังผูเอาประกันชีวิตมีน้ําหนัก    มีคุณคา  มีความถูกตอง  และทําใหผูเอาประกัน
ชีวิตทราบถึงประโยชนหรือวัตถุประสงคในการทําประกันชีวิตของตนเอง

การสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตนั้น   ตองการใหผูเอาประกันชีวิตเกิดการรับรู    ทัศ
นคติที่ดี    ความเขาใจที่ถูกตองตอการประกันชีวิต    รวมถึงความพึงพอใจของผูเอาประกันชีวิตตอ
ตัวแทนประกันชีวิตในระหวางการสื่อสาร  อันสงผลตอการทําประกันชีวิตในทายที่สุด

 2.กลยุทธในการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชกับผูเอาประกันชีวิต      อันทํา
ใหเกิดการทําประกันชีวิต 

• กลยุทธการโนมนาวใจแบบCompliance-gaining
ตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต  มีความคิดเห็นตอกลยุทธการโนมนาวใจใน

การเสนอขายประกันชีวิตในลักษณะที่สอดคลองกันเปนสวนใหญ  โดยสามารถจําแนกกลยุทธการ
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โนมนาวใจไดตามกลยุทธการโนมนาวใจแบบ    Compliance-gaining    ซึ่งมีทั้งหมด   16    วิธี  อันได
แก

      1.Promise  หมายถึง  การใหสัญญา
      2.Threat หมายถึง  การเตือนเชิงขู
      3.Expertise(Positive) หมายถึง  การบอกถึงประโยชน
      4.Expertise(Negative) หมายถึง  การบอกถึงผลเสีย
      5.Liking หมายถึง  การแสดงความชอบ
      6.Pre-giving หมายถึง  การใหบางส่ิงบางอยาง
      7.Aversive  Stimulation หมายถึง  การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทํา

ตาม        
      8.Debt หมายถึง  การอางบุญคุณ
      9.Moral  Appeal หมายถึง  การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
      10.Self-feeling(Positive)  หมายถึง  การสรางความรูสึกที่ดี
      11.Self-feeling(Negative)  หมายถึง  การสรางความรูสึกที่ไมดี
      12.Altercasting(Positive) หมายถึง  การคาดถึงอนาคตที่ดี
      13.Altercasting(Negative)  หมายถึง  การคาดถึงอนาคตที่ไมดี
      14.Altruism หมายถึง  การกลาวถึงสิ่งที่ควรกระทํา
      15.Esteem(Positive)  หมายถึง  การสรางความภาคภูมิใจ
      16.Esteem(Negative)  หมายถึง  การดูถูก  ดูหมิ่น
จากการวิจัยดวยการเก็บแบบสอบถามเพื่อเปรียบเทียบถึงกลยุทธการโนมนาวใจที่ตัว

แทนประกันชีวิตใชในการโนมนาวใจระหวางการสื่อสารกบัผูเอาประกันชีวิต    พบวา   ตัวแทน
ประกันชีวิตมักใชวิธีการ  9  วิธีการในการโนมนาวใจ  ไดแก

1.การบอกใหทราบถึงประโยชนที่จะได  เชน  ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทา
กับวาคุณไดประกันความสามารถในการหารายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอดภัย   
และมั่นคงดวย

2.การอางบุญคุณที่ตองทดแทน   เชน   คุณพอคุณแมเลี้ยงดูคุณมา  พอเมื่อคุณเติบ
ใหญ  วิธีการหนึ่งที่จะทดแทนบุญคุณของทาน    คือมรดกเงินสดในรูปของการประกันชีวิตที่ทานจะ
ไดมีเงินใชจายยามเกษียณ

3.การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม  เชน   ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงิน
ใหทานไวใชจายในขณะที่ทําได  แลวเมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจทําวันนี้ดีกวาคะ
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4.การกลาวถึงสิ่งที่ควรกระทํา  เชน  พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน
แตจะเปนการดีหากทานตัดสินใจทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง

5.การบอกใหทราบถึงผลเสียที่อาจเกิด  เชน  ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้
เทากับคุณเสี่ยงชีวิตทุกวันนะคะ /ครับ    หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยาและลูกก็ได
รับความเดือดรอนดวย

6.การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม  เชน  หากทานยังไมตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตในวันนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น      ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หาก
ยังลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแนนอนก็ยังคงมีอยูตอไป

7.การสรางความรูสึกที่ดี  เชน    พอแมของคุณจะภูมิใจและชื่นชมในตัวคุณ  ที่คุณตัด
สินใจทําประกันชีวิตใหแกทานเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่คุณมีใหแกทาน

8.การคาดคะเนอนาคตในทางที่ดี   เชน   ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี  ดิฉันคิดวาคุณก็เชน
กัน  ที่เห็นถึงคุณคาในการทําประกันชีวิต    สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญาแหงความรัก
ของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญาแหงความรักฉบับนี้หรือยัง

9.การคาดถึงอนาคตที่ไมดี  เชน   คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี   ดิฉันคิด
วาคุณก็เชนกัน  หากไมไดวางแผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต  ณ เวลานี้  วันขางหนาหาก
คุณไมสามารถทํางานได   คุณจะเลี้ยงดูคุณพอคุณแมไดอยางไร   การประกันชีวิตสามารถชวยเลี้ยง
ดูทานไดคะ

โดยกลยุทธการโนมนาวใจที่ตัวแทนมักไมไดใชในการโนมนาวใจ  คือ
1.การใหสัญญา  เชน    หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุม

ครองชีวิตทันที 500000   บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1 บาท 1 เสน
2.การเตือนเชิงขู   เชน    หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ  ณ  ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็

ยังไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวิตคนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาดโอกาสรับทองมูลคากวา 6000
บาทอีกดวย

3.การใหบางสิ่งบางอยาง    เชน   คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม  คุณยินดีที่จะ
สนับสนุนซื้อประกันชีวิตกับผมเพื่อตัวคุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ไดนาน      ผมจะไดอยู
รับใชคุณนานๆ”

4.การดูถูกดูหมิ่น  เชน  สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ  ที่คุณยังไมไดวาง
แผนการเก็บออมเงินดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อครอบครัวคุณดวย

ในสวนของความคิดเห็นของผูเอาประกันชีวิตตอการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิต   
เพื่อทําใหเกิดการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตนั้น    ผลปรากฏวา  วิธีการที่ตัวแทนประกัน
ชีวิตใชกับผูเอาประกันชีวิตนั้น  พบวาใชวิธีการสื่อสารดังนี้
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- การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม        
- การอางบุญคุณ
- การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
- การสรางความรูสึกที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ไมดี
- การบอกถึงผลเสีย
- การสรางความภาคภูมิใจ

สวนวิธีการที่ผูเอาประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตไมไดใชวิธีการดังตอไปนี้สื่อ  
สารเพื่อโนมนาวใจ  ไดแก

- การใหสัญญา
- การเตือนเชิงขู
- การแสดงความชอบ
- การใหบางสิ่งบางอยาง
- การสรางความรูสึกที่ไมดี
- การดูถูก  ดูหมิ่น

จะเห็นไดวา  วิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตใชแกผูเอาประกันชีวิต  และวิธีการที่ผูเอา
ประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตใชกับตนนั้น    มีวิธีการที่สอดคลองกัน    7   วิธกีารดวยกัน  ได
แก

- การบอกถึงผลเสีย
- การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม
- การอางบุญคุณ
- การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
- การสรางความรูสึกที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ไมดี

และในสวนวิธีการที่มีความคิดเห็นตรงกันวาเปนวิธีการที่ไมไดใชในการสื่อสารในการ
โนมนาวใจ  ไดแก

- การใหสัญญา
- การใหบางสิ่งบางอยาง
- การสรางความรูสึกที่ไมดี
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- การดูถูก  ดูหมิ่น
3.   การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมตอการประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต    อันสง

ผลการทําประกันชีวิต
การรับรูของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต  พบวา   ประกันชีวิตเปนสิ่งที่ดี      มี

ประโยชน  เปนสิ่งจําเปน  เวลาเกิดเหตุการณที่ไมคาดฝน  ประกันชีวิตเปนสิ่งที่คา  ดีตอครอบครัว
และตนเอง   นอกจากนี้   การรับรูของผูเอาประกันชีวิตตอตัวแทนประกันชีวิตนั้น  ผูเอาประกันชีวิต
พึงพอใจในตัวแทนประกันชีวิต     แตยังไมพึงพอใจในดานกาบริการ   โดยรับรูในลักษณะของการ
ขาดความเอาใจใสในการดูแลผูเอาประกันชีวิต

ในสวนทัศนคติของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิตนั้น   พบวา    ในดานการถือ
ครองกรมธรรมประกันชีวิตนั้น   ผูเอาประกันชีวิตรูสึกดีตอการทําประกันชีวิต  และชอบในการวาง
แผนการเงินในรูปแบบของการทําประกันชีวิต

ทัศนคติตอตัวแทนประกันชีวิต   พบวา   ผูเอาประกันชีวิต  รูสึกดีตอการให  บริการของ
ตัวแทน   และมีความเชื่อใจในตัวแทนประกันชีวิต  สงผลตอการใหความสนับสนุนตัวแทนประกัน
ชีวิตดวยการทําประกันชีวิต     สอดคลองตอพฤติกรรมตอการประกันชีวิตพบวา   ผูเอาประกันชีวิต
ทําประกันชีวิตเพราะเปนความตองการตามแตละบุคคล         และผูเอาประกันชีวิตจะเปรียบเทียบ
ขอมูลของแตละบริษัทกอนตัดสินใจทําประกันชีวิต

    
อภิปรายผลการวิจัย

จากผลการวิจัย  “การสื่อสารระหวางบุคคลในการสนับสนุนใหเกิดการทําประกันชีวิต”  มีขอ
สังเกตที่นาสนใจดังนี้

1.ส่ิงเราภายนอกทางดานสิ่งแวดลอม    ในบริบทการสื่อสารนี้ คือวัฒนธรรมของคนไทย   ที่
ความเกรงใจ  สะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมการทําประกันชีวิต    โดยทําประกันชีวิตกับตัวแทนที่รูจัก
กันเปนสวนใหญ (77.5%) โดยอยูในฐานะเพื่อนสมัยเรียน   (64.5%)   ซึ่งผลการวิจัยนี้  สอดคลอง
กับงานวิจัยของศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ  ที่พบวา  สวนใหญผูบริโภคซื้อประกันชีวิตจากตัวแทน
ประกันชีวิต (90%) โดยรูจักในฐานะเพื่อนรวมงาน    และงานวิจัยของศรีสุกิจ    ยังพบวา  เหตุผลที่
ทําประกันชีวิต  คือ  ความตองการความมั่นคงปลอดภัยสําหรับตัวเองและครอบครัว   ซึ่งแตกตาง
จากผลการวิจัยนี้ ดวยแบบสอบถาม พบวา  เหตุผลที่มีตอการทําประกันชีวิต  พบวา  การเก็บออม
(62.5%) มากกวาการปองกันความเสี่ยงของชีวิต  (17.5%)   ซึ่งอาจมีปจจัยมาจากอัตราดอกเบี้ยที่
สูงกวาธนาคารในขณะนี้ (ประกันชีวิตใหเงินปนผลระหวาง  4 – 6% ขึ้นอยูกับอายุผูฝากและแบบ
ประกันที่ทํา)
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2.  ผูเอาประกันชีวิตซื้อประกันชีวิตกับตัวแทนประกันชีวิตที่ตนรูจัก (77.5%)  มากกวา
ตัวแทนที่ไมรูจัก  (22.5%)  สอดคลองกับงานวิจัยของใจสคราญ  หิรัญพฤกษ  ที่พบวา  แหลงขาว
สารจากสื่อสารระหวางบุคคล    ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทั้งในดานทัศนคติ  และพฤติกรรมของผู
รับสาร  และประสิทธิภาพในเชิงปฏิบัติตามคําแนะนํา  โดยขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของแหลงขาว
สารนั้นๆ

3. กระบวนการขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  จะเริ่มตน
จากการสรางความสนิทสนม  (65%)  มากกวาการสรางความนาเชื่อถือ  (20%)

4.การนําเสนอเนื้อหาประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  ใชการ
อธิบายผลประโยชน  (75%)  มากกวา  การยกตัวอยาง  (20%)  หรือการเลานิทาน  (20%)

5.ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  ใชกลยุทธการโนมนาวใจดวยวิธีการบอกถึง
ประโยชนมากที่สุด (คาเฉลี่ย  3.60) รองลงมาคือ    การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม และการกลาวถึง
ส่ิงที่ควรกระทํา  (คาเฉลี่ย  3.50 เทากัน) โดยหลักการโนมนาวใจจะเนนหลักการสรางอารมณรวม
(40%)    มากกวาการแสดงเหตุผล  (35%)       สวนวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตไมไดใชในการโนม
นาวใจซึ่งสอดคลองกับความคิดเห็นของผูเอาประกันชีวิตตอกลยุทธการโนมนาวใจที่สงผลตอการ  
ทําประกันชีวิตนั้น  พบวา  วิธีการใหสัญญา  วิธีการเตือนเชิงขู  วิธีการใหบางสิ่งบางอยาง  และวิธี
การดูถูก (คาเฉลี่ยต่ํากวา 1.50)     เปนวิธีการที่ทั้งตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิตมีความ
คิดเห็นตรงกันวาไมไดสงผลตอการโนมนาวใจเพื่อใหเกิดการทําประกันชีวิต

6.อายุของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  อยูในชวงอายุระหวาง  21 – 30 ป
(82.5%) มากกวาชวงอายุระหวาง  31 – 40 ป (17.5%)   อันสงผลตอสถานภาพของผูเอาประกัน
ชีวิตกลุมตัวอยางที่เปนโสด (95%)  มากกวาสมรส  (5%)  ในสวนระดับการศึกษาของผูเอาประกัน
ชีวิตกลุมตัวอยางนี้  จะจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี  (80%)   มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน
(50%)   ในขณะที่อาชีพขาราชการ  รัฐวิสาหกิจมีจํานวนเพียงรอยละ  7.5     ซึ่งอาจเปนเพราะได
รับสวัสดิการจากรัฐ  จึงไมสนใจในการทําประกันชีวิต

7.การรับรู  และทัศนคติตอการประกันชีวิต  มีทิศทางที่สอดคลองกัน  กลาวคือ  ผูเอา
ประกันชีวิตมีการรับรูวาประกันชีวิตดี  มีประโยชน (คาเฉลี่ย  4.47)  จําเปน  (4.38)   มีคาเมื่อเกิด
เหตุ  (4.22%)   สงผลตอทัศนคติที่ดีตอการทําประกันชีวิต   (4.10)   เกิดความชอบในวางแผนการ
เงินดวยการทําประกันชีวิต  ซึ่งตรงกับงานวิจัยของ  Peter K.Hamilton   ที่พบวา    พัฒนาการของ
ทัศนคติและการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  มีปจจัยเกี่ยวของ  2  ประการ  คือ      มิติความเชื่อและการรับ
รู     และมิติการประเมินตอวัตถุ   อันมีผลเกี่ยวของกับแนวโนมพฤติกรรมในทางบวกหรือลบตอวัตถุ
ได
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ขอจํากัดในการวิจัย
1.การศึกษาวิจัยนี้  เปนการศึกษาภาพรวมของการสื่อสารระหวางบุคคลในการ

สนับสนุนใหเกิดการทําประกันชีวิต       ไมใชศึกษาเฉพาะถึงกลยุทธการสื่อสารตามลักษณะประชา
กรศาสตร     ทําใหไมสามารถเปรียบเทียบใหเห็นความตางของกลยุทธการโนมนาวใจแกผูเอา
ประกันชีวิตที่แตกตางกันตามลักษณะประชากรศาสตรได

  2.ผลการวิจัยนี้  อาจเปลี่ยนแปลงไปในการศึกษาในอนาคต   เนื่องดวยปจจัยหรือตัว
แปรตางๆที่เขามาแปรผันผลของการวิจัยได  เชน  นโยบายและภาวะเศรษฐกิจ

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยตอไป
1.กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย     สามารถศึกษาตามความแตกตางของผูเอาประกัน

ชีวิตทางดานประชากร     อันอาจสงผลตอเทคนิคหรือวิธีการการสื่อสารในการเสนอขายประกันชีวิต
ที่แตกตางกัน

2.การศึกษาตัวแปรที่อาจเขามาเกี่ยวของในอนาคต     เชน   อัตราดอกเบี้ย  แบบ
ประกันใหมๆที่เนนในเชิงการลงทุน     ซึ่งอาจทําใหมุมมองตอการทําประกันชีวิต  และวัตถุประสงค
ในการทําประกันชีวิตของประชาชนเปลี่ยนแปลงไป

3.การศึกษาถึงวัจนและอวัจนภาษาในการสื่อสารที่ทําใหเกิดความพึงพอใจแกผูเอา
ประกันชีวิต

ขอเสนอแนะสําหรับงานปฏิบัติ
1.ตัวแทนประกันชีวิต     ควรเอาใจใสในหนาที่ของการดูแล    บริการในผูถือกรมธรรม

หรือผูเอาประกันชีวิต  ใหผูเอาประกันชีวิตเกิดความพึงพอใจ
2.ในดานสินคา     หรือแบบประกันที่นําเสนอตอผูเอาประกันชีวิต  บริษัทประกันชีวิต

ควรพัฒนาแบบประกันชีวิตใหมีความหลากหลาย  เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ  สังคมในปจจุบัน
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ภาคผนวก



ภาคผนวก ก



ธุรกิจประกันชีวิตป 2540-2542
ผลกระทบจากปญหาเศรษฐกิจจากการลดคาเงินบาทเมื่อวันที่ 2 กรกฎาคม 2540 ทําใหเงิน

บาทออนตัวลงไปถึง 100% เมื่อเทียบกับเงินดอลลารสหรัฐ สงผลใหดัชนีตลาดหุน(set index) ตกต่ํา
กวา 400 จุด  ธุรกิจอสังหาริมทรัพยลมละลาย  หนี้ตางประเทศสูงขึ้นเปนเงินถึง 89,000 ลานเหรียญ
สหรัฐ  สถาบันการเงินเกือบจะลมละลาย  บริษัทเงินทุนหลักทรัพยถูกปดกิจการถึง 56 แหง  ขณะที่
ธนาคารพาณิชยตางประเทศประสบปญหากันถวนหนา

ธุรกจิประกันชีวิตยอมหนีไมพนที่จะไดรับผลกระทบจากปญหานี้ดวยเชนกัน    แตไมมากนัก
เมื่อเทียบกับสถาบันการเงินอื่น   เห็นไดจากยอดขายที่ลดลงเพียงเล็กนอย  และเบี้ยประกันรับรวม
(หมายถึงเบี้ยประกันภัยปแรกรวมกับปตออายุ) ก็ลดลงไมมากนัก

ตารางเปรียบเทียบเบี้ยประกันชีวิต ป 2539 – 2541
เบี้ยประกันปแรก ลดลง เบี้ยประกันรวม

 ป 2539 15,024 ลานบาท - 55,573 ลานบาท
ป 2540 13,600 ลานบาท 9.47% 58,937 ลานบาท เพิ่มข้ึน 6.05

%
ป 2541 10,586 ลานบาท 22.16% 56,673 ลานบาท (ลดลง 3.84

%)

ดังนั้นเมื่อมองจากยอดขาย เบี้ยประกันภัยปแรกลดลง 31.63% ในชวง 2  ป จากป 2539 แต
เบี้ยประกันรวมยังเพิ่มข้ึน 6.05% ในป 2540 และลดลง 3.84%  ในป 2541

ในดานสินทรัพยและเงินลงทุนของบริษัทประกันชีวิตมีความมั่นคงกวาสถาบนัการเงนิอืน่เนือ่ง
จากเบี้ยประกันชีวิตเปนเงินฝากระยะยาวและมีเงื่อนไขในการนําเงินไปลงทุนอยางเขมงวด

ตารางเปรียบเทียบสินทรัพยและเงินลงทุน ป 2539 – 2541
สินทรัพยรวม เงินลงทุน รายไดจากการลงทุน

ป 2539 146,193 ลานบาท 126,565 ลานบาท 10,733 ลานบาท
ป 2540 169,163 ลานบาท 148,314 ลานบาท 12,080 ลานบาท
ป 2541 204,157 ลานบาท 182,457 ลานบาท 13,841 ลานบาท



จะเห็นไดวาสินทรัพยรวมของบริษัทประกันชีวิตยังคงเติบโตเพิ่มข้ึน ทั้งเงินลงทุนและรายไดที่
ไมไดลดลง และยังมีแนวโนมสูงขึ้นโดยตลอด รวมทั้งเงินสํารองประกันชีวิต ซึ่งเปนหลักประกันของผู
ถือกรมธรรมก็สูงขึ้นดวย

เงินสํารองประกันชีวิต
ป 2539 117,455 ลานบาท
ป 2540 139,655 ลานบาท
ป 2541 150,070 ลานบาท

กลาวโดยสรปุ ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกจิทาํใหยอดขายประกนัชวีติปแรกลดลงไปบางในป
2540-2541 และยอดขายรวมเบี้ยประกันภัยลดลงปเดียวคือ 2541 ในป 2542 นาสังเกตวายอดขายป
แรกในบางบริษัทเริ่มเปนบวกในไตรมาสที่ 1 และผลจากการลดดอกเบี้ยเงินฝากของธนาคารพาณิชย
ทําใหประชาชนหันมาใชระบบเงินออมของประกันชีวิตมากขึ้น เพราะเมื่อเปรียบเทียบการฝากเงินใน
ระยะเวลาเทากัน กรมธรรมประกันชีวิตบางแบบใหผลตอบแทนมากกวา หรือใกลเคียงกับเงินฝาก
ธนาคาร



ความคิดเห็นของผูบริหารในบริษัทประกันชีวิตตางๆที่มีตอภาวะเศรษฐกิจไทยในปจจุบัน
1.นายสุทธิ   รจิตรังสรรค
   รองประธานอาวุโส ฝายบริหาร บริษัทอเมริกันอินเตอรแนชชั้นแนล แอสชัวรันส จํากัด   

“ใหความเห็นถึงผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจที่มีตอธุรกิจประกันชีวิตวา หากเปนบริษัท
ประกันเกาก็คงไมแตกตางกันมากนัก แตถาบริษัทประกันชีวิตที่เกิดขึ้นใหม มีปจจัยที่ทําใหการเติบโต
ไมเปนไปอยางที่เคยเปน โดยมีปจจัยหลายประการ ประการแรก คนมีรายไดนอยลงและคนตกงาน
มากขึ้น ทําใหกําลังซื้อลดลง การตัดสินใจกอนซื้อก็ตองคิดหนัก เนื่องจากการประกันชีวิตในประเทศ
ไทยถือเปนปจจัยรองไมใชปจจัยหลัก จึงทําใหตัวแทนปดการขายไดยากขึ้น แตอยางไรก็ดีทุกบริษัท
ตองเนนการขายมากที่สุด โดยขายฐานลูกคาที่แมมีกําลังซื้อนอย แตยังตองการความคุมครอง
ประการที่สองลูกคาที่มีอยู ทําอยางไรจึงจะรักษากรมธรรมไวใหมากที่สุดเพราะหากมีการทิ้งกรมธรรม
ผลที่ตามมา คือ เสียหายทั้งผูเอาประกัน และบริษัท ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตทุกแหงควรเนนในเรื่องนี้
และพยายามรักษากรมธรรมใหอยูรอดมากที่สุด”

“ ธุรกิจประกันชีวิตเปนธุรกิจหลังสุดที่ไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ เพราะไมใชปจจัย
หลัก  และหากมีการเปลี่ยนแปลงตองรอใหครบกําหนดชําระเบี้ยประกันกอน ผูถือกรมธรรมยังพอมี
เวลาตัดสินใจสามารถชะลอไวกอนได แตถาเศรษฐกิจพลิกผันเร็วก็ไดรับผลกระทบเร็วตามไปดวย “

“การเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตของไทยเมื่อเทียบกับประเทศเพื่อนบานถือวาชา เนื่องจาก
ประเทศไทยมีประชากรหลากหลายและกระจัดกระจาย จะมีการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อพรอมเทานั้น ทํา
ใหมีการเติบโตชาขณะที่ตางประเทศพัฒนาไดเร็วกวา ซึ่งอันที่จริงควรจะเติบโตถึง 20% ใน 3-4 ปขาง
หนา แตทั้งนี้ตองขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ ดังนี้ ประการแรก รายไดของประชากรเปนปจจัย
สําคัญ GAP ของรายไดคนไทยยังแตกตางกันประการที่สองคือความรูของคน หากคนไมมีความรูแลว
จะเขาใจการประกันชีวิตไดอยางไรและประการที่สามคือมาตรการสงเสริมของรัฐ เชน ใหผลประโยชน
ลดหยอนภาษี จูงใจใหคนสนใจทําประกันชีวิตมากขึ้น สิ่งเหลานี้จะชวยสนับสนุนใหธุรกิจเติบโตไดเร็ว
ขึ้น”

“สิ่งที่ควรจะเกิดขึ้นในธุรกิจประกันชีวิตไทยคือสรางคนใหม ปูพื้นฐานความรูเร่ืองประกันชีวิต
อยางถูกตองก็จะชวยใหธุรกิจเติบโตไดไกลและเร็ว แตเนื่องจากมีการกระจาย และการดึงตัว หรือการ
ซื้อตัวซึ่งวิธีการเหลานี้ก็คงไมสรางภาพพจนที่ดีตอธุรกิจเทาใดนัก”



2.มร. ปเตอร   แฟงกี้
   กรรมการผูจัดการใหญ  บริษัท ประกันชีวิตศรีอยุธยา ซีเอ็มจี จํากัด (มหาชน)   

“ใหความเห็นวา ผลการดําเนินงานของธุรกิจประกันชีวิตลดลงประมาณ 25% ขณะที่ป 2540
เติบโตถึง 12% การเปดใหตางชาติเขามาถือหุนในธุรกิจมากขึ้นจะชวยใหธุรกิจโดยรวมดีขึ้น สวนการ
ทํางานของภาครัฐก็เร่ิมดําเนินไปในแนวทางที่วางไวและพอใจกับการทํางานของกรมการประกันภัยที่
คอยๆ สนับสนุน และเปดกวางมากขึ้น มีการสงเสริมกรมธรรมใหมๆ โดยใหการอนุมัติเร็วขึ้น และคาด
วาป 2542 ภาวะเศรษฐกิจจะคอยๆ ดีขึ้น”

“อยางไรก็ดี จํานวนบริษัททีเพิ่มข้ึนเปน 2 เทา ขณะที่ตลาดหดตัวลง และตางชาติเขามารวม
ทุนมากขึ้น จะสงผลใหสภาพตลาดแขงขันกันมากขึ้น และมีนวัตกรรมใหมๆ เกิดขึ้น เพราะแตละ
บริษัทตางก็ตองคิดคนสิ่งใหมๆ ออกมาแขงขันกัน ดังนั้นการลอกเลียนแบบกรมธรรม และวิธีที่เคยใช
ในอดีตคงไมพอ สิ่งสําคัญคือการทําสิ่งใหม และออกสูตลาดใหเร็วกอนใครเปนสิ่งที่ดีที่สุด”

“สําหรับบุคลากรการหาบุคลากรจากกลุมคนไฟแนนซและคนตกงานเปนเรื่องดี แตไมใชเร่ือง
งายทีจ่ะรับเขามาอบรม เพราะการขายประกนัชวีติตองอาศยัองคประกอบหลายประการ เชน ความอด
ทน ความขยนั เปนตน จะสงัเกตเหน็วาคนทีป่ระสบความสาํเร็จในการขายประกนัชวีติ คอืคนทีป่ระสบ
ความสําเร็จดานอื่นมาแลว”

“อยางไรก็ตาม ถาใหเปรียบเทียบระหวางธุรกิจประกันชีวิตในประเทศที่กําลังพัฒนากับใน
ประเทศที่พัฒนาแลว ไทยอยูในสวนของประเทศที่กําลังพัฒนาเนื่องจากการขายประกันชีวิตที่ขายได
สวนใหญจะเปนการขายระหวางเครือญาติ ขณะที่ประเทศพัฒนาแลวเปนการขายเพื่อความจําเปน
ของลกูคา สิง่ทีอ่ยากเหน็ในการพฒันาธรุกจิ คอื ใหประชาชนมองเหน็ความจาํเปนของการประกนัชวีติ
มากกวาการหวานลอมใหซื้อ”

นอกจากนี้สมาคมประกันชีวิตไทย ควรมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาธุรกิจโดยสวนรวม โดย
ตองเปนฝายนําและผลักดัน และควรปรับปรุงเทคนิคในการทํางานดวยและ “ส่ิงที่ทุกบริษัทควรกระทํา
ในภาวะนี้ คือ มองดูตัวเอง และปรับปรุงศักยภาพของตน”

3.ดร. มนตรี   โสคติยานุรักษ
   ผูชวยอธิการบดี  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   

“การประกันชีวิตถอืเปนการสงเสริมใหประชาชนออมเงินมากขึ้น แตอยางไรก็ดีก็ขึ้นอยูกับ
ปจจัยหลายประการดวยกัน คือ ประการแรก เร่ืองโครงสรางรายไดของประชาชน หากประชาชนมีราย
ไดมาก ก็สามารถออมเงินไดมาก ประการที่สองโครงสรางภาษีรัฐบาลจะมีมาตรการอยางไรเพื่อเปน



แรงจูงใจในการประกันชีวิตบาง หากวาการออมมีผลตอการเงินของประเทศก็นาจะเพิ่มการลดหยอน
ภาษีเพื่อจูงใจใหเกิดการออม ประการที่สามภาวะการวางงาน ปจจุบันคนตกงานสวนใหญจะเปนคน
ออม หรือคนทีท่าํประกนัชวีติหากยอนหลงัไป 8-10 ป จะเหน็วาธรุกจิประกนัชวีติเตบิโตเปน 2 เทาของ
การเติบโตทางเศรษฐกิจ”

“ ตอนนี้เศรษฐกิจเติบโต – 4% ของการขยายตัวนของธุรกิจประกันชีวิตก็นอยคิดเปน 0% ยิ่ง
เบี้ยปตออายุก็ยังไมรูวาจะเปนอยางไร ปหนาหากเศรษฐกิจกระเตื้องขึ้นคงขยายตัวประมาณ 2% ยิ่ง
เศรษฐกิจโตเทาไร การประกันชีวิตก็เติบโตเพิ่มข้ึนเทานั้น ที่ผานมาการขยายตัวนอยมากเพียง 6 ลาน
คน ขณะที่ในสหรัฐอเมริกาทําประกันชีวิตเกือบทุกครัวเรือน การกระจายความเสี่ยงภัยจึงดีกวา ดังนั้น
ถาเศรษฐกิจชะลอตัว ธุรกิจประกันชีวิตยอมชะลอตัวแน และจะสงผลกระทบ คือ อัตราการเพิ่มของ
ลูกคาลดลง”

สําหรับการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิต มีการชยายตัวอยางตอเนื่อง นับแตป 2530 ขยาย
ตัวไมต่ํากวา 20% มาโดยตลอด เนื่องจากรายไดของประชาชนสูงและมองเห็นความสําคัญของการ
ออม แมวาเศรษฐกิจจะประสบปญหา แตในดานศักยภาพของธุรกิจ นับวายังดีตลาดยังเติบโตไดอีก
มาก โดยการศึกษาถือเปนเรื่องสําคัญ โดยเฉพาะบุคลากรประกันชีวิต ตองมีความรูในการใหคําแนะ
นําตอผูเอาประกันใหเขาใจถึงหลักการประกันชีวิตอยงแทจริงได ที่ผานมาคนไทยยังยึดติดกับภาพ
ลกัษณของตัวแทน กค็อืพนกังานขายสนิคา ตอไปตองเปลีย่น เนือ่งจากคนไทยมกีารศกึษามากขึน้ ตวั
แทนตองอธบิายไดวาการประกนัชวีติจะชวยใหดขีึน้ไดอยางไร ซึง่ในสภาพเศรษฐกจิตกต่าํยิง่เหน็ไดชดั

นอกจากนีรู้ปแบบกรมธรรมกต็องเปลีย่นไป ยิง่เกดิภาวะเศรษฐกจิตกตํ่าเชนปจจบุนั กต็องคดิ
กรมธรรมใหมๆ ออกมาเพื่อตอบสนองความตองการนของผูบริโภค โดยบริษัทประกันชีวิตคงตองคิด
กรมธรรมที่สอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจ เพื่อรองรับภาวะเศรษฐกิจในอนาคตไดแตทั้งนี้มิใชวาจะตอง
ละทิ้งกรมธรรมแบบเกา กรมธรรมแบบใดที่ขายไดก็ยังตองคงไว

“ภาวะอยางนี้บริษัทคงตองคิดหลายทาง ทั้งการหาลูกคาใหม การลงทุนที่ใหผลตอบแทนสูง
และปลอดภัย ระยะยาว รวมทั้งการบริหาร ตองบริหารอยางระมัดระวังที่ใหผลตอบแทนระยะยาว
เพราะการประกันชีวิตเปนสัญญาระยะยาว”

ขอควรระวังประการหนึ่ง คือ โครงสรางของบริษัทประกันชีวิตเอง บางบริษัทมีสถาบันการเงิน
ถือหุนดวยซึ่งจุดนี้อาจกระทบตอโครงสรางการบริหารได หากสถาบันการเงินที่ถือหุนมีปญหา ก็สงผล
กระทบถงึการลงทนุของบรษิทัได กรณทีีบ่ริษทัจาํเปนตองเพิม่ทนุเพือ่เสริมสภาพคลอง จะหาแหลงเงนิ
จากไหนมาเพิ่มได ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตจึงตองบริหารเงินลงทุนไดดี รักษาลูกคาไวใหได ซึ่งภาวะ



เศรษฐกิจเชนนี้ควรใหคําแนะนําแกลูกคาที่มีปญหา ดวยการเลือกใชสิทธิหรือผอนผันการชําระเบี้ย
เพื่อรักษากรมธรรมไว

“คาดวา 2 ป ทุกอยางคงดีข้ึน เมื่อเศรษฐกิจดีข้ึนทุกอยางก็จะกลับมา ตอนนี้ทุกฝายควร
ประคองตัวใหผานชวงนี้ไปใหได การหาลูกคาตองกระจายไปหลายๆ กลุม เพื่อใหมีงานสง”

สิ่งที่บริษัทควรคํานึงถึง คือ การบริหาร, ฐานลูกคา, เงินกองทุน และสภาพคลอง
“จุดออนของคนไทย คือ ไมมีการวางแผนการใชเงินแตตอไปนี้ควรตองรูจักวางแผน และมอง

ระยะยาว  ซึง่การประกนัชวีติเปนสวนหนึง่ของการออม  และเปนการออมในระยะยางดวย  ตอไปคงตอง
มี Financial Planer เพื่อเปนที่ปรึกษาการวางแผนการใชเงินของคนไทย เพราะจํานวนบริษัทประกัน
ชีวิตเพิ่มข้ึน ถือวาผูเอาประกันไดประโยชน เนื่องจากมีตัวเลือกมากขึ้น และเบี้ยฯจะถูกลง”

4.นายมนตรี   แสงอุไรพร
   นายกสมาคมตัวแทนประกนัชีวิต

“การที่ธุรกิจประกันชีวิตติดลบ ไมใชเพราะโอกาสทางธุรกิจนอยลง แตเปนเพราะตัวแทนขาด
ความเชื่อมั่นทั้งตอตนเองและตอธุรกิจ โดยคิดวางานหายากขึ้น แตคามองประเทศอื่นก็เหมือนกับ
ประเทศไทย ในภาวะเชนนี้ไมไดหมายความวาคนไมตองการทําประกัน หากมองแลวเปนภาวะที่จํา
เปนตองทาํประกนักวาทกุชวงเวลากว็าได ตนเชือ่วาสภาวะเชนนี ้ จะมคีนเตบิโต และกลาหาญไดอยาง
มาก คนทีทุ่มเทกส็ามารถเตบิโตไดมากข้ึน สรางความสมัพนัธ ความเขาใจใหมากข้ึน คนตองการออม
เงินยังมี ตองใชเวลาตรงนี้ใหเปนประโยชน คนมีเงินออมนอยลงแตมีเวลามากขึ้นใชเวลาตรงนี้ใหเปน
ประโยชน สถานการณแบบนี้ทําใหคนซื้อประกันเพราะมองเห็นประโยชน  และคุณคาจริง ๆ สวนคนที่
ซื้อประกันเพราะความเกรงใจจะนอยลง  ดังนั้นหากตัวแทนไมพัฒนาตนเอง  หรือคนที่เคยขายได
เพราะความเกรงใจ  หรือลูกคาซื้อเพื่อตัดความรําคาญจะหลุดออกจากอาชีพไปในที่สุด  เพราะคนใช
เวลาในการตัดสินใจซื้อประกันมากขึ้น  ขณะเดียวกันก็มีการพัฒนาไตรตรองคนขายมากขึ้น  เพราะ
ตระหนักถึงเงินทุกบาททุกสตางคที่จายไป จากจุดนี้จะเปนไปไดวาการใชจาย หรือการตัดสินใจในการ
ซื้อประกันแตกตางจากอดีต”

5.นายวิทยา   ชาญพานิชย
  เลขาธิการสมาคมตัวแทนประกันชีวิต

แสดงความคิดเห็นถึงบุคลากรดานการขาย  อันประกอบดวยตัวแทนขายประกันและผูบริหาร
ตัวแทนวา “  ในสภาวะที่เศรษฐกิจของประเทศตกต่ําเชนนี้   สิ่งที่ทุกฝายควรทําคือ    การใหขวัญและ



กําลังใจแกตัวแทนเกาและสรางแรงจูงใจใหตัวแทนใหมมากขึ้น  เพราะปจจัยนี้จะทําใหอัตราการเติบ
โตของการประกันชีวิตทั้งอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึน  โดยภาครัฐและเอกชนจะตองรวมมือและเขาใจภาพ
รวมนี้ไปในทิศทางเดียวกัน”

ในสวนภาคเอกชน บริษัทประกันชีวิตตางพยายามที่จะสรางตัวแทนใหม ๆ อยูอยางเต็มกําลัง
แลว  แตขอใหตระหนักและเอาจริงเอาจังในการสรางตัวแทนใหมอยางเปนระบบและมีคุณภาพ  อยา
หวังประโยชนในระยะสั้นเพราะจะสงผลกระทบในทางลบภายหลัง เชน การรักษาอัตราความยั่งยืน
ของกรมธรรม  และการทําลายความเชื่อถือของตลาด  นอกจากนี้การดึงตัวแทนขามบริษัทก็จะสงผล
กระทบทางลบเชนเดียวกัน

นอกจากนี้ประเด็นดานความเปนธรรมในระบบแบงปนผลประโยชน  เพื่อสรางขวัญกําลังใจ
แกฝายขาย ก็จะทําใหความภักดีตอองคกรมีสูงขึ้น  ความคงอยูและอัตราการทํางานของตัวแทนจะสูง
ขึ้นดวยซึ่งจะสงผลดีตอการเติบโตของธุรกิจในระยะยาวตอไป

การทีรั่ฐเขมงวดในการออกใบอนญุาตเพือ่ควบคมุคุณภาพและจรรยาบรรณของตวัแทน  และ
รักษาผลประโยชนของประชาชนผูเอาประกันนั้นเปนเรื่องดี แตจากประสบการณของตัวแทนขึ้นอยูกับ
การอบรมสั่งสอน  เมื่อเขาไดรับใบอนุญาติแลว  หากพบวาระหวางการอบรมและเริ่มตนออกภาค
สนาม  ตัวแทนคนใดมีทาทีและพฤติกรรมที่ไมนาไววางใจ  เราจะคัดเลือกอีกครั้ง วาสามารถแกไข
พัฒนาไดหรือไม  หากไมมีทางแกไขก็ตัดสัญญาคนนั้นไป  คงไมมีผูบริหารคนใดที่ตองรักษาตัวแทนที่
ไมมีคุณภาพไว  บริษัทจะตองมีบทบาทสําคัญในการกําหนดโทษโดยความรวมมือจากภาครัฐ

กลาวโดยสรุปคือ  นอกจากการสงเสริมและฟนฟูสภาพตลาดของธุรกิจประกันชีวิตแลว  การ
สงเสริมระบบการผลิตตัวแทน และการสรางแรงจูงใจใหคนหันมาเปนตัวแทนมืออาชีพใหมากขึ้นก็ไม
อาจมองขามได  อัตราสวนของประชากรที่ทําประกันชีวิตจะมากขึ้นไดก็ดวยจํานวนตัวแทนมืออาชีพ
และเต็มเวลามากพอเทานั้น  อาทิ มีบทลงโทษตัวแทนที่ละเมิดจรรยาบรรณอยางชัดเจน  เพิ่มจํานวน
เบี้ยประกันที่ผูเอาประกันสามารถนําไปหักลดหยอนภาษีเงินไดสวนบุคคลเพิ่มข้ึน (ปจจุบันจํานวนเงิน
ที่ประเทศไทยใหนําไปลดหยอนไดต่ํากวาประเทศเพื่อนบานกวา 10 เทา  ดวยเหตุนี้จึงมีอัตราคนทํา
ประกันชีวิตเพยีงแค 12%) และใหถือวาอาชีพตัวแทนเปนอาชีพอีสระ เชน เดียวกันดารา  นักแสดง
หรือวิชาชีพเฉพาะ  เชนแพทยและทนายความ เปนตน เพื่อเขาไดจะไดยอมเสียภาษีใหรัฐไดอยางเต็ม
ใจ  มิฉะนั้นความลักลั่นในการกําหนดประเภทผูเสียภาษีเชนนี้  จะสงผลใหคนหลบเลี่ยงภาษีได  หาก
ทุกฝายรวมมือกันอยางจริงจัง  แนวโนมที่ประชาชนไทยจะมีประกันชีวิตกันทุกคน  ก็คงจะอยูใกลเขา
มา



6.ปเตอร  เซียง  (Peter  Siong)
  อดีตนายกสมาคมตัวแทนประกันชีวิต สิงคโปร

แสดงความเห็นถึงทิศทางตลาดประกันชีวิตในศตวรรษใหมที่กําลังจะมาถึงวา  รูปแบบของ
ประกันชีวิตจะเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงของโครงสรางประชากรมากขึ้น  เพราะทุกสังคมไมวาจะ
เปนฮองกง  สิงคโปร  ญี่ปุนหรือประเทศไทย  ลวนแตจะเปนประเทศที่มีคนแกมากขึ้น  ปจจัยนี้จะมีผล
กระทบตอนักขายประกันชีวิต  ในฐานะที่เปนผูชวยวางแผนทางการเงิน  (Financial  Planner)

เหตุผลที่ทําใหเกิดการวางแผนการเงินขึ้นมาคือ  ผูบริโภคของระบบบริการดานการเงิน
ตองการขอมูลมากขึ้น  ลูกคาในตลาดประกันชีวิตทุกวันนี้ก็เร่ิมแตกตางจากตลาดในชวงที่ผานมา  ลูก
คาเริ่มมองถึงแบบประกันที่จะใหเงินในการดํารงชีวิตอยูยามชรา  เราจะพบวาแบบประกันในปจจุบัน
มักจะเปนแบบประกันสําหรับคนอายุยืนมากขึ้น  และแบบประกันประเภทความจําเปนสําหรับคนอายุ
ส้ันก็จะนอยลง

เรามองไดจากภาพใหญวา  ปญหาแรก  ระบบสวัสดิการสังคมจะตองมีปญหา  เพราะจําเปน
ตองใชเงินของคนหนุมสาวไปเลี้ยงดูคนแก  ปญหาที่สอง  ระบบสวัสดิการทั่วโลกเริ่มพบกับวิกฤต
ญี่ปุนกลายเปนประเทศในเอเชียที่มีคนแกมากที่สุด  อิตาลีตองเสียคาใชจาย 30% จากรายไดประชา
ชาติตอปในการเลี้ยงดูคนแก  “อลัน  กรีนสแปน”  ประธานธนาคารกลางของสหรัฐอเมริกา  ประมาณ
การวาภายในป  2016 ระบบสวัสดิการสังคมในสหรัฐจะลมละลาย  ปญหานี้ขยายมากขึ้นจนธนาคาร
ดลกตองเริ่มสรางตนแบบการปฎิรูประบบสัวสดิการของสังคมโลกใหม  ซึ่งหนึ่งในสามวิธีคือการเปด
โอกาสใหทุกคนเก็บเงินสะสมโดยสมัครใจ  เพื่อนําไปหักลดหยอนภาษีและลงทุนในตลาดบริการการ
เงินได  ซึ่งประกันชีวติเปนหนึ่งในตลาดนั้น

หากในประเทศไทยเริ่มทําเชนกัน  ทุกคนนาจะไปทําการสํารวจดูวาเงินกองทุนกอนนี้ที่จะถูก
กระจายมาสูภาคเอกชนเปนเงินจํานวนเทาไร  ยกตัวอยาง  คนที่ทําประมาณ  10%  จนถึงวันที่
เกษียณ  ปจจุบันรายไดประชาชาติคนไทยอยูที่  5  ลานลานบาท  ถาทุกปเก็บ 10%  ก็คือ  500,000
ลานบาท  จะเห็นวาเปนตลาดที่ใหญทีเดียว

อยางไรก็ตาม  การเติบโตจะไมคงอยูในอนาคต  ถาตัวแทนไมมีการเปลี่ยนแปลงตัวเอง  มีคน
บอกวาตลาดสิงคโปรเคยอยูลาหลังอเมริกา  15  ป  จึงจะตามอเมริกาทัน  สิงคโปรอาจใชเวลาเพียง
3  ปก็ได  โดยใชความกาวหนาทางเทคโนโลยีการสื่อสารขอมูลแทน  ในประทศไทยก็เชนกัน  เราอาจ
จะมองวาเราคงตามสิงคโปรไมทัน  แตการคิดเชนนั้นเปนความผิดพลาด  เพราะปจจุบันวงจรการรับรู
ไดถูกยอสวนใหสั้นลงๆ  และเพิ่มการรับรูที่รวดเร็วขึ้น  ดวยความสามารถของระบบคอมพิวเตอรที่จะ
เพิ่มข้ึนเปน 1 เทาตัวทุกๆ 18  ชั่วโมง ซึ่งสงผลกระทบตอชีวิตมนุษย และอุตสาหกรรมประกันชีวิตดวย



ดังนั้น เราจึงตองปรับเปลี่ยนวิธรการทํางานใหทันสมัย เพราะวิธีการรับขาวสารขอมูลของลูกคามีมาก
ขึ้น  โดยเฉพาะในอินเตอรเน็ต  ซึ่งมีเว็บไซดเร่ืองประกันอยูถึง  3  ลานเว็บไซด  จะเห็นวาโลกมีการ
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วมาก  ซึ่งเราตองตามใหทัน  มิฉะนั้น  เราจะกลายเปนไดโนเสาร
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Life Insurance in Thailand

Unit: Mil. Baht

Direct Premiums
Direct % Penetration 70!XX!

Premium Change a.~ % ofGDP) 65000

1995 48.2:;3 1.15% 6CXXJ()

1996 55.727 15.49% 1.21%
ssooo1997 58.7110 5.48% 1,24%

1998 54.339 -7.56% 1.17% S(J(J(JO

1999 59.916 10.26% 1.28% 4SI_1O

2000f 67.106 12.00% 1.40% 4(___1
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Ilisurance Compall.V in Thailand

Business Local Company Foreign Branch Total

Life 21 -21
Non-Life 64 4 68~

Composite" 3 1 4 ,

Health 6 -6
c

Reinsurance 1 -1

Total 95 5 100

*On the proces~ of compan)' separation ended April 2000

Market Share (Top 5: Direct Premiums) at the 3rd Quarter in 1999

~ Life Insurance Market (Q3'99: 43,603 Mil. Baht) Non-Life Insurance Market (Q3'99: 34,321 Mil. Baht)
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Non-Life Insurance Market (Classified by Business) at the 3rd Quarter in 1999
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~~~,j~~flu~lw 1J 2540 Life Insurance Business in 1997

-'I .
'.:;i';:~; ~ .I,'..,.. '. ., ..

r.,..t;.. 'J

~U1H'\1 In 1997;' ,there were altogether 25

':i'iJ~rlI1'Lnum1tf~"r'I~'i1 25 U1H'\1 1U";1U1Ud~ insurance companies writing life insurance

~;t1iJ'N A'" ..1.1 A'" ~A .~ business. Of this number. 24 were registered in
~~'20 1J1HflfllJ1:nD1J1i1n',)u1:nU"D"1'i1 ~1uan. .::~!f:.',.,...,. ..' ' ~ ThaIland and one was operatIng as a branch of

1;'.'JJ'iHY1iJ7:n!)1J~7i\\1.;r.tJ7::n\l~i~LI.::tJ7::n\l foreign company: Out of domestic companies,

~f~~~i\'~: L~a:an 1 U1H'\1LUU~"1J1U1H'\1U1::nUnF.J 20 of them were pure life in~urance companies

:i~1~U1:::Lflfl~U1:nDU1i1n',)U1::nu:ni'i1LL«::U1::nu while the other 4 companies were composite
, ,
i1U1flnF.J Lta:1utJ 2540 d ~ 12 U1H'\1~Lr;i1u companies, and 1 foreign branch company

, , " A'" ~A d \1 ~~ writing both life and not-life insurance. There

';L1JaUt1J1'i1L~U1::nD1J1i1n',)U1:nU"D"1'i1'15"'L'i111J*SI\8t\ I~ .., \Vas an increase of 12 companies to be granted
,G.,o,. A ...~d J ~ .
f.f)~~'i1'i11~~'i1~nl.::1!~U'i11 L~a1Ufl25 ~U1~~ 2540 the life insurance lic~nses on March 25, 1997.

1a. d. \1 .I .,r "'"
, ~~11U"lff)'i1D LlJU The names of these companies were as follow:
I
t";~~;: '.' 1. U1H'Y1 L',)1t1j lnflnrncnu1::nu:jii'i1-;11n<i1 1. Char~en Pokphand Life Assurance

1... ')jo':-,'" A'" \1 .J.I ~ ~A 0 ~ Co. Ltd.t. 2. U1H'Y1 L'Y1UFJtUUUlJ1::nU"lf1<i1 ',)1n<i1 '

f:'~. A ~ ~ ~\1~ ~ ~A 0 ~ 2. Thai Union Life Assurance Co., Ltd. .

r 3. U1lifl 'Y1~ La U1::nU"lf1<i1 ',)1n<i1 .
~ 3. TPI LIfe Insurance Co., Lid.
, 4. U~Hfl 1iU"lf1~U1::nu:ni<i1 -;11n<i1 4. Thai Charoen Assurance Pllblic

~'

5. U1H'\1 L'Y1UL',)1t1jU1::nu:ni<i1 -;11n<i1 Co., Ltd.

(~~1"D"\1.) 5. National Life Assurance Co., Ltd.

-~ ~. \ ~ ~A 0 ~ 6. Pompat Life Assurance Co., Ltd.
6. U1li'Y1 ~1n'Y11lJ1::nU"D"1<i1 ',)1n<i1

7. Wall Street Life Assurance Co., Ltd.

7. U1H'Y11f)a-$.~<i11'Y1U1::n\1.:jii<i1-;11n<i1 B k k M I. L "

8. ang '0 etropo ltan lie

8. U1H'Y1 fl1\1.~1U1::n\1.:jii<i1 -;11n<i1 \ Assurance Co., Ltd.

9. U1H'Y11aL"itl~n11J1::n\1.:ni<i1 -;11n<i1 9. Osotspa Life Assurance Co., Lld.

10. U1H'Y1 n1~LflU-LLansIi1 u1::n\1.:jii<i1 10. Advance Assurance Co., Ltd.
,

0 ~ 11. Krungthai Axa Life Insurance
',)1n<i1

Co., Ltd.
A~" ..~~..o~

11. U1li'Y1 Lta<i111\1.'U LLf)L"i"lf11\1.~ ',)1n<i1 S. S L .t: A12. lam umsung lie ssurancc

12. U1H'\1 L"iU1~cU~~-1 1J1::n\1.:jii<i1 -;11n<i1 Co., Ltd.

: 1. idu1J1~nui{U:;1J 1~U~1~ t)12Jfi11Jj~ 1. Direct Premiums, New Business and

0 " '~I c! d ~ Policies inforce
111 \12J1~\111~li iit'\~t)12Jfi112J112J~t'\

QJ QJ ~ ~I In 1997 underwriting of life insurance

1J~ft1J W aUli b . I d .11. b h f d.
usmess s 1owe 58,780 ml Ion a t 0 lrcct

.r.\ ~ ~ ~ 1 A.I ~

I LUUlJ1::nUI1U1U <i1U'i11"'"1JD~~1n~u1::nu premiums, and increase of 3,053 million baht or

l ~i<i1iJ 2540 ~";1U1Utf~~U 58,780 fi1U1J1fl L~~ 5.48 percent over the previous year.
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2539 i1\t1\t 3,053 ~1\tU1Y1 ,...'iEJL~~ An increase in life insurance premiums :i~::;EJrJ~:: 

5.48 partly resulted from new business making first ~
\;

U1::nEJUc1t1uL11'uU1::n\tnutlLL1n i1,"1U year premium a total 13,364 million baht (First i

., ( ..t.I'" "'~I ~.,..t . 1 . 1 . ) d r
3,364 ~1UU1"r1 LUUlJ1::n\tllUlJLL1n L<i11"1~LU!J year premium p us SJng e premium a ecrease i

., c
1::n\tnu';i1ufl1-1L(j)U1c1t1U) ~~~-1,;)1ntlriEJ\t 1,760 of 1,760 million baht or 11.64 percent while I~IUU1"r1 

,...'iEJ~~~-1lfEJU~:: 11.64 L11'uU1"::n\tnutI premiums from renewal of policies were 45,415

eJ Lui1\t1\t 45,41 5 ~1\tU1"r1 L ~~;]\t,;)1ntlriEJU million baht, an increase of 4,812 million baht

,812 ~1\tU1"r1 ,...'iEJL ~3J;]u lfEJU~:: 11.85 or 11.85 percent over the previous year.

.,
.::t _I QJ QJ QJ 1!'UU1J~~f)UflrJ~'U ~U~~-3

Direct Premium '

HU1U (Unit) : nlU1J1n (Million baht) ..
..

,J;"ULL1n U~()lU ~1[JT\r~L~[J1 111J

u1::LnVl~()~m1 First Year Renewal Si gle Tatal

1J1::n\J;i~ .0/0 L~1J (fjV1). 0/0 1~1J (fjV1). 0/0 L~1J (fjV1) 0 0/0 L~1J (fjV1)
..~1\J1\J ~1\J1\J ~1\J1\J ~1\J1\J

Lmes of Busmess Increase Increase Increase Increase
Amount Amount Amount Amount

(Decrease) (Decrease) Decrease) (Decrease).

"Cfl1Jty Ordinary 10,660 (14.56) 38,417 11.61 25 (32.43) 49,102 4.62

QY1"Cfli1n~~1J Industrial 1,520 (11.16. 5,601 11.42 --7,121 5.68

n~1J Group 765 30.99 1,397 20.85 394 24.68 2,557 24.37

~11J Total 12,945 (12.36) 45,415 11.85 419 18.70 58,780 5.48 ,

LrlEJ~,;)11rn1i~~1ULdrJU1::n\tnU1U 1~u \ Total direct premiums were-accounted

~1-1"1JEJ-1~1n,;)U1::n\t-1i1~YieJ~1ULc1t~-1d of 22.02 as first year premium, compa~ed to

L11' uu1::n\tn fJtlLl1n ~i~~1UL ~1nU1EJfJ~::
..t.1 4.-""" 1 ::..." 1 26.51 percent of the previous year, and 82.35

22.02 "lJEJ-1LUfJlJ1::n\tllU1U ~fJ~1-1"r1-1~\t \t"lJru::

~tI 2539 ~-d~~1\tL~1nU::;EJfJ~:: 26.51 "lJEJ-1Lt1U percent of the first year premiums were from

U1::n\tnU1U 1~U~1-1~-1~\t 1\t-;i1\t1\tdlUULt1fJ ordinary life insurance.

U1::n\tnfJ"1JEJ-1n11"U1::n\tnfJU1::lll"r1~1ifill3J1nti~~ R I .
77 26 t f..t " ., ., , enewa premium was. percen 0

f1~LU\t::;EJU~:: 82.35 "lJeJ-1LUfJU1::n\ttlLl1"nOfl-1fiu
..t.1 ~I ' ~.Id 4.-, , the direct premium, compared to 72.86 percent

LUUlJ1::n\tllfJlJ~EJLlJ3J~~~1UL"r11nU1EJU~::
77.26 "lJEJ-1Lfluu1::n\tnu1u1~u~1-1rr-1;,"1,""lJru::~ of the preyious year, and 84.60 percent of the.

11 2539 ~-d~~1\tL~1nU1eJU~:: 72.86 "lJEJ-1Lflu total renewal premium was only 0.71 percent of
.1 ...~ ... 1 ::..." 1 0 ..t."'I..t
lJ1::n,"llU1"U ~U~1"-1"r1-1~U \t,;)1\t1,"\tLu\tLUU ..d the direct premium, compared to 0.63 percent of '

u1::n\\i! U"lJ E)~ n1nJ1"::n\t;i ~U1::Lll"r1 R1 if ill ~1 n"r1 ~~
~I:\ L."'I"~"",,, ..t.1 ...: tI .~'.I the Previous Year, and 94.03 of the total sin gle
flVI lJ ~.uu~,:: 84.60 "lJEJ-1LUUlJ1::n,"llU ~EJ LlJ ..~

:
-?I~fi," -premium was from group life insurance. ':; .~~

A '. :'..



~

I';;' ~.Ie , ~*,;.001"-,, '",
l? ~1J[JlJ1:;n\i1)[J;)~1rjt)'"i-,1i,(fjt!-)'Jj1:1<11ff1'U,~rI'ln1J ,; ,,1ftl,.. ; ~ ~i.' ,'::'::er.J~: 

o. 71 'Jfj"'LdfJu"'~t)Un(.l1~1j l<,lUCfl"i.,)yf-1~'\.1. 1'\.1. .-
il ~~, ."'" .,i'.I"'~
,,~'YJl.In EI~l "/1'jnU"it1 tJ a:: 0.63 "JJ8-3LutJlJ1:nUI1 fJ
I;;'1 :; ~ .." ~ 0', .t I --'"71J IilU~,.~y:,~{i~,I, ~""iJ'I"~1\.j,U\:ij';,~~'U:",j:n'\.1.11fJ"1JfJ'" .-

II i ,"j"""" , ,; A...I~
n17Uj:;n~!] tJ1J~~i!1'Yj i],,1~3J1Ti~lt1!?) ~Iil LlJU1fJ tJ~:
:' 'V 1 l' 'I I "" ..., "', ,: ~ --A

94.03 1If)~l1Jtl1J"i:;nU.1Jt.I;)'IU(i' ,.]L<?1fJ1t1~ff1.t
II' :. -'
,r ,; 1 v ~ d 01 ; , -:sl .
II ft"SJ~~~;j.11_1~~i)~'b'd(?}'t1'nl 't1"'1~'t111~1J New Busmess
I ~ ,; .

~~=~']C=~~ == ~.-.~~ 'I : '
I {jl"\.J1\Jf1nJm~11 ~1\J1\JL':5\JLflJu~::n\Ji{[J (r.l\J1J1Yl)

;J'J::,:~:"':"~"'-.lri-j'j 'r-f.':iii1Cf of Po1icies Sum Insured (Million Baht)
, !,:_--," -' '~_n
i l' ~1"~ ",;- ; j, .
~ ,J"j',""4,,)9) ! ", J.~'l1~lJ(i1"') , .Li7i1J(a~)

L" f ,c}. .0 : i1 25tfl) i ,;(\i1(I1"U iJ 25~~9 I '1J 2540 a'v)a")\J 1] 2539
mes 0 ,~.t.lSI!!~SS : i I j:!Ci'ez.sc f Increase

i 199'( I "j, 1998 I ,. ) 1 1997 ojo 1996
D ): " l tCL)ccrea,:e II ecrease, -" .,---, ,1, ,..,.-~ .~~" ,..,.,.,- ~"' 1"

j j

f:'"!'!)J Ordinary 1 G51,691 I 63.11 971,161 (12,30)! 145,744 59.41 174,549 (16.50)

: 1 ! !
" j "",'.,1.,",. "-"" 6 " ] '72 tr"" lG9 ,.-,'C' "i' ) , ,..010 '

819 24376 (1753),'il"""'."_1l."cC'!"'~"""'" J. .1VU,J'j"'."""-":""'* ., .
-1 i !

,'. j !
f\;::: !:Jf'~.!i; !j: n.17 I ~~,.j21 i 1).;,.16) 1 ~".!,!80 32.40 53,755 47.86

, ,~ -~'c;-:,~-I-:-~~~t---"l~---~'; "" ,.'". .

.1_,j, "',., ,t":,vt,I",11)J",,.,: ""'-""'! ,-,;"""..3 100.00 252,680 (2.91)

-"--"~." ~ ,.,, ...J L ,_L L---

..l':r:,~'r:;, ,; ~'j;,: i ~;,ji:'j,;U,.jrl 13,354 'fhcl0ial first year premiums of 13,364 -

""" "..::,'; !, '"".., " ,','.,.-,. "I':" ., ...
',;',.J",.,:' I" C""", .-,..j",1\'cJ!-~1,~,_.O.41L. mU1IOrjb;:,!1;,':,';~refrom 1.250.412 new polICIes

ij'"ii ,"j),~' ~"','! ;:;,; ':;, ii' ,::,' n1~Jb.j1-tJ " ..
.;;i)1(1 " c(;crc;:;se of 219,342 polICIes or 14.92

..';)~i:;f",':;)Z-,,;;'i'r;t:':f{~: j '~" :.:',;j\h~dl1J';j~:r!'j.tJIf.! !' .1, , r)("N_~{~!~l \\;i!..!; sum Insured of 245,328 mIllIon

:.'r" 1;;;,,\",::' ;;;')Ui1i:J1Li.352
;., I,' " .{ "".-, f 7 352 .\\ . b'

I t 2 91:\~.; ,;.,,;,:.j ;!'\,.., ".;V'-':'..,seo , ml Ion a10r .

;,i",~":"~,,, " J ~,,"','i"""' prev '
lousycar" !' 1 j ,. "'" I ", ,-- .". -v,, ;,;,J...~",'",I,

" "" "c, '" ..-
i;",;",,;"';"!i"'f~"",'"' c,c 0' ' j "J '!""~ I ' j., \';',;l 'T1.;" "'~" r there were a total of 53 665' 'c". "'.c.'J', ."",~... .
" .,

cr..;;:;;!,,;. '1.("~';~l.~:n'-'c 'I~I' :;\,'.t;f\"ir.J!11.\.hUijnJ~ rc:nev.;air;(:)II(~i~sanincreaseof2,693policiesor

;..'" ,t~-, c



. .OJ '~.~ ..' ~"C J '-'-~~ vv ""~I .. I ~ ',:.."f1',~jJ !,)'jJJl 1~:llt~'b'1(;1't1J.Jr~n1J-3fl1J W aUlJ Policies nlorce .:;:., ;

'~fG;-'. ',:
-1 ~1\J1un'j}Jt~'j';; ~lU1UL~UL{)lu~::nuii'fJ (nlUU111) ."

U'j::LJlY1'\J{)~nl'j j Num~r of Policil'~ Inforce Sum Insured (Million Baht)

u~::nu';1~ " .0/0 1~}J «(I~) u , ~ L~1J «(I~) ~
L. fB ' ~ 2540 ~fiffl~ D ~539 U 2540 n~n1~ U 2539 Imes 0 uslncss Increase ncrease

1997 % IP96 1997 % 1996

D )(Dccrease) ecrease

tYl1J(\j Ordinary 4,548,949 63.05 4,298,988 5.81 782,478 66.32 738,599 5.94

q~tYl11n'j'j}J Industrial 2,657,892 36.84 2,6~8,107 1.13 109,308 9.26 106,310 2.82

f)~}J Group 8,319 0.12 8,583 3.08 ?88,050 24.41 223,890 28.66

11}J Total 7,215,160 100.00 6,935,678 4.03 1,179,836 100.00 1,068,799 10.39

..
2. f)l'j"a~'t1U 2. Investment"
f rn 31 ii'U.l1~~ 2540 ~1n,;)u1::n'U.-n1~~ As of 31 December 1997 the total

f17~6~'U.~~'YI'U.~~'i'U. 143, 197 ~1'U.U1'Y1 L ~~.]"U. investment assets stood at 143,197 million baht

.i,""~1niJria'U. 13,993 1'I1aL~~.]"U.1afJ~:: 10.83 an increase of 13,993 million baht or 10.83 "'"',

..-f17~6~it~~'YI'U.~~~1n~~<ilLIiiLLri L~'U.r.J1n~n1iJ'U. percent over 1996. Bank deposits amounted to ....'
'- .1 a .:- -.\ " 46 088 m -

ll li on bah t an increase of 15 399m1L~'U.u1::LJ1'Y1~~anL1JfJ,;)1'U.l'U. 46,08~\ ~lUU1Y1' , ,

~ d' :'1' ~ " -.~ million baht or 50.18 percent over the previous
LV-I~"lJ'U.,;)lnuna'U.,;)1'U.1'U. 15,399 (ll'U.U1'Y1 Vl1f)

~ d' " -:'1 " year and were accounted for 32.19 percent of the
LV-I~"lJ'U.1f)fJ~:: 50.18 LL~::~~Lu'U.1f)fJ~:: 32.19 .

4.- '-- ~ .:' '1" .- .1 ,,"" total investment assets. Loans came second with
"jJf)~'YI1~fJ~'U.(I~'YI'U.Y1~~'U. 1a~(I~~1 L~LLnL~'U. VlnfJ~
.'" ~.t a. " 35,724 million baht, an increase of 5,520

~1'U.l'U. 35, 724 ~1'U.Ul'Y1 L',Aj~"lJ'U.,;)ln'i:Jnf)'U. 5,520

..!' Illillioll baht or 18.28 percent over 1996 and
iil'U.1Jl'Y1 Vl1f)L~~"lJ'U. 1afJ(I:: 18.28 LL~::fit,;1LtJ'U. .

\\"ere a'ccounted f'or 24.95 of the total investment., ..'-- ..~ '" .
~f)fJ~:: 24.95 "lJa~'YI1~fJ~'U.~~'YI'U."t1~~'U. f)'U.Ci1UY1~1~J '. .

..' ~tsscts.Notes were third from the list with 24,808
LIiiLLritillirurul.1iL~'U.-tillLL~nL~'U.-;j1\j,1'U. 24,808 . 11' b I d f .11. b I., ., ml Ion a 1t a ecrease 0 2,745 ml Ion a 1t or

ii1'U.1Jl'Y1 ~~ ~~111 niJri f)'U.-,)l'U.l'U. 2 745 ~1'U.U1Y1 '.' 9.96 percent over the prevIous year and were

"'1f)~Ci1 (I~fa fJ~:: 9, 96 LL~::fI~L1J'U.ff)fJ(I:: 17.39 ac<:ounted for 17.39 percent of the total investment

..'-- "jJf)~'YI~',Aj fJ ~'U.~~~'U. 'YI~~'U. ~Isscts.

,;)lnm1~~~'U.til~nfll1 ri11";;~1n,;)~11fJLIii Total investmel)t income of the life

,;)1nm1(1~~'U.L1J'U.-;j1'U.l'U. 12,080 ii1'U.U1'Y1 L ~)J.]"U. insurance business amounted to 12,080 million

~1niJrif)'U. 1,307 ~1'U.Ul'Y11'11aL~)J.]"U.ff)fJ(I:: 12.18 b~lht an increase of 1,307 million baht or 12.18

11fJLliitil."nfll1f1~L1J'U.-li~11,",,1'U.~(I~f)ULL 'YI'U.L ti1nu pcrcent over the previous year. Rate of return on
., 4.- '-A ~1., d.

TI h~f)fJ~::8,47'Y1~',AjfJ~'U.~~'YI'U.'YI1'I~(I'If)ULLY1'U.)J1nY1~Ci1 Investment was 8.47 percent. 1ree assets t at.,
3 D\\rl11J LL 1nfl f) ~1 icy CYl1iL~\j,-~1 LL(I nL~'U., g.lve the llighest rate of return were notes, 1oans,

L~\\1..:;nU~ LL~::":;un Ci11~filv11J ~md debentures respectively. :;1:\I , \I .~.

,;:r;:
R ".. .' -.~IIIIIIIIII .' ;~ .



I
, .~ ~ ..

,':: .c' JJ;fHU1U,(Unit) ::~n1uu1n (Million baht)." :' , ,- ..0
,- .I .

i'U1U 6"nri1ul'~ \n~'A"nm;: 6~nd1u,YI:ryjrfaun~}]u Amount *. .;. .: : a~~u .;. ~a~f)1JI1Y1U

Investment Assets !'~'I!(~:! ~.'In",:'Cstment;' : Rate'sof. .

.Income Returns

u u ' .';,'~; .',ji;}i.::. , "
yjU~1JA~ Bonds 1(,1.70 9.90"" 816 6.76,. '-

I:l f .,llill';" .' ';,i1'f:tI!tI!,1'1i11u-i1I1am1u Notes 2(,808 17.32' """ 3,038' .'i2:25'"

u -u .':".;::;'i!~li !.i,,~-,..';.!' " ,~:~,.
1JA~m}jn~::YI~1~m~f)"~ M.O.F. Tax CredIt Cards --' .-, -

.'" '.' ~: ':,: .:. i. ,,;,' ; : ..
~utJ'U Stocks 9,8(5 6.88 '. .64.7 6.56

.., t; ":. .

~'UrJ Debentures 10,(99 7.33' 1,0(7 9.97

~U1tJ"~tJU Investment Units 951 0.66 --
1 ou .oL.K~ u

1Jt'flf)tI!"t'fYl~t'fYl~m~9IO11ut'f'1J0.! Warrant of Common Stocks' 1( 0.01 --
..~-I~Uh1QtJlJ : Loans 35,72( 2(.95 3,7(0 10.(7

11'UI:J'n~u'f1'~~~f)nlr;tJ Bank Deposits (6,088 ' 32.19 ' , 3,715 8.06

11ul:J,n1J"ioJYlI1'UtJ'U Deposits with Financial ::

~1f)11utJu~6nYl:ryjU and Security Companies 1,096 0.77 107 9.76
~ .

~'tJ 1Yi~'n m~"~tJ'Uf)'U Other Investment Income 2 -17 -

. .
~11J ~,tJ1Yi~'nm~a~Ylu Total Investment Income -.-,.. 13,026 -

0

o;{n fi11'1i~,u1'Um~"~tJu Investment Expenses --9(6 -

'"
,~ ~ '-

~1IJYI~Ru Grand Total, 1(3,197' 100.00 .12,080 8.((

3. Haf)1~(;)1IUU~lU'\Jf)~1!~f)'i)tJ~:,'flUc')i1~ 3. Operating Results

I iU~f)1JiJ 2540 In 19971ife insurance business generated

Ii 1uu 2540 it ~1ii';)~[JrJCi111[JLvi11~J..1~U atotalincomeof53,002millionbahtanincrease

53,002 ilU1Jl'Yl L~~:fJU,;)lnUr1rJU 4,760 ilU1Jl11 of 4,760 million baht or 9.87 percent over the

..~.r"
~1eJLyoj~"1JU1rJ[J~:: 9.87 . I f d ..

prevIous year. ncome rom un erwnting

11[JLvi"'1U1'Vtru~1,;)lnnl111J1J1::nui\[J. ..
~ constItuted 80.48 percent of total Income whIle

ftCi1LiJU1eJ[J~:: 80.48 "1JrJ..1-;)lU1U11[JLviYi'..1~u
investment income was 17 percent

1eJ..1~..1 ~1 LviLLr1n [J Lvi ~1f,;)1 nm1~..111UftCi1LiJu 1eJ [J~::
'.. ~' Total expenses were recorded at 48,688L 17 "1JrJ..1-;)1U1U11[JLviYi'..1~U

0'" ,:; ..0 "million baht or 5 percent. Claims and benefit
:::~ ~1v.11J71[J,;)1[J11..1~U~,;)1U1U 48,688 ~1U

~..l" iJ ' " : ..l" payments were 48.50 percent of the total'
1J1'Yl LVj~"1JU';)1n nEJU ".317 ~1U1J111'Vt1rJLVj~"1JU

~~ .., ,~", .A expenses. The highest second and the third
.I:J[J~:: 5 71FJ,;)1[J(i1~~'Vtty ~Ci1LLnm1,;)1[JL..1UCi11~

m~1i11~1J1::n~nFJftCi1LiI~1EJ[J~:: 48.50 "1JrJ..111[J expenses compared with the total expenses were

-;i1[Jrt.,,~~ 1rJ"'~"'~1Lv1LLrlfi1i1..1v.1rJfi1U1L'VtU';) commissions or brokerages and policyholders'

U~::L~~ii~~ ~Ci11~n7~1i11~1J1::n~i\ [JG11~ fi1~1J dividends respectively 0

Q



".

A.,1" , 0-
r i \.\,;;\:.~:~~7U~1U1UL..1U"r1!i1D..1,;]1rJ!i11~n1~1i11~ Most of claims and bcl1c1'ij paymcl1is

~J~:'n~.- .-u'i';"r11J1::nu:ji1!i1LriI-;)1rJL~U!i11~ .,~ ' '.' '..'" d 0: A 0 .,1 were 40 percent on maturIty and 19.58 perccilt

fl12J1i77~1J1::nUll rJ'D"..1 Li!UL..1Uf11U m~ U!i1~1 n"r1~!i1

:~<i1Luu:r:D~a::! 40 ~a..1~1~1uL~u~rila..1-;)1rJ!i1~~ of death benefits,

n12J1i17~1J7::nUr1F.Jrf..1i~ 7a..1a..1~1LrilLLriL~u~1 Income was 1.09 times of expenses

~7rnm7~ ~<i1Luui'DF.Ja:: 19.58 ~a..1n11-;)1rJL~~ ..'.
; ~ ~ meant that lIfe Insurance companies were quite

~12Jm~1i77~1J1::nUllrJ-r1..1~~

; 'L11'iF.JUL11F.Ju5~11ff1u~a..1nrJLrilc;;ia11rJ-;i1rJ stable.

J71n!)11 71rJLcfI~<i1LU~ 1.09 L'lli1"1Ja..111~-;i1rJ The operating results in 1997 showed

Li't"i!i1..11';;L~U11 U1';;"r1rJ..1ij~a1J1::naum1~ifuf1..1 . 11' b h d f ~
net loss of 4,155 ml Ion a t, a ecrease 0 1

~a't"i~Jf111 I

;
Lrla~,;]11ill1~~n11ri11LU'i1...11U~a-11i1n"i) 4,341 million baht or 2,366.60 percent due to .]

, ,

1'i1.1autJ 2540 1J11n!)11.ijrJa!i1"1J1!i1~U~"r1R 4,155 loss from selling of investment assets. ~

i1'i1.U1-r1 "1J1<i1"r1U2J1 nflU"i)1 ntJ ri a'i1.i1'i1. 1'i1. 4,341 i' ,
" ~ " d A :
~1'i1.U1'Y1 '1-"11a1arJ~:: 2,336.60 L'i1.a-1~1"i)1n1i1n"i) 1

, J

1J1:;'t"iU~~"1J1!i1'Y1'i1."i)1nm1"1J1rJ"r11~r1~'i1.~-1'Y1'i1. .,
, ,

nu')(J (Unit) : D1uum (Million baht)

, ;.

.0/0 IYllJ (aA).~am~v11IUU-31U U2540 U2539
IncreaseOperating Results 1997 1996

'" (Decrease)

~1U"i'1 Income 53,002 48,242 9.87

~1U~lU Expenses 48,688 46,371 5.00

01'1 ('\J1A'fJU) \)lnm~v11IUU031U 4,314 1,871 130.53

Profit (Loss) from Operation

~

Ol'~ ('\J1A'fJU) \)1nm~'\Jl(J'I1:;'YiUffUa-3'fJU (7,107) (433) 1,541.72

Capital Gain (Loss)

011~ ('\J1A'fJU) n'f)u,rnn1iil~u1(;j't1;)~fifif1 (2,793) 1,438 (294.19)

Profit (Loss) before Corporate Taxes

m~I~\!l'i'1U;)~fifif1 Corporate Taxs 1,362 1,252 8,74

011~ ('\J1A'fJU) ,!'11~ Net Profit (Loss) (4,155) 186 (2,336.60)

4. ~lU~f)l"jl~U 4. Financial Position'
Q

,1 '" A '" dA As of 31 December 1997 total assets of
ill 1U"r1 311iU11f1~ 2540 1i1n';]1J1::n~"1f1!i1 .

, the life insurance busIness stood at 164,560
dA "'.. ~ " .,: .l:
~~'i1.'Y11~rJ11~"r1-1~~ 164,560 ~1UU1"r1L~2J"1JU,;]1n million baht, an increase of 18,735 million baht

tJriDU 18, 735 ~1UU1-r1 v.1uL~~;f~i'DrJa:: 12.85 or 12.85 percent over the previous y~.

.; ;" ';.;, '; ~; :'"' '"~.:,

"- ...
1n



~,
f,,~ rfu 't11~ tJ ri1 u 1 Va ruLrilLLri'n1~ tJrfua-1'nu Invesiiiieni -assetswereS7.-:0-2

percent ofor ~'r~vulfuFJa:: 

87 .02 "lJu-1trn'n:;~tJ11~rf-1jU .the total assets~ ,; -.~~:. .~.-:--_o -.~~I 

m 1ULCi1FJ1nud ~1n,;)"i ~Vad'rfU11~rf-1jU As at the same date, to~ liabilities I

!148,258 -d1UU1'n L~~.1fU,;)1niJrif)U~1U1U 19,314 amounted to 148,258 million baht,Oan increase;

~1UU1't1 muL~~.1fulff)FJ~:: 14.98 VadrfUri1u1VaCY of 19,314 million baht or 14.98 ~rcen~ o~er the I
I .., :,. '.' ,-'
~rilLLri L'3uGi11u-1U1::nu-111~~~Lvulfc)FJa:: 91.13 previous ye;1r.Life insurance reserves constituted 1
1,,1: or., ::.(..~O:~,- -.-".0 I

~f)-1VaUrfU11~~-1rfu ~ ..,:. 91.13 perce~OJ,~e total liabilities: .I

1 ~unf)-1'nU"lJu-1'fj1n,;)"i ~~1U1U 16,302 The capitaJ funds a..nounted- 'tot1;6~302;
I ~ ~ ,I ,

~1UU1'n ~~~-1,;)1niJriuu 579 -d1U1J1'n Va1f)~~~-1 million baht, a decrease of 579 million baht or:

i'f)fJ~:; 3.43 3.43 percent over the previous year.
; or

: LU1FJUL~FJU~~ri1U"lJf)-1rfU'n:;~tJ Vaufiu The ratio of assets to liabilities and,

LL~:;L~Unu-1'nU"lIu-1iJ 2540 LUU~-1d' liabilities to capital funds were shown below:
~

tiU'n:;~tJ"lIu-1'fj1n,;)"i LVU 1.10 L'Yi1"l1f),.1 Total assets were 1.10 times of liabilities.
~

~ ,-. -' -0-
~ufiu Total liabilities were 9.09 times of capital

VadtiU"lIu-1'fj1n';)~ LUU 9.09 L'Yi1"l1f)-1WU funds.
~

:nu-11'Ju This ratio meant that claims against total .

Va1uan,zFJVa1i-1f1f) fiU'n1~tJ"lIf)-1'fj1n';) assets by creditors or outsiders was 90.09
'I

£1-1 ~-1 L U 'U. rf'n ~"lI u -1 L i1 Va d Va1 f)1J ~ ~ ~ 111 FJU f) n percent and shareholders' liabilities was 9.91
A 1 ~--- '.:'A I ~ A ,,~., ,
~~LuU1uFJa:: 90.09 ~1UVaURULlJUR'n'fj"llf)-1t-1tlf)Vau percent.

'IJ ~

~~LUU1f)FJ~:: 9.91

,
L~. .-" , ,--- .

..
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1)1JlW~U:t;Ql~II1J"~~"1v)'UB~~~n'i)lJ~::nU'ti1~ 2540 Life Insurance Market Share 1 {197
3~,i1«!~~iJ ",lot , ;:,:,
VI(!-1..:t+/,.,."

,:JtJ~:-::;'.Jr}!'I~!1'1P.QltJl'l!~U Ayudhyal ~U1 Other CMG 5,& 10,&

~rllir.)V()'.Jn~.-" ~{! { :

:., "JU.f)1~~~u1=n~;lA, 10.10.10.
,; Jl'JJIMuang Thai Life I , A.I.A.

6"", """" "", 4791.

'.r--
."'tt.o~flml"w".rf Ocean

". '9,&

,;' :'~! I;'.

l== lY1lJu~::nu-i1~ Thai Lifc

2391.

L ", J-' .,'. ."

r .:;jili;rlj~f";, i'.."J!'

;:..; -:"", ,; ,

u. of _I u ~ ~I
a~a'1UI1J[J1J~=m"II'1~atlli 1J 2540

(lI[JnA'2JU~=lfltl n;2JIi~~JJ)
!';' ;;.,-;. i~"" ,. .n~1J Group 1997 Net Premiums

q9ltl'1Hm~1J Industnal 491. (Classified by Lines)

12,&

-

\

: t!""mVi Health

12,&

m1J1i~~1fHnn Main policy

63~

! ~U~IH~ Accidcnt ~
! 9,& -';":'-.
I

,

m'llmfJ1JI"fJ1Ja~ril'lm'ltl~flU,,{)~u~1'f'rltJ'l~n,,'til~ In\'c~tment Portfolio of Lifc Insurance Companies 1997.
~ 2540 1997 ~ 2539 1906

U u 'u u u 'u

HnnY1~ViIJ~!U'n '11111Y1~ViIJ~!U'n
(Govt Sec) I (Govt Scc) l~ul.I'n 10~.I- 11,II.1,n 5~.r

(DePOsitS'l I ~~'iY'"jl111 tDcpo~itS~ ~~'iY'~HU
32,& (Dellis) 25~ (Dcbts) \

25% 2991.

"
:

..

t~u1,rlj'tj1J J L ~~'lf'~'r1'1 11111,rlj'tj1J lf~~fJU
(Loans) (Equitics) (Loans) ultles)

25,& 8,& 2391. 18,&

-a-.;- 
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f\Iew Business, Prernium Receipt and Benefit Payments

(---" 2541
I
i
: 4th C;U:jr!?i : Ji3ni.:,.:1r)'--December 1998

(1n(~I~)r:; 'f:; Ir,(; 1:30',,~,:i~1~(:' ":! Saving Bank)

""~"-- ~~.'~-., , ,.~...~-
"

.

"";;1' ;::""' ,. Percent"",',,! Ljof .

5(:.(j(i!: .T 60.00

4"; ~:{J[, ~\..r';i":'T';"' I I I ~ I sl yr premium, I' , I , ' .I I 55 00-,,", , I ,'ii":'; _.~- ""--,-~ ., ."J II .
"",J., .i t j ',.. 'II ~,
't.."; \';1, !:::t 1',11 U-1-J renewal premium
, '" .I- ,. I '. I I.'.,."'" I ',,' J ' ; ..I' I 50 00, } , , I "","" I .

, ' I' /. ..-' :',' ",;.C ',1,1 -benefit/premium
, " ,!, ! ' , \ c'-" 1,111

""":i[~ {II I I ,./;- 1111 4500;.(i:', ,':.:; ..~ !::;::~ ~..."-~-'~:i:;::::i ::::: .

, !~~; -~,~ , " I I I 4000, .'r,' , , ' , t, I I .
1" j', , ' + , r-"'-' I ' I ! , ~ I I I.~,"'\ ti",., -"-' ::IJ "' t II ; ,;.." ;. !::'~,::.:l;;':i~ ';/~'.(; ,',;, IIIII

.""" t 1"';'1" ]1 t ""..."" ...,1 ,1,1 3500", .' 1 ' , t c.' I' t .' I .
'"1(, 1,,"/.."',',1 .'-:-/y"!,', .1111
',f.,V, [,:'.:'r? 'II,' ~y'~..,,1:!I'! :" II'"

'"J':cl,! '..'.".", I I.. 111 3000r ,_a --t-- ---~--'- .

;996 1997 1998 Year

/2\" Ir;~.,!" !",Q.-'~)i)~J~';;~(9'~q/\el .

6~~ .',(7'il~c! i '. -,"'I~rll:.J

Tr!::'; ':rlai Life Assur.ciri(~e Association

26 April 1999
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r"n~~~J~wt!W!1Ji!. AA ~Y"...I:~ ~1]j

oJ LJ s :n [) U 15 S n 1) lJ s: n U flf:ll u LJ s: I n F11 n f::I

s1.uEaust'intJs::nuE:;>61lla::fiGfoa1.uno1.u 111rU

-~ ~ ~- 0 ~ .
1 1J~1:t'V1 n~'\1I.'V1'W'lJ~~nU"1fd~ ~In~ Bangkok life Assurance Co.. Ltd..

23/115-121 '"iff)fJf1'\..1.U1~fJ ~f)ii~~~f)L1it1 tl'\..l.'\..I.'V"Ij~jl~ 9 LL"l.I1"'Ul"'f\~iJ L"l.I~-li;1fJ'lJ11'"
OJ

f\j"'L'Y1'V"1~VI1'\..1.~~ 10320 ..
L'Y1j" : 203-0055, 641-5599

L'Y1jnlj : 203-0044, 641-5566

2* 1J=iH'V1 n~'\11'V1EJ-I.I.f)no1il 'lJ~~nu.ij~~ -;$1n~ Krungthai Axa Life Insurance Co.. Ltd..
87/1 LL~1JiJ~f)~ 'Y111L1f)1 %'\..1. 24, 25 tl'\..l.'\..I.1'Y1~ LL,"1;l,.,~~~it L'lJq]-JYJ~1'\..1. f\1"'LY1'V"1~m'\..l.~"j 10330

L'Y1j.' : 654-3150

L'Y1dnl"j : 65-1-3140

3* 1J=iH'V1 I.~=i~ 1f1fliiru~'lJ~~nu.ij~~ -;$1n~ Charoen Pokphand Life Assurance

Co.. Ltd.
.,a a , a ..v

313 f)1~1"j~ 'V"I 'Y111L1f)"j 'l)"'\..I. 17 tl'\..l.'\..I.n~~ LL"l.I1"'n~~ L"l.I~Ul""'jf\ !ld"'LY1'V"1~m'\..l.fl") 1 0500" " .

L'Y1"j. : 638-2000

L'Y1"jnl"j : 631-0608

4* 1J=iH'V1 '.1~1f) 'lJ~~nu.ij~~ -;$In~ TPI Life Insurance Co.. Ltd.

.., .., ..~.. ..
17'7/1 ul~ll"j'Jl--1l1r)II,~mr~:';f\~fJ tl'\..l.UnJ1"'~ LL':;).Jn"jfJ1"'~1 Lf'IJ(iiUl--1dll f\d--1lY1'V"1~'\IjIU~1"j 10500...
L'Y1j. : ()34-r/3?~~-~~O

1'Y1jnl"j : 634-r1331

..,- """'nsun1s1s""9nu 2"~O

...~
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5* 1J~1?i')1 1')1tJL~~G.J1J"):=rl'U-fi-)VI ';$1rlVl (~'Yil'ij'U)

Thai Charoen Assurance Public Co.. Ltd.

...~ .,
288/6-9 ()UU(:;~';~~ lL")J'-;:~;:;~~~:;U1 L'lJ\":',..:-~Jf1 f1~~LY1YJ~Vl1U~~ 10500, .
1'Vl"). : 237-7700

1'Vl~~1~ : 234-Sll2-'

6 1J~1?i')1 1')1tJ1J"):=rl'Uii~VI ';$1rlVl Thai Life Insurance Co.. Ltd.

123 ()uu'1~<i7\lf;:~f1 LL'lJ1-Jf;i'~,~I.i)~ L'lJG1~;'.';_:.., ': f1j-JbY1'\IIJ~J.."l\.L~~ 10400-.
1'Vl~. : 247-0247

1'Vl~~1~ : 246-9946

7 1J~1?i')11')1tJ1J"):=~'YiB1J"):=rl'UfltJ ';$1rlVl Thai Prasit Insurance Co.. Ltd.
..

295 n""~"'"""'~I" II"',",'~""'",,""'" ,."mU1 '::'-; """""'1\"""""1"""'"" 10500"""""'1', ,..,'""'. ..u .""" ,..,u, ,UVI ",. .~""""""'I """'. .

1'Vl~. : 236-0035, 237-4646 6

1'Vl~~1~ : 236-1376.236-1346

8 1J~1?i')1 1 ')1tJ~1ru'ij{j1J"):=rl'U-fi-)~ ~~rl~ (~'Yi1'ij'U)

Siam Commercial Life Assurance Public Co.. Ltd.
.,

;1 A"'" =... , '"
1060 f)1~1~ 1 1)U1~1~ lY1uYJlr~~u "lfU ~-!~; :-:'\.~'\.tL'\I'J~l'..;~111.i) VI~ Lb"IJ1-1~.Jf1f1:::~U b")JG1~1"lfb'Vl1

f1~-Jb'Vl"t"1~'\I'l\.L~~ 1 0400.
1'Vl1, : 253-5200.254-1678

1'Vlj~1~ : 256-1666

9* 1J~1?i')1 eB~tJ 1J"):=rl'Uii~~ (1'V1tJ) ';$1rl~ CGU Life Assurance (Thai) Co.. Ltd.
'U

(~eJL~3J : U~~ 1'VlUUL~tJu1J1:::n\.L;1~ ~lnr; Fomerly l-hai Unioll r~if(~ ASSlIl,lnC(} Co., Ltd.}..
1908-191 0 f)1~1~~f)~~f)1L;U~Ul~£J1-1, r!':., :,~'/'J~dU1?1(O',". "",tj lL'lJ1-J1.J1-1?l::U l'/J~1-{:.1FJ'/J11-J...
f1~--1L'Vl"t"1~'\I'lU~~ 1 0320.
1'Vl~. : 718-1491-3

1'Vl1~1~ : 718-1493

~ ,. -" .' .'" ..' -

1~(;) On sun 1 s £~ n u 2 1 0

" f



D~

1 0 1J~'Vl1'Vlf.Ji'1J1J"i~nuiJf.Ji9i£) '4.nVt (~"'.1iU) Thai Reinsurance Public Co., Ltd.

223/1 '/fufJ11~tl~ ()'\.t'\.t1'Yl1:J LL"lJ1-J~~~~ L"IJ(j11J't'J~l'\.t n1-JL'YlY-l~'VIl'\.tf1"j 10330

1'Yl"i. : 256-6822, 651-4222

1"1'1"j~l"j : 256-6565, 256-6832

11 1J~;;'Vl1'V1f.J~~'VI~'W.W1iij1J~~nuiJf.J '4.nVt The Ocean Insurance Co., Ltd..
163 '/fufJulf11"jl'YlfJ~~'Yl"j ()'\.t'\.t~"j1-J~ LL"lJ1-J~1fJ1-J~ L"IJ(j11Jl~~f1 f1"j-JL'Yl~~V\l'\.tf1"j 10500

1'Yl"j. : 234-8999, 234-8899, 234-8000

1'Yl"j~l"j : 238-4157

12* 1JW'VI 1)U1i.~1J~~nu.ij~Vt '4.nVt National Life Assurance Co., Ltd.

444 ulf11"jLa~ULf1 'Yl11L1u1 ~'\.t 18 ()'\.t'\.t~rull'Yl LL"lJ1-Jl~ LV\6J L"IJ(j11J'Yl~l'\.t f1j-JLY1Y-1~V\l'\.tf1"j 10330u ..
1"1'1"j. : 611-9517-9

l"l'l"j~l"j : 611-9579 .
13 1JW'VI 1J~~nu.ij~~A~£)f.J1)f.J. ..1JLeJ~:;S '4.n~ (~"'.1iu).

The Ayudhya CMG Life Assurance Public Co., Ltd.

(~f)L~3J : 1J11ffi 1Jj~n'\.t;1(j1mul:J1)fJl "'11~'\.t oiba~~ ~ln~ (3.J'VIl"J5'\.t))

(Formerly: The Ayudhya Jardine CMG Life Assurance Public Co., Ltd.)

898 ulf11"jL~~'\.t~(j1'Yl11L1u1 ~'\.t 61'/f'\.tlu, ~'\.t 16-18 tl'\.t'\.tL~'.~'\.t~(j1 LL"lJ1-J~~~~ l"IJ(j11J"I'I~1'\.t..
~1-Jl'Yl~~'VIl'\.tlf")j 10330
.,.
l.,I"j. : 263-0333-4

1..1"j~1"j : 263-0313

14* 1J~'VI 'W"iiJ'VI~1J~~nu.ij~~ '4'ln~ Pornpat Life Assurance Co., Ltd.

79/29 ulf11j 1~1~l~(j1"1'1 ~'\.t 3 ()'\.t'\.tf1'1'\.tf11'\.tY1~ ~b "lJ1-JVI'\.tu~,- fJ'\.t l"IJ(j11Jj~L1f1

n"j-JL'Yl~~'VIl'\.tf1j 1 0260.
1..1"j. : 260-2607-19
~

l)l"j~l"j : 260-9000

..' ~ ,"'."""'nsun1s18n}nEJ 21 U ..."".. _..c'.'

"- ..



15 1J~H'YI ""~L~'ULoijfJ~ YiLf)'d1~\~ 1J~:=n'U£~V1 -;$,nVl (~""1f'U)
~

Prudential TSLife Assurance Public Co.. Ltd.
0-

0'" ~... ~ ...
t 82 ~'\.I. 30-32 ul~l~LLI;"{.J'YIf).J1J-:" ::1.t.'t-l.l;"{lr~,'.':.,iJ LL"i!';1~fi~~ L'IJ~Ul.J~n n~--1LYI~~m'\.l.~~ 10500.

lY1~, : 639-9500
, lY1~~l~ : 639-9699, 639-9700

16 1J~H'YI L~f)~ 1'Y1fJ1J~:=n'U.ij~~ -.$'n~ Muang Thai Life Assurance Co.. Ltd.
...A 0- "

250 fI'\.I.U~~t")lflL~n LL'lJl--1V11fJ';,.,.'3 L.l!~'V1r,~ '-', 1--1 rl';~i','.".;~Vll'\.l.~~ 10320,
lY1~, : 276-1025, 274-9400

1Y1~~1~ : 276-1997-8

-~ ~ "'" ~ "'"- 0 ~ .
17* 1J~H'YI 4f)~~'d~'YI1J~~n'U1f"1~ ~'n~ Wall Street life Assurance Co., Ltd.

0-
= " ..~.. ...

33/18-19,33/21-24 "l\'U 1 P")1,i'~1f)~~~t",";'."'.-ilLlf)~ ;'r.U~~l.J~ LL'lJ1--1~~FJ1--1f1 L-n~Ul--1~n

n1.JLYI~~m'\.l.~~ 10500 .
lY1~. : 266-2841, 237-6006

lY1~~l~ : 237-0855

-~ "'" ~ "'"- 0 ~ ..
18* 1J~H'YI f'1~'Uf'"I~1J~~n'U1f4~ ~'n~ Bangkok Metropolitan Life Assurance Co., Ltd.

0- = = '"'
849 ul~1~1~1<1dJ'\.I. ~'\.I. 7 fI'\.I.'1.I.p:::;,J LL'lJl~p;'~. \'1J~Ul,:J~r "',j--1LYI~~mU~d 10500

.,

lY1~. : 635-1158-77

lY1~~11 : 635-1167

-~ ~ ~..- 0 ~ ...
19* 1J~H'YI ~fJ'~on~~~ 1J~~n'U1j"1~ ~'n~ Slam Samsung Life Assurance Co., Ltd... "

2922/240-241 ul~1~'l51rua~J::' 2 '~U 18 ~ :-..o~~'liJU~\'f .,', ,,~JJ LL-nl.Jul--1n~ L.!J~~lFJ'lJ11.J..,

n~.JLYI~~m'\.l.~~ 10310.
1Y1~, : 308-2245-52

lY1~~l~ : 308-2254

20 1J~H'YI ~fJ1~1J~~n'Uoij~~ -;$'n~ Siam Life Insurance Co., Ltd.

75/72- 73 'iJ:uFJ~'IJ~lY1 19 (1~~:,,") tl"\.L"\.Li.-{'. c.:" ll'IJ1,:Jlfl,,:::..:~\ilFJ L-n\tl~1~t].JL\f1FJ ..., .

n~--1LYI~~'\-11'\.l.~~ 10110.
lY1~" : 260-5536-43. 260-~;!:,.IS-'I~)

lY1~~l~ : 260-5561

,e-~~ ,.,"'",,"-
nsunlS~~~fiU 210

", ..



8)]

21 'U~-H'V1 ~'YI1J'l~nu.ij~V1 -;$.nV1 Saha Life Insurance Co.. Ltd.
"

13 ."if'\,!, 2 f)l~l"j '\,!,.~.~. ()'\,!,'\,!,~."iftJ LL"lJ1~~t1<i1 L"lJ<i1~t1<i1 n~~L'r1Y'i~VIl'\,!,~~ 10300...
1'r1~. : 669-3239

1'r1"j~1~ : 669-3251-2

~~ ~~ ~ ..':' ~ ~.. 0 ~
22 'U'l'li'V1 f)1.~'lnUf)ULV1f)'lI.I.U!i!iULI.U~ LLeJt'i!i'J'lUt'i ~.nV1

American International Assurance Co.. Ltd.
'" .., ..,

181/19 ()'\,!,'\,!,~"j1~~ LL"lJ1~1Jl~~n L"lJ<i11Jl~~n n~~L'r1Y'i~VIl'\,!,~~ 10500..
1'r1~. .: 634-8888

1'r1~~1~ : 236-6452

~~ ..~ ~ 0 ~
23 'U'lH'V1 f).~I.UEJ1J'l~nUI"IEJ ~.n~ South East Insurance Co., Ltd.

,
315 ()'\,!,'t-I,~~~ LL"lJ1~~~~ L"lJ<i11Jl~~n n~~LY1Y~~VIl'\,!,~~ 10500.
1'r1~. : 631-1331,237-7470-9 .

1'r1~~1~ : 236-7614, 237-7499

24 'U~-H'V1 e1UI.V1eJft~~ ~f)~ULL~U~eJ~ 1J~~nu.ij~V1 -;$.nV'l (~'Vi.!iu)

Interlife John Hancock Assurance Public Co.. Ltd.

(~"e1I.~3J : 'U~';;'r1 f1'\,!,L<i1f).fi~.,~':J~~fl'\,!,~~lfi"' ~:"~<l". Fonnerly : Interlife Assurance Co.,Ltd.)

.'" \j"~~G4/~30 ()U'\,!,~Jf)I:J1JtJl LL"lJ1,~-::-:'..!t,'\,!,Y'irullY: .::. 'j1.~1'!j"l'r11 n~~LY:I.~VIl'\,!,~1 10400...' .
l,'~ : /.4~) -:~.1!)1-rl. /.'1().-!:j;)()-!~~)

]-.,...,.,.}.-.') 40 1" 91I." .1;1 .I .~. u-J->

~~... ..~~.. 0 ~
25* 'U~'li'V1 1.1.f)~'J.U"li 1.1.f)~!i'J'lU~ ~.n~ Advance Assurance Co.. Ltd.

"" "" ~,;. "" a ..,
1 ?-2. f)1~11Ln1;\Ol11~L1u~Y'i'1ir,~~ '1J'\,!,'Y1 5 tl'\.!';.~lD1L'\II'\,!,f) LL"lJ1~;'1~~ L"lJ<i11Jl~~n.
n-~~L'r1'W~m'\,!,~"~ 10500.
l":"J. : 267-7164-233

1'1.:i-.;'11~ : 2~~7-1'/9O

""" '.. -..

fi; .~,,~) ;':7~
n sun 1 s u~ ~;;..~~ 1i;;0 Ii u 2 1 0

.1;;, .~.~"~,
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26* 1J~H'V1 1.r1'V1U11f)~U~[\11J~~nu-ii~~ ~1n~ Aetna Osotspa Life Assurance Co.. Ltd.

(.:af)L~3J : u~ la~()~[\lu~:::nu*1<il ~ln(?") Fonnerly : Osotsl)o !'.~S\JrClll(;(': (;(J.. I~i.\ j
.' "

-..OJ OJ r- ,

130-132 alf)l~~U1)~ m1L1u~ 3 'n'U 16 LlR::;"liU 29 r1UU1~1tJ ll'lJ1~f1&-!V~U l'llfiI1J'Vi:J.J':)U...
n~~LYI~~mUf)~ 10330.
lYl~. : 263-3900, 650-9889

lYl~~l"i : 263-3899

s1u8austfnlJS:::nU"4JU1f{nU"a:;fi6¥oa1UnO1U1t1~

~ ~ ~ 0 ~

1** 1J~1:f'V1 n~1\1F}~F}~f)\1N1J"i~~1Jl1fJ~1n~U ~1n~ Road Victims Protection Co.. Ltd.
.~

....co _A " "OJ ..
65/42 La. ulf)l~'n'lUlt1!LYit1!'n'lCQl U~lU~l"1i\4.L<;)a~ 'n'U 3 r;IUUYi~:::~ld-J 9 l"/JCQlVl1tJ'lJ11~

n"i~LYI~~mUf)"i 10320.
lYl"i. : 643-0280-92 .

lYl"i~l"i : 643-0293-94

2 1J~H'V1 n~~tf1nA~1J~~nuiffJ --lI1n~ Kamolsukosol Insurance Co.. Ltd. ....
663-665 ~u~m l'n'tJ ll'lJ1,J~1~lGr.)1'j'i'J1.:: :.:'.;:'Vfj:~U'i'~ .".-:;-~lYlYiJ.JVI-!'i).'f")j 10200.., ", ,

lYl"i. : 222-8607-9, 226-2277-88

lY11~1~ : 224-8373

3 1J~H'V1 n~\1L'V1~1J~~nuiffJ --lI1n~ (:J.J'~'Ii"1J't.\) Bangkok Insurance Public Co., Ltd,
1" ,

25 ()'U,U51'fi~lCQlll"/J1~YJ~J.JVllIJJ'Jl \.'1!1:;1,\., .:.':1'1.W::.:" :.f1'J 10120

lYl~. : 285-::3888, 677-3'17'/

lYl1~lj : 677-3737-8

4 1J~H'YI n~\11'V1fJ'W1111i1J~~nuiffJ --lIin", Krungthai Panich Insurance Co., Ltd..
(~f)L~3J : U1';Y11.~.Yi. u~:::n'1.l.rlf.J "~,1;1\": Formerly :.:.'1',8. II1:,)1IIa!1(:(~ <.~().. 1'\.11)

33-37 /1 ~U'~~l'n'C;)lLUU ll'l11,J~lj.'il\"1} !;')\"1 i., ,.';":r~J:;1,~~;'.' '..:.,'J~1'1'WJ.JmU~1.j 10200

lY1j. : 280-5945,281-7400

lYl1~lj : 280-0638, 280-11 <JO

, .,,' ' ,,-. ,'c '. "," , -".""~'~--~~-"""""'.'~""'"-"_.~'""""..
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nJj)!JJ711;;flJ1JflJJm111i7{U UJ7U 11£JJTi1nvt/1::nU i-3¥1 73..
ftlflf.J\J1n 1

\'t'j~~1'lf1'i ()!rij~

tl'j~n~.tfi\'l

\'t.fl.2535

f\fJ\'t"'u~"'EJl~cn- U.1." .
1~1 rn 1~~ 4 ~~lEJ~ \'t.Y1.2535

ltl~tJ~ 47 1~-rcn-m",11~~u~.
\'t~~1J1Y1~~ l~~~1~U1fJ~ YI~~mf\fJ\'t"'u~"'EJ l~cn- ~~~~u1~'ncn-1u.]m~1u~~ ln~l" 1';;:U~~mY111" .
1~ EJ~ lU~m ~~~ f)11U-r1JU1.]n1J'r1~1 EJ11~1 EJmw~~n~ :alii
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~::~n7:;LL~LL 7~~n\1ri1171u7:tJ:«u ~f)n~~ r.J1 ri~11~'Yil\1vll~ln ~l~J~.j~(j~if;

:aU1~71ti'iLLn ADVANCE, SHIN, SATTLE -n~~1£J ~~~\1~~n~~13J)Jln~f)f111:;

~u~ L~tJ1.;[un1JU1tJ e3~«£J 1.,"ill171~n 1 ~L~n£J1/l1W 1 U:r~1J1~ ~\1~::L,j\if,j",
., ..

1ti'iLLn JASMIN, TT& T ~u.(iLn£J1.;[un1J ~1~~1J1;] e3 L~11:f~ri~ LL~::Vl ~1~,x u 1 '1-1
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UltJU7::"lf1 ~1~uu\11ti'i~~n BEC ~b~:.;;{U 1", 7::tJ:tJ .
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NFS nal~~:1ti'iu1::1£J"lfii1uLL~m1Luu~ 1. ultJ1JltJm1~Vl~\1 AMC Lb.,,\1, "

1J~l""'~L;£J "lfl~ ril1.;;{LUU~~lVl"'3JltJ11 ~:~LL1\1
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acl1\1 7n~13J U1:tJ::£J11 .,,7e31:tJ:: 6J)"e3Ln\1m 1 U~Un~3J1iUl~11.,"ilr~"lftJ

~iJutJ L"lif\11~fie3£JL;e3«U11 ultJ1JltJ"lJa\1 lVltJLitWl: ~u~ifI31~~atJ~~11~~1J

~,.,.~1'ntJ7n1YltJ 11«n') lti'iLLr1 1.m1~\1 ",u11um7~13 AMC L.J1u BBL, BAY,

AMC U"'\1-nl~ 2.m7~l3nf)\1YlU"'~U1U ')~: TMB 113Jt1\1.;;{uacll\1 SCB uan~ln, " ,
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~
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LLUU~'f)U~13J'Ji~~ 1 : LLUU~'f)U~13Jr;i'JLL'V1~~1tJ,j1~n~~(;1.
LLUU~'f)U~13JllUU,1L,j~~'J~"'~~~'f)~'tj'V1tJ1U~~fimruru1L'V1 ~1~1'J1'V1'tj'V1tJ1 ~~1~~n1W

w w .

3J".1i3'V1tJ1iitJ (Chulalongkorn University) L~'f)~n~1i1~n11~'f)~1~1~".tj1~'4P1P1~ 1.~n1'1vi1,j1~n~6jjij(;1~'f)~

,j1~-n1"D~ 1.~L~l91n1~ L 'V1~3J"'1~P11 iin~tU::fi1t113J~~."J~ \, u~ii~ nfltJ'V1fln 11 L ~U1'J 1.~ LL~~P1'J13J ~~ \, ~~~'f)~r;i'J...
LL'V1~,j1~n~~I91r;it)n1~1£J,j1~n~~191 L~tJ31tj~~,j1~~~~L~t) 1..jf\"j~.jf'f)3J~ 1.~n1'1vi1'tj'V1tJ1U~~fiL'lli1,1~ ~1.-Ji."

L ~t)tjl91~,j~~~~~t)r.i1~~~ 1.~vT~ i~.
** r;i'JLL'V1~,j1~n~~191 P1t)r;i'JLL'V1~,j~~n~~I91~311.ut)'lft1j1(;1,j1~n'f)u'tj'Ji1~~3J1t)r.i1~U'f)£J 6 \,~t)~~~1,j **

\'\'UU~t)U~13J~~LLU~\',j~ 3 ~'J~ ';;~,1

".J " ,- "
~'J~'V1 1 : ~t)3J~~'J~I91'J~t)~~I91t)ULLUU~'f)U~13J" "
".J ~ ,

~'J~'V1 2 : n1~~'f)~111~""J1~UP1~~.
~'J~~ 3 : n~tJ'V1fin11L~u1'J1.~1.~n1~1tJ,j1~n~ml91.
".J " ,- "

~'J~'V1 1 : "JJt)3J~~'J~(;1'J~t)~~(;1'fJULLUU~'f)U~13J" "

L,j~~n1\'~it)~"'3J1~ :x ~~1.~-Jit)~~n1"'~~

1.L~P1

0 ".tY~ 0 ~1~

2.'fJ1tJ.
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0 3J1nn~1 61 tJ~~1,j

3. n1~~n~1

0 ,j1~~3J;in~1 0 3Jfi£J3.I~n~1/,j'J"D.

0 'f)'lfmt1jCjJ1/,j'J~. 0 mCjJCjJ1(;11
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5.11~~u~vi1~L,j~j;j'JLL'V1~,j1~n~~I91~'f)~UM1~.
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0 n1~L'V1~,j1~n~~191 (BLA).
0 \'V1~,j~~~'V1f,j~~n'LMi~ (TPI)

0 n1~\'V1~LL'f)n0Ji1,j~~n~~191 (KTAL).



."1 ~ .1 ~.,..,.
6. 1~!J~L~~1n11b1JUj;1~bLVlU1J1~nU"D'J~

0 ~1nt;j1 1 iI 0 2 -3 11

D4-5i1 06-711

0 8 -9 iI 0 10 iI~u1tJ

~'JU~2 : n11~fI~111~t;j1~1J~~~LUn1"b~UfI~1!JtJ1~riU~191.
7. vi1uLi3.Jclfun1~u~un1~1!JtJ,.~riu~I91I1'J!J~fin1"L~ (j;1f11Jb,"!J~ 1 1"i1j;1f11J)

0 ~11~F1'J13.J,.,i1b~fltifl 1,xbn~~uLuil'Jbfl~ 0 ~11~~~13J~UVl~U3.Jri1J~n;:'1 ..
0 " " ""~.t,,, 0 -«

~11~~'J13.Jj;1f1~n11~"'bn~"JJUbbn~nF11 flU1 ~... o.t ".,I, ~~ -« ~" ...0

8.~fin11U1L~UflbUfl"'1~11bL1J1J ~~VlVl1U~"J! ~un1"~fI~11nu~nfl1 (t;1f11Jb~!J~ 1 F11j;1f1U)..
0 ~ 4 .1 ~ ~... 0 .~ ~,,~ .."

flfj1J1!Jtl~~ ~u1~ ~!J"J!U~~!J~~b'fJtJ (;1 b~1UVl1U ~"'bn~F1'J13.J~::b VlflU ~'Oj

0 ~, ..,.J~.t ~ 0 -«
!Jnj;1~fI!J1~b"'~n11NVlbn~"JJU'Oj"~ flU1 9.b~fI"'1~111(;1~\'i1L,x~n;:'1bn(;1n11i1~~uL~~'fJtJ1~riu~j;1 (b"1!J~fl11'i1J~13.JP1'J13J~1,;1t1J 1 = ~1,;1".!~~~

2,3,4 = ~1,;1t1J1f1~~~1tJj;113Jfl11'i1J)

0 P1~13.Jfn1~",t;j1~P1U1uF11f11JP1f~ 0 n11~1"fJ~~U'Unb;'Ubdflb~1J1J'JtJ,

0 b,ju~fin1,.oJ~,;I1JiI~LfJ~L,xfJfJ3.JVlf~ii 0 L,jun11-Ji'J!Jb"'~'fJtJ"~bVlP!"D1~111~'Ju",rt~

0 ~U1.."""""""""""""'"

1 O. ",fin~vi1uLi1un1"~fI~11ri1J~n;:'1b~t) 1,xbn~n11L~u1'J 1~3J1n~~(;1~'fJ ",fin 1(;1...
0 n11bL~(;1~b"'~~~1LclfflFJ1~oj{(;1b~U 0 n11~11~t)113JcUi~3JL,xbn~bLri~n;:'1

0 " .-« .." 0 -«
n11~11~P1'J13JU1b"J!fJtl'fJ ~Uj;1Ub'fJ~ t)U1 ~'JU~ 3 : n~!JVl1fn1"L~u1'J1~Lun1~1!JtJ,.~riu~j;1

.
LtJ1~n1bP11f1~"'3.J1!J X ~~1uoJi'fJ~n~tJVl1fn11L~u1'J1'Oj1un1~1!JtJ,.~riu~j;1t;j1vi1u1~fil'i~I;i'fJ1tJ,1Lu1~1'i1J.
L~ L~!J n1n1J1V1F1t)fi3.J..r~~'fJ ~ P1lf'fJ~ rl1J ~'J13J bUU~1~ 3J1 n~~~ .

n~~Vl1fn1"L~u1'J1~ ~bP1!J 1.jj'U1~ 1.jj' 1.jj' 1.jj'

1un1~1!JtJ,.~riu~j;1 1.jj'b~!J ~f~ tJ1U Ufl!J UfltJ

...
n~1~ VI~1P1.

~
1.""'1nP1NillP1~u1~~1nL1uri1JL11/j'uu F1N'Oj~1I1fuP1~13.J;:'3J...

.,..,. ~... " ~" 0 ~
P1,.t)~"J!'Jj;1V1UVl 500000 U1V1 ~"fl3.Jro~1'fJ!JP1f1V1t)~~1",un 1

1J1V1 1 b.{iU,",~/F1fu"

2.""'1nP1N~~fi~b~~iIlP1~u1~ N j;1t)u~ ~'J13J;:'3JP1"fI~~l91ri..
~~~bnlP1~U roi'~"'~~~I91F1U~bb,.,iU'f)UU:;F1~/P1f1J tJnv1'~~~

~~1~Lfln1~fuVlt)~~~,j1nt;j1 6000u1V1tJnll'J!J"

3. "ti1 ~ NillP1 ~U 1~\'i1tJ1~rlU~I91/j'u~ b vi1rlUt;j1~N LlltJ1~riu

F1~13J~13J 1,.tl 1un1 ~1 ,.1tJ 111 bL~~~~ b,jun1~nufl~ ~"'fJ1J ~ f~

1,xtJ~t)~JitJbL~~JuF1~II~!J,",~1 Ftfu"
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1un1~1tJu1::nu~191 1.JL~tJ ~f~ U1U UtltJ UtltJ

~
n~1~ V1~~.

" .,.~~~ °.1 ~ ~~~ '"' ~
4. .C11~N~3-J[;1~~U ~~V111.J1::nU"J!'J191 ~U'JUU LV11nU~NLt\tJ~..
~191'V1ntiuu::~:: /~fu "'1n'V'4~1~'V'4J-~LU~1-Jit;i"J~N~UL~tJ'J..

~,,~ ..""
11~1tJ1LL~::~nn ~~ruF1'J13-JL~'eJ~1t1U(;1'JtJ""

5. .~1nF1N~U"J!tlU1ut;i"JLLV1UtlFJ1~eJ3-J ~NtJU~~~::~UU~UU...
~.I ~ ~ ..~ .""~,,,~..
'D'eJ1.J1::nU"J!'J[;1nUeJ3-JL'V'4t1[;1'J~NL~~LL~:: ~(;1"J!'JtJeJ3-J ~~tltJ ~Utl1'D'V'4."
.}.", .", ,~~"
U~(;1U1U eJ3-J~::~(;1t1fJru ~"J!IiJNU1U1"

" ,,~ " , ~ "
6. "eJ3-J~1tJnF113-J1~(;1~~U11UIiJNI91~3-J1n3-J1tJ C11L"DUUULL~'J

F1Novi1U1::nU~[;1nueJ3-JeD'n 1 ifluUU::F1fu"
.i

7 ..~1nvi1uif~L3.it;i'(;1~U1~"';;1U~::nu~~1utiu~ ~i'J13-J,li3-JF1~tI~.
~l91n6~L3.iLiitP\~u ~191"JJ'eJ~"';1UtlFJUUF1'J13-JL3.iLLUUtJU "'1n6~"

fl~L~~~::t;i'(;1~U1~ovi1U1::nU~[;11utiu~ F1'J13-JL3.iLLUUtJun6~

F1~31'eJ~(;)'eJLUU::F1::"

8."IiJNvi~I'JNLL3.iL~tJ~"JIiJN3-J1 'V'4tJL~tJI'JNL~U1",c1i 1fin11

"'~~~~::'V1(;1LLV1U'LJt"'JI'JN~tI~"';1U ~tJ3-J~(;1n~ut\(;11U1;1J~tJ~n1~ .

.1 ~ ~, .",..~~", ...,
1.J1::nU"J!'JJ;1'V1'V11U~~ ~(;13-JL~U ~"J!~1tJtJ13-JLn~N~~F1::"

9. "tJn1~31F1'J13-J n t;i't"'J ,\!(;)tlvitl LL3.! ~1n ~ ~riUL~U 11X'Vi1U L~.J

t;j')tJ1U"JJN~~ovi1Lc;1 LL~'J~'fJL~~~Lc;131t'eJn1~'V1(;1LLV1Uvi1U t;i'(;1

~u1~ovi1tiu~~ntj1f'i::"

1o."vi~LL3.!"JJtJ~F1N~::11,;j1~LL~~~u"J!3-J1ut;i"JF1N ~~Nt;i'(;1~U1~ .." ..
ovi1U1::nU~ 1911.:i LLrivi1UL~~'f}U~,ju'Ii ru ru1 LL '\A~ F1'J13-J':fn~F1N31~ ~ .

1.:iLLrivi1U"

11."~1nPlN~ovi1,j1~nU~~ 1utiu~ tl'fJ Lc;1tj1F1NlII1tJU;r1~..
"' , ." , ,

L~tJ~"J!'J~~'JL~~LL~~"J!'J~"JJ~~F1N'V'4~F1NLL3-J(;1'JtJ F1N'V'4~F1NLL~

tJ1~~~~LLU1~1uF1'J1~':fn~F1N31(;)'f}vi1UU::F1~".
12."'V1nF1U'f}tJ1n~,jU~n~~ ~ri,U~(;1tj1~Nri~-Jiunu ~Liiuii~." .
IiJNf'i11un1ffi1,j1~nU~191 'lit"'J'1J1,j1::nU~~~~~,jU~~~tJU

'Ii'1J t"'J1 ~~ '\A~ ~'J1~ ':fn~'f)~ tJn~31(;)'f}vi'f} LL3.! I'JN~~1~'Ii'1J '1J1 ~~ '\A~

"~ ~ ~
F1'J13-J~n'ilUUu~~'eJ~~F1~"

13."~~~311~~tJtJ1n\JnL1tJntj1L,jUtJn~L3.i~ ~ri,U~(;1tj1I'JNri

~oJiunu ~1nL3.iLc;1'J1~~~eJU'V11~n11~~Uc;1'J~n1~ovi1,j1~nU~~ N

" "
~'J~1" tiU;r1~~iJ1~1n~N~~1~11C1ovi1~1ULc;1 ~N~::~~tJ~(;1.."
I'JNvi'eJI'JNbL3.iLc;1'f}rj1~L~ n1ru1::nU~~~1~1~C1oJi'J~~~tJ~"J

vi 1ULc;1f'i:: "

14."vitJLL3.!~Lc;1F11(;1",ti~~1t11;;'~~n1~'f}~L~1ut;i"Jvi1U LLI;]~~~,jU

n11;]~1nvi1ut;i' (;1 ~U 1~ovi1,j~~nU~ ~ ~ ~'f)vi'f} LL3.!c;1'JtJt;i"Jvi1U~tI~



nfltJ'VIfin11t~u1~1~ ~tPltJ 1Ji,1J1~ 1Ji, 1Ji, 1Ji,.
1Un11'JJ1tJ,j1::riu~(;l 1Ji,tfltJ F1f~ 1J1U ,jt1tJ ,jt1tJ

.oJ
nfl1~ 'VI~~.

15."~3.J1=i1n 1UF11t11J~:;~~::/1~1~ 1uj;]~F1~~~~~~tUU ~1~

u.~U~(;l LUU rJ;~tJ n1ffi1,j1::riu~(;l L ~t1j;]~ ~~Lt1~ u.fl::~ 1t1U.
-0-

~1~~~~~tJ".
16. "~3.J1;n 1UF11t11J~:;~~~~::~~~tj~1uj;]~~~ \ii~~rj~~1rJ;..
~1~ u.~Un11LriU'eJt13.J ~U,,;~tJn11~1,j1::riU~ (;l t ~'eJ j;]~ ~ ~tt1~.

..-0-
u.fl::L ~t1~1t11J~1~ ~ ~~~ tJ".

"JJt1"JJ'eJ1J~1::~W~1~run11~fl::t~fl1~~f'11u.~~~~~13.J~~t~U1uu.uu~'eJ1Jt113.J,1.



f8i~'f1£'1~r.i;~~1~fuu.1J1J~'f11JC11~P1~1~PltOlt\1~~'f1~I;i'~u."'~U1::ri~~~..
, ,.." ~.I "" .." "'."1".1"" "

1.t£'l"JJ"'~'f1t11~ 2.~~u.1J1 3.~1u.~~"JJfJ3J£'I 4.11EJfi::tfJEJ~~fJ~"JJ'f1P1~1~ 5.P11."t1J~~1J ~tOl 6. ~fI

(Question No.) (Var.name) (Col. Position) (Question Label) (Possible Value) t.{~tn~

(Comm

ent)
..j

No. 1-2 t£'l~."u.1J1J~fl1JC11~ 01 -40

1 Sex 4 t'YiPl 1. ~tY~ .

2. on1£!

2 Age' 6-7 !l1!j 21-60 U

3 Edu. 9 n11~n1.i1 1. U1~t1~~n1.i1

2. 'iifi£!~Pi n1.i1/u~on.

3. fI,*mC1JC1J1/U~~.

4. mt1,lt1,l1~1 !

5.mt1,lC1J1b'" 1
6.mt1,lt1,l1tfln '

4 .in~~I;i'~u..,,~ 11 in~~I;i'~u..,,~u,::ri~~1JI 1.part time

2.ful\ time

5 Company 13 t.{~ri~1Jm 1.ACMG

2.AIA

3.TLI

4.MTL

5.AETNA

6.SEIC

7.SCLA

8.BLA

9.TPI

10.KTAL

6 Experience 15-16 1::EJ::t~fl1n1ffi1~1~ 1. ~1n~1 1 tJ

2. 2 -3 iJ

3. 4 -5 tI

4. 6 -7 ;j

5. 8 -9 tI

6. 10 ;j~~\u



.,; .!' ", ~ ..1
7 V8 18 '~L~a.J"I~n:~~~n1~1~ 1.~:1~~'J1a.J~1L"J!~t1~ i

,j~~n~=DCJ(;1 2. ~11~~'J1a.J~iJV1~~
" "

3.~~1~~~1a.J(;1'a~n1't..'4.'f)~1 :

8 V9 20 %n1m1L~~~L,1~"'1 1. ~fiU1~r-Ifl,j1~t~"J!,r

2. L~1iJV11~
~, ..-

3..~nlJ1'J~fJ1~L"'lJ1n1'tN~:~.
~

4.~~1

9 V10' 22 L,1~"'1~1~";11,xLn~n11 1.~'J1a.Jfn1~~~tJ~f'J

rJi~~~1~~~,j1~n~~(;l 2.~1:'f)~L~~~nL;~

3. U~iilJrJi'JL'f)~LritJL~~
, ". I

4. "lI~fJL"'fl'a1J1~LV1P\

1 0 V11 24 "'flnn1:t~u1~1~ 1. LL~~~L"'(;lr-lfl/ff~L~~.
" r,

2.~:1~'f)11a.JN~'Ja.J
" .~ .."

3.~~1~~'J1a.J~1L'J!'f)t1~ ~~

(;1~L'eJ~

..
4.~~1

11 V121 -v1297 26 -56 nfl!JV1fin1:t~U1'J1~ 1 = t;jL~fJ1.jfLflfJ
""" ~2 = ~'J!lJ1~~1~

3 = 1.jf,j1~nfl1~

4 = 1.j(,j'afJ

"". oai5 = ~'J!lJ~tlV1~~.
V121 26 Promise

V122 28 Threat

V123 30 Expertise (positive)

V124 32 Expertise (negative)

V125 34 liking

V126 36 Pre-giving

V127 38 Aversive stimulation

V128 40 Debt

V129 42 Moral appeal

V1291 44 Self-feeling (positive)



V1292 46 Self-feeling (negative)

V1293 48 Altercasting (positive)

V1294 50 Altercasting (negative)

V1295 52 Altruism

V1296 54 Esteem (positive)

V1297 56 Esteem (negativ)



.J " ./ ~ LL1J1J~~1JClI~"J!I11'V1 2 : LL1J1J~~1JClI~e.JL~lu1:;nU"!l'J1'1
.."

LL1J1J~~1JClI~~'JJ1J,1L.:JU~'JU~~~~~~':j'VItlIU~ufimC1JC1J1 t 'VI ~1~1'J 1'V1':j'VItll ,'\IiI~~ n1ru

~~ '1";j'VIti 1 iitl (Chu la longkom University) L ~~~n~lti~nI1~~~111:;~t;jI~~ f1 f1~ 1 unl1'tilu1:;nuotrJ 1'1~~~

U1:;"!II"!1U 1 UL~l'1n~~ L 'VI~~~IUf1 ~ iin~N:;'f'11 tll~~:;~~ L -i.!u'i1~nl~ru i olf P\UP1~ LL~:;~t]~ n ~~~~~~~ L~1

u~:;nu~1'1 LL~:;'VI~I1J'i1~n~~'VIfi~~~vi'JLL'VIUu~:;nu~1'11unl~lt1U1:;nuotrJl'1t;i~~L~lu~:;nu~1'1 tl11t1~1'I'1'J
, "" "I-

U1:;~~ F1 L ~~ 1.if LUUOJi~~~ 1 unl1'tiI':j'VI tllu~ufiL O()IUU ~1-D L ~~1'l'1tlU 1:;~~,r~til~~U 1111olf~ ~U" ,
** rjL~lu1:;nU~1'1 Pi~rj~l'1n~~vil'if1lruln1J1JMu~:;nU~1'1 tj;1£J'i1~Luu~nIO11~~~1J1~ tl11t1~vi'JLL'VIU

" ,,"tJ ~ "

u~:;nu~1'1 L,jU~~ LL~ 1J1nl ~ 1 u~'Jut;iI~1~~~n~~fi1~3"iu1:;nu~ 1'1**

LL1J1J~~1JClI~~:;LL,j~~tJnL,ju 3 ~'Ju c;i~,1
,.J " ,~ "

~'JU'VI 1 : ~~~~~'JUI'1'J~'f)~e.JI'1~1JLL1J1J~~1Jtll~" "

~')U~ 2 : P1,)I~'i~o;i'ufi~:;~t;jI~I9i,)LL'VIUu~:;nuotrJI'1LL~:;rjL~IU1:;nu"
,.J ~,,~ ~ ~

~'JU'VI 3 : nl~~1Jl 'VIP\UP11'1 LL~::~t]l'1n~~~

~')u~ 4 : n~EJ'VIfinI1t-i.!3.J-i.!I,) 1~~~e.J~t;i~nl1'tiIU1:;nu~1'1..

,.J " ,~ "
~,)U'VI 1 : ~~~~~,)UI'1,)~~~e.JI'1'f)1JLL1J1J~'f)1JClI~" "

tu~l11nILP1i'f)~~~It1 X ~~1uoJi~~~nl~Uj;1

1.L~f'!

0 ~iY~ 0 "!I1t1

2.~1~

0 21 -30 0 31 -40

0 41 -50 0 51 -60

3.~ClIW"11~

0 L~111 0 ~~1~

0 ~~It1

4.nl~P1n~1

0 U1:;Cl~~n~1 0 ~fitl~P1n~I/U,)"!I.

0 f)~mC1JC1JI/U,)~. 0 1fiC1JC1J1~1

0 mC1JC1Jlt'VI 0 mC1JC1JIL~n

..
5.~1"!1~

0 ~un~IUL~n"!lU 0 Lto)'l~~~~~n~

D d 0 " ~ ~~ ~
~U1 ' ". ~111"!1nl~ ~Un~IU~j,)~I~n~

0 u,3JUIU 0 ~1;~:fj~1:; (L-DU LL~'VIij 'VIUI£JP1,)I~ ";jf'!'Jn1 ~tllu11n)

6. ~1£J ~t;i'f) L~~U

0 5,001 -15,000 0 15,001 -25,000

0 25,001 -35,000 0 35,001 -45,000

0 45,001 -55,000 0 55,001 -65,000

.r ~
0 65,000 -75,000 0 75,001 ~UI.U



tti'J\.!~2: F1'J1~ii~-ii\.!fi~~t;j1~1;]'J u. Vl\.!U~::ri\.!~ [;1 u.~::ej L~1U ~::ri\.!..

7. vi1\.!~~nri1JI;]'JUVl\.!U~::ri\.!:n'FJ[;1 LU\.!n1~tti'J\.!j;j'J 1.oJi~1~ 1~..

0 1.oJi (.jf1~1U[;1~1J.jf~ 9) 0 ~1oJi (bU~~FI~1J.jf~ 8)

8. ~1nvi1\.! 13J1;)~~n L,j\.!n1~tti'J\'!I;]'J u.l!f'Jvi1\.!~~n ri1J l;]'Ju Vl\.!u~::ri\'!~[;11;)b(;1tJ

0 21L~~\.!u.\.!::U11.~i~n 0 n1m(;1ii~111~N~~~I;]'Ju.Vl\.!U~::ri\.!:n'FJ(;1

0 ,,~~ ~ ~ - 0 A
l~nn\.!b(;1tJ1J~L~'1J ~\.!1 9. ~1nvi1\.!i~n Lu\.!n1~tti'J\'!I;]'J~~ ri~\.!u.~'J F1'J1~i~-ii\.!fi LU\.! 1u1. \.!iin~tl..!:: 1.(;1

0 ..~"" 0 L'Yi~\.!~~tJ L~tJ\.! L'Yi~\.!VlVl1~1\.!

0 " 0 ..
'1J1[;1'Yi\.!~~ ~\.!1 'I ...1i.1 ~ ~ ~ .1 ~ .1 ~ "".

1 O.L~(;1eJ~ b(;1VlVl1\.!0J!~u~::n\.!0J!'J(;1n1J[;1'Ju.Vl\.!lJ~::n\.!0J!'J[;1Vl~1L~\.!~~1tJu~::n\.!"iI'J[;1 «(;1~1JL'YitJ~ 1 F11(;1~1J).
0 ~~nri\.! 0 Ln~~1.~..

0 11F11t1J 0 ~\.!0J!~1J

0 ~tJ1n~o,!1J~\.!\.! 0 ~\.!1~vl1U~::ri\'!~[;1'r)rJu~'J."
" ,"".I~"'" ~.I ~"","", ~".

11.L1J£Ju~~n\.!"D'J[;1LL~::'J~L~\.!Lti1u~::n\.!0J!'J[;1VlVl1\.!b(;1Vl1 12. L~(;1e.1~ 1.(;1~21e.1~l?i~n1'l'Vi1u~::ri\'!~[;1~ti~vi1\.!

.
D n1~Lri1Jtiti~ 0 n1mti~ri\.!F1'J1~L~£J~~~~:n'FJ[;1

D n1,u~::ri\.!~~111'Yi 0 ~\.!1..".'..".'."'.' '...' 13. u~~'I1\.! n~~fi~~3J"~ti~vi1\.!FT~21eJ~'I1~il1J~1~ 1~

.
0'21 013J21

...~ ,,~... ...
~'J\.!Vl 3 : n1~~1J~ VlP!\.!F1(;1 u~::'Yit"][;1n~~~

bU~(;1u.~(;1~F1'J1~~(;1L,,1u~ti~vi1\.!b(;1£Jn1n1J1VlLF1i~~~~1£J X 1J\.!~~1£JL~~~~'r)(;1~l!fti~(;11~F1'J1~L,j\.!~1~~1n
, , """ .."""""",,,",, ~~...~" ~

Vl ~ (;1 n~ru1 L~'eJ n [;1ti1J L'Yi £J ~~ ~ L(;1£J'JVlVl1W F1'J1~ ~ (;1 L ~\.!~~~ ~Vl P!\.!~ (;1 [;1 ~~ n1J~ti F1 'J 1~\.!\.!..
1 ~ L ~ \.! 1 ~ L ~ \.! L~tJ1 L~\.!;)'JtJ L ~\'!;)')tJ

,"" ' ...
~ 'J £J ~'J£J titJ1~t!~

, .,;
titJ1~t!~

n1~fui (Perception)

.1 ~""'_"I";""""".I~"1. u~::n\.!"D'J [;1 Lu\.!~~Vl~ ~u~:: btJ"iI\.!

2. u~::ri\.!"Dij[;1LU\.!~~~1L,j\.!~ti~~[;1

3. u~::ri\.!:n'FJ(;1Lu\.!~~~21Pi1 ~tiLn~L~(;1n1~ru1;JF11~e1\.!.
4. u~::ri\.!"Dij(;1Lu\.!~~~1~~ vl1u.~'J~1(;1Vl\.!.
5. u~::ri\'!~[;113J~1~1~t1oJi'JtJti~1~1;) ~1nLn(;1L~[;113J~1(;1e1\.!.
6.1;]'J u.Vl\.!U~::ri\'!~[;1LU\.!en~1J1n1~ (;1LL~~n;'11;)~" "..

7 .1;]')u.Vl\.!'1'J1nIOi1~~ii~eJ~U~~Lt!1ii~n;'1L~~ti..

8.1;]'Ju.Vl\.!'1~~1~F1'J1~~~'Yiti 1.~ 1.~u.rivi1\.!

9.1;]'J U Vl\.!'1tJ~1~1J1n11vi1\.!L~~~

1 O.I;]'J u.Vl\.!'1~1(;1~'J1~Lti11~ 1.tti1.\.!vi1\.!L~~ti

11. u~~ri\'!~[;1~l?iti~~ti1J~f'JLL~~[;1\.!Lti~



Vfp\~~ (Attitude)

12.vi1'IJ~n~l;i~n1ffi1,j1::ri'IJ~[;1..

1 3. vi 1'IJl~ n '1!~1.J n11~1~ u.eJ'lJn11L~'lJLUl,ju.1.J1.Jn11'Yi1,j1::ri'IJ

-n~[;1

14. vi1u~ntj11.JM,j1::riU~[;1L~1LmtJ1.JfJL~1,j1::riu..~

15. vi1u~ntj1\3J~tJ1n'Yi1,j1::riU~[;1 L'rj11::\~~PI~13J!j~~~U

16. vi1u\3J-n~1.JPI~13J~~tJ1n L'lJn11~~I;i~ri1.J1.JM,j1::riU~[;1

17. vi1'IJ~n~l;i~n11L~1.J;n1~~~I;i'Ju.'YIU,j1::ri'IJ~191..

18. vi1UL~~ L~ L'lJI;i~u.'YI'IJ,j1:;ri'IJ~[;1

19. vi1'IJ~ntj1n11~~I;i~ri1.JI;i~u.'YIU"1LuuL1~~~~~tJ1n

20. vi1'IJ1~ntj11;i~u.'YI'IJ,j1::ri'IJ=D~191 \~L~3JL~ L'lJn111.J;n11Lvi1~..

PI~1

21. vi1u~tJ1n~oJ1.J~'IJ'lJI;i~u.'YI'IJ~~~vi1'IJ.
22.vi1'IJ~nu.pjL'lJPI~13J\~L~L~~~~I;i'Ju.'YI'IJ"1..

'rjtl~n113J (Behavior)

23.vi1'IJ'Yi1,j1::ri'IJ=D~[;1L'rj11::L11'IJPI'J13Jr;i"eJ~n1~~~vi1U

24. vi1UI;i~~'IJ L ~'Yi1,j1::riU~191 L 'rj11::1;i'J u.'YIU,j1::ri'IJ~191

25. vi1'IJLmtJ1.JL ~tJ1.J4i~3J~~~~ u.1;i~::1.JM ri~'IJ~~::I;i~~'lJL~'Yi1~

.1 1J1::n'IJ"JI'J,191

26. vi1'IJ1;iC91~'IJ L~'Yi1,j1::riU~[;1 L 'rj11:;L ~'lJPI'J13J.;j1LU'IJLi~ 1'i'J'IJ

27. vi1'IJ~n,j~~~fltJL~~ \r;i'I;iC91~'lJL~'Yi1,j1::ri'IJ~191 u.fl'J

28. vi1'IJ~n tJ~~lf~~\r;i' 1;i~~'IJ L ~'Yi1,j1::ri'IJ~191..
29. vi1'IJ~ntj1,j1::ri'IJ~l91nLuu,j1::ttJ"D.:i L'rj11::L~nFi1fn~1..

'rjtJ11.J1~u.~::~~L~~\r;i'

30. vi1'IJ1;i~~'IJ L~'Yi1,j1::ri'IJ~191 L 'rj11::n1nJ1::riu~191 LU'lJn11

-.JQ .1 ..
~1~ u.eJ'IJ'YI1~n11L~'IJ'YIC9111J u.1.J1.J~'IJ~..

31. vi1'IJ1;i~~UL~'Yi1,j1:;ri'IJ~[;1L'rj11::vi1 L~Lii~PI'J13J~1.J1tJL~~U

32. vi1'IJ1;i C91~'IJ L~'Yi1,j1::ri'IJ~191 L 'rj11::.;] C91 PI'J 13J 11P11 t"U

gq'J'IJ~ 4 .n~tJ'YIfin11t\'.!3.JU1'JL~~~eJ~l;i~n1ffi1,j1::ri'IJ~191.
t,j1~n1LPl1~~~3J1tJ X ~~L'IJ.IJ'fJ~n~~'YIfin11t\'.!3.JU1'JL~~~eJ~I;i'fJn1ffi1,j1::ri'IJ~I91~'fJ~vi1'IJtj11;i'Ju.'YI'IJ

...
..~"" ".JQ , ~_!~"nfl~'YIfin11 ~'IJ3J'lJ1'J ~~'YI3JeJ~l91~ ~l,P1tJV.jC91 V.jC91LL1.J1.J'IJ ~'IJ

" "
n1ffi1,j1::ri'IJ~191 u.1.J1.JU 1.J1~PI'f~

1. "~1nPlNI;iC91~'IJ L~eJ1n..~'lJri1.JL11lf'IJ'; PlN~:: \r;i'ruPl'J13JI"1'3J Pl1'fJ~~I91Vf'IJ~ 500000..,
1.J1'Y1 'rj1~3Jru~1~tJPI~'YI~~1Oi1~.;J:n 1 1.J1'Y1 1 Lt!i'IJFi::/Plru" i

2."~1n~NrT~fl~L~\3JI;iC91~'lJL~ N [;1~'IJ'; PI'J13J~3JPl1~~~l91nrT~'l3JLiiC91~'IJ 4'~~'J::~I91P1'IJ 1

'l3Ju.U'IJ'fJ'IJ'lJ::PI::/Plru ~n~~rT~'rj~1C91 t~n1~ru'YI'eJ~3JflFi1ntj1 6000 1.J1'Y1~nr;'('JtJ"..



n~tJVlfin1~t~u11L~~a1CJ~I;if) ~b~tJ~~ ~~bb1J1JmU, " "" "
n1'lvi1,j~::riU~(;1 bb1J1JU 1J1."~f.,,

3. "t11~rul;;' ~?iu L ~vi1,j ~::riu~(;1liu,1 b vJ1ri1Jt;)1~ru 1;',j~::riU~113.J~13.J1~tlLUn1""'111t1, ,
L;' bb~::fJ'" b,jun1mn,jf)"'~~f)1JP1f1LW~!J~iitJ bb~::~u~."c;i~tJIOi::1 P1fu"

4."t11~ruL3JI;;'~?iUL~vi1,j~::riU~(;1LUliu,1 bvJ1ri1JP1rub~tJ"'~(;1V1nliuu:;~:: I~fu 1.41n...
~~1 ~~i." L,jL3JLoJil;;'~ ~ru~Ub~tJ1 /1~~tJ1 bb~::~n rit;,fu ~~13.J b~f)~ ~!JUr;)1tJ"."
5." P1 ru~U"Df)1J LUI;;'1 bb VlUf)ti1"'~3.J ~rutlU~~~::~U1J~UU~!J,j~::riu~(;1 ri1J~3.Jb~~1;;'1 P1ru

bf)"'bb~::Lc;ioJi1t1~3.Jb~~~LUf)1on~,1Lr;)U1U ~3.J~::\c;i~~fuL-D'P\JruU1U1"
" "

6. "~3.J1.41~nft13.J1f)~'\.\UU~1U~ rul;;"" 3.J1n3.J1tJ t11 boJiUUUbb;'1P1ruvi1U1::riU~~ri1J~3.Jin 1" .., .
llU1JU:;~fu"

7. "'\.\1nvJ1uti." L3JI;;'~~U L~vi1,j~::riU~~ Luliuu ~113.J ft3.J~~f)."~~nti.,, ~bn~~U ~~.
~f)"'vJ1Uf)~1JUP1~13.J~bbUUf)U '\.\1nti"'~"'b~~~::I;;'(;1~UL~vi1U~::riU~~LUliu,1 P1113.J~

bbuu~unti"'P1.,,~~~I;i~L,ju:;~::"
"",, d -'I .-"" d oJ8."P1ru~~~rubb3.Jb~tJ"'(;1P1ru3.J1 ~~Wf)~rub~1J L'\.\n I 1fin1~U"'VI~::VI(;1bbVlU' In I~ru~f)'" ....". .'~ ~.~.

vJ1U ~~3.J~(;1n b~U~(;1LUm~f)."n1m~::riu~~~vJ1U~:: \;'a1 ~U L-D'toi1tJtJ13.Jbn~ru L"'~::""
9. "~n1~a1~113.Jnl;;'C1J t\j1;i~~f)bb3J '\.\1n ~bn1Jb~UL~vJ1UL~-D'toi1!JLU~ru::~vi1 Lr;) bb;'~~f)

L~~:: Lr;)a1t f)n1~VI ~ bb VlUvJ1U I;;' ~~U L~vi1liu,1~nt;)11Oi::"

1 0." ~ru~~P1rubb3J~::/1~L ~ bb~::~U"D3.J L UI;;'1 ~ru ~~rul;;'~~UL~vi1,jro;riU~~ 1"'bbri~ruYi!J, ." ...
P\Jrubb3J b~31,~Ub,jU'liC1J C1J1 bb~'" ~113.Jfn~P\J rua1L~bbrivJ1U"

11."'\.\1n~ru~vi1,j~::riU~~ Luliu,1 Ci~ \r;)t;)1~rulOi~u;;1"'b~tJ"'~~I;;'~bf)"'bb~::~~~~'"..
~,ru~~~rubb3Jr;)1tJ ~ru~~~rubb3J~1~~:: ~ bb UL~ L u~~13.Jfn~~~I;if)vJ1UU:;~::", ,. .
12. "Vln~U~tJ1nb,jU~n~~ ;;iUP1~t;)1~runboJiuriu ~bi1uti.,,~rulOi1Lun1'lvi1u~::riu~~." ..
'Ii C1J C1J1,j~:: riu~ ~ ~::b,jUb~31 ~u 'Ii C1J C1J1 bb~'" ~ 113.J fn~~." ~ n~ a11;i ~~~ bb3J P\J ru~ ~1""Ii C1J C1J1

", ~ ~"".. ~
bb'\.\"'~113.J~nll1J1JU1.4~~tJ.,,~::"

13."~.,,~a1L~~f)tJ1ntlnb1t1nt;)1b,jU~n~L3J~ ~iUPi(;1t;)1~runboJiuriu '\.\1n ~Lr;)11"'bb~U" " .
Vl1."n1~b~Ur;)1tJn1'lvi1,j~::riU~~ ru b1~1,1liu.jj'1""\.\U1'\.\1n~ru~~13.J1~tlvi1"'1U\r;)." "
P1ru~::b~tJ"'(;1~ru~f)~rubl.3J\r;)~ti1'" \~ n1m~::riu~ ~~13.J 1~tloJi~!J b~tJ." (;1vJ1U \c;ilOi::"." ., "
14. "~f)bb3J~\r;)~1(;1'\.\li""\.\~'f);'~."n1~~::\~ LUI;;'~vJ1U bbl;i~::b,jUn1~~'\.\1nvJ1UI;;'(;1?iU L~vi1

,j~::riu~~ b ~f)~~ bb3Jr;)1 tJ 1;;'1vJ1Ub~"'"

15."~3.J1~n 1U~~'f)1J~f1~::/1~L~ LUI;;'1~ru~~ruPi(;1bUU ~1"'bb~U~~b,jU r;)~tln1'lvi1" ..
.1 ~ d ~ ~ "
lJ~::nU"D~~b~~~1~rubf)"'bbfl::~~'f)1J~~1~ru(;11tJ"..
16. "~3.J1~n LU~~~1J~f~~."~::tJ~'\.\li.,, LUj;j~~ru ~~ruti." ~\;'~1"'bbtJUn11bn1J~~3.JL~U;'~EJ..

0.1 ~ d ~ d ~"
n1ffi1lJ~::nU"D1~ b ~~~~ ~rub~'" bb~::b ~~~~~1J ~~'J ~ru(;1~tJ"..

~'f)~~1J~~::~ ru~1'\.\fun1~~~::b 1~1tiJUa1 f'11 bb~(;1'" ~~13.J ~(;1 L i1u L ULb1J1J~~1Jtl13.J,1.



~31~fl~'i-oJgq~1",fuu.1J1Jgq~1Jt113./~'J13./Fi~L~U~~~~L~1u:::nU~j;j

1. Lf'I"lI~-if~t113./ 2. r;i'Ju.U: 3. t;j1u."'U~-if~3Jfl 4. :1EJfl::LtiEJ~"lI~~-if~~'J13./ 5.1Ii1~L,jU\U\;; 6.;)!J

(Question No.) (Var.name) (Col. Position) (Question Label) (Possible Value) ft~Ln~

(Com

ment)
..I

No. 1-2 Lfl~VlLLlJlJgq~1Jt113./ 01-40

1 Sex 4 L"t'iPi 1."'iQ~

2. "D1EJ

2 Age 6-7 ~1~ 21-60 U

3 Status 9 gqt11W11"t'i 1.~~

2.gq3./:~

3.~1EJ

4 Edu. 11 n1:~n1.i1 1. u::;t13./~n1.i1

2.3!DEJ3./~n1.i1/u'J"D.

3. ~~illt1Jt1J1/U'Jgq.

, 4. illt1Jt1J1~1

5.illt1Jt1J1LVI

6. illt1Jt1J1L~n

." -
5 Career 13 ~1"D"t'i 1. "t'iUn~1UL!Jn"DU

, " -: 
2.L~1~!J~!l::n~

..
3.~U1

"
4. ~111"Dn1:

"t'iun~1uf~~~1"'n~.,
5. LL~,j1U

." ~ .
6. ~1on"t'i'eJgq1:: LonU

LL"t'iVlEJ VlU1£]~'J13./

~P1'Jn~gqt11u11n

6 Income 15-20 :1£]\;' 5,001 -7,5001

1J1V1~U\U

7 V8 22 LWL-li 1.L-li

2.UJL-li

8 V9 24 n1:i,.ynr;i'JLLVluu:::nU~j;j 1. L~~Uu.u:;\l1

2. n1:ii~ft3./Jl11.icU

~~~r;i'Ju.VlU

3.i,.ynnUL~£]-J~L~t1J



'*
4. tJU1

9 V10 26 P1~1~t/i~"ufiri1Jr;i~LI."'u 1.~~tJU~'iitJ~tJU

'* oJ.
2.~~~U""""~"U

~oJ"
3. CJJ"j;1't'jU'a~

'*
4. 'aU1

10 V11 28 ~"'j;1~~ LUn1~'a,j1:;riU~j;1ri1Jr;i~LI."'U~~1~~U'a~1tJ 1.14'nriu...
,j1:;riu~j;1 2.~n1~1~

3.;1~1CJJ
d

4. "DU"D'a1J

5. 'atJ1n~ii1J~uu.
6.~UL~'Vi1,j1:;riu
-0"
"J!~t;1~tJLI.~1..

11 V12 30 -43 ~ijtJ,j1:;riULI.~:;~~~~U1J1:;riU~j;1

12 V13 45 ~"'t;1~~ 1Un1~'a1J1:;riU~j;1 1. n11~ri1J'a'a~.
2.n1m'a~riu~11~

~~tJ~~'a~~j;1

3. n1ru1:;riu~~f11't'j.
'*

4. 'aU1
I ..-~ ~

13 V14 47 ~t11U::~'a~n1~fi11~ 1.~~~1J~P11J

2. ~~~~.;j~Iii1J

14 V151-v1592 49-69 n11fu1 1=UJ~~U/11tJ~FJ1~..
0

fI~

2 = ~~~u/1~tJ

3 = ~~tJ1

4 =~~U/11tJ
~" ,..:5 = ~~U~1tJ~tJ1~tJ~

.1 ~- ..1~oJQQ.1 ~ ..
V151 49 1J1:;nU"D~j;1 ~1JU~~Y1~ ~1J1:; ~tJ"DU

V152 51 ,j1:;riU~j;1~,jU~~~1~,jU~'a~~j;1

V153 53 ,j1~riu~j;1~,ju~~~311'i1 ~tJ~Fi~~"'j;1n11CU1~P11~e1u.
V154 55 ,j1::riu~j;1~,ju~~~1~~ Yi1L1.t!i1~1~"'U.
V155 57 ,j1~riU~j;1~~1~11t1oJi1tJ'a~111/1 "'"n~n~~~j;11~.

P11~e1U

V156 59 r;i~~"'U,j1:;riu~j;1~,juej1ii1J1n11 ~~~~nf'111/1~

V157 61 r;i~~"'U1J1~riu~j;1'iinP)1\4~ii~~~1J1~LtJ"DU~nf'11..

~~'a





V173 97 v11U~mtJ1J~,;tJ1J.jitJ~fl~'eJ~l.I.l;]fl::1JM ritJu~~::I;i~"

aU1~~11J1::nU~f'1

V174 99 v11UI;i~~uL~~11J1::nU~f'1~Vi11::~~U"'JI~~I~,jU~1~

l'I'Ju

V175 101 v11uffin1JfltJ~Ji'tJ~tJ1c;)1;i~~UL~~I1J1:::nU~f'1l.1.fj'J"

V176 103 v11Uffin~~~1~~1c;)1;i~~UL~~IU1::nU~f'1
."

V177 105 .v11uffin~I1J1::nU~[;1n~,ju1J1::LtJ"D.J: ~Vi11::~iJn~1
OJ

1n~VitJ11J1fll.l.fl::tJ1J~~~1;I1c;)..
V178 107 Yl1UI;i~~UL~~1U1::nU~j;1 ~~11::n11U1::nU~[;1

~,jun 11'J 1 ~ I.I.~UVl1~n11~U~ ~ 1U 1.I.1J1J~~~"

V179 109 v11UI;i~~u1~~11J1::nU~[;1~~11::~1L~~n~~'J1~
of

~1J1tJ1~~u

V1791 111 v11UI;i~~u1~~1U1::nU~[;1~~11::I;i~rI~1~hrl1t\j

17 V181-v1897 113-143 nfl~Vlfin11LU~U1'JL~ 1.~~~tJYJ~I.I.1J1J~
~

2. Vi~I.I.1J1JULU1J1~, "I

f rlf~i 
'

V181 113 Promise

V182 115 Threat

V183 117 Expertise (positive)

V184 119 Expertise (negative)

V185 121 Liking

V186 123 Pre-giving

V187 125 Aversive stimulation

V188 127 Debt

V189 129 Moral appeal

V1891 131 Self-feeling (positive)

V1892 133 Self-feeling (negative)

V1893 135 Altercasting (positive)

V1894 137 Altercasting (negative)

V1895 139 Altruism

V1896 141 Esteem (positive)

V1897 143 Esteem (negativ)
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