




















บทที่ 1
บทนํา

ที่มาและความสําคัญของปญหา
จากอดีตที่สังคมไทยเปนสังคมเกษตรกรรม  วิถีชีวิตของคนไทย  คือการดํารงอยูรวม

กันเปนครอบครัวใหญ  ประกอบดวย  ปู  ยา  ตา  ยาย  พอ  แม  พี่  ปา  นา  อา  พรอมหนา  เมื่อ
เกิดปญหาอะไรก็ตาม     สมาชิกภายในครอบครัวจะชวยเหลือซ่ึงกันและกัน  ปู  ยา  ตา  ยาย   ที่
แกแลวจะมีลูกหลานคอยเลี้ยงดู  ทําใหความจําเปนในการพึ่งสถาบันอื่นนั้นนอยลงไป  ประกอบ
กับสภาพเศรษฐกิจของสังคมไทยในสมัยนั้นดีเนื่องจากพลเมืองนอย  แตละครอบครัวมีฐานะที่จะ
เลี้ยงดูตัวเองไดเปนอยางดี

แตสภาพสังคมไทยในปจจุบัน  ไดมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก  โดยเฉพาะดาน
การพัฒนาเศรษฐกิจที่เปนไปตามแนวทางของ  “อุตสาหกรรมนิยม”   (Industrialism)  คนใน
ชนบทไดเคลื่อนยายเขามาศึกษาตอหรือหางานทําในเมืองใหญๆมากขึ้น  สภาพครอบครัวแบบ
อุปถัมภที่อยูกันพรอมหนาอยางมีปู  ยา  ตา  ยายนั้น  นับวันจะเห็นไดยากขึ้นทุกที  ครอบครัว
ปจจุบันกลายเปนสังคมที่อยูกันแบบปจเจกชนที่มีเพียง  พอ  แม  ลูก  แตละครอบครัวตาง
พยายามหาเงินมาซื้อส่ิงจําเปนในชีวิตตางๆ  เชน  บาน  รถยนต  การศึกษาของบุตร  เสื้อผา
เครื่องนุงหม  การพักผอนเหลานี้เปนตน

ประชาชนจึงตองเก็บออมไวในสถาบันการเงินเอาไวใชในอนาคต  แตตองใชเวลา
นานมากกวาจะเก็บเปนกอน การเกิดเจ็บปวย ฯลฯ  ก็จะลําบาก  ประชาชนคนไทยสวนหนึ่งตอง
พบกับชะตากรรมที่ตองเผชิญกับการมีชีวิตอยูในสภาพที่เสื่อมโทรม  การเสี่ยงภัยทางสิ่งแวดลอม
มามากขึ้น  ภายใตสถานการณเชนนี้  การคิดถึงคุณภาพชีวิตของคนในสังคม  จึงเปนเรื่องสําคัญ
โดยเฉพาะอยางยิ่ง  การประกันคุณภาพชีวิต

ในสังคมที่พัฒนาเปนสังคมอุตสาหกรรมมานานกอนประเทศไทย  และผูคนผาน
ความทุกขยากในการดูแลตนเองไมไดมากอน  รัฐบาลไดสรางระบบของรัฐขึ้นมารองรับเพื่อทด
แทนบางสวนของสังคมครอบครัวใหญที่สลายไป  เชน  มีระบบสวัสดิการ  หรือประกันสังคมเพื่อ
ใหผูที่อยูในวัยชรา  หรือผูที่ไมสามารถหารายไดเลี้ยงตนเองได  ดวยเหตุตางๆที่ไดรับการดูแลขั้น
ต่ําจากรัฐ  โดยในระหวางที่ยังทํางานอยู  ผูที่มีรายไดตองจายเงินสวนหนึ่งใหกับรัฐ  เพื่อเปนเงิน
สําหรับประกันตนวา  ในยามที่ตองการความชวยเหลือ  รัฐจะเขามาชวยแทนที่    สําหรับคนไทย
นั้น  การพึ่งพารัฐ  ยังไมสามารถกระทําได  ดังนั้น  ทุกคนควรหันมาเนนการพึ่งตนเอง  ดวยการ
ออมเงินตั้งแตในวัยทํางาน
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จากการสอบถามสํารวจของธนาคารแหงประเทศไทย เกี่ยวกับวัตถุประสงคในการ
ออมเงินของแตละบุคคล  พอจะสรุปไดวา  เปาหมายที่สําคัญที่สุดของการออม  เรียงตามลําดับ
ความสําคัญคือ

1.เพื่อไวใชยามเจ็บปวย  และในวัยชรา
2.เพื่อการศึกษา
3.เพื่อเปนเงินทุนในการประกอบอาชีพ  เพื่อไวใชกูเงิน   และเพื่อไวซื้อของอื่นๆ

ดังนั้น  ไมวาจะเปนการนําเงินไปใชเพื่อวัตถุประสงคใด  เราตองเริ่มตนดวยการออม
และวิธีการออมก็มีหลากหลายวิธีการ  ซึ่งแตกตางกันตามความเสี่ยง  (risk)  อัตราผลตอบแทนที่
ไดรับ  และเงินตนที่เร่ิมเก็บออม

การประกันชีวิต  เปนรูปแบบการออมเงินวิธีหนึ่ง  ที่ชวยประกันเงินออมของผูเอา
ประกันในยามฉุกเฉิน  ในกรณีที่เกิดเหตุการณที่ไมคาดคิดหรือเกิดอุบัติเหตุ  ทั้งนี้เพราะการ
ประกันชีวิตเปนการคุมครองและสรางหลักประกันใหแกชีวิตและครอบครัว

ความเปนมาของประกันชีวิตในประเทศไทย  เร่ิมตนเมื่อหลังสงครามโลกครั้งที่  1
ธุรกิจประกันชีวิตในยุโรปและในอเมริกาไดขยายตัวกวางขวางมากยิ่งขึ้น  เพราะประชาชนรูถึงคุณ
คาและประโยชนของการประกันชีวิต  การประกันชีวิตไดแพรขยายกิจการมาในประเทศไทยอีกใน
ปลายรัชกาลที่  6    ซึ่งในสมัยรัชกาลที่  6  แหงกรุงรัตนโกสินทร ไดทรงโปรดเกลาฯ  ใหตรา
กฎหมายแพงและพาณิชยข้ึน  เพื่อใชบังคับเกี่ยวกับการประกันภัยและการประกันชีวิต  เมื่อวันที่
1  มกราคม  พ.ศ.  2467

ตนรัชกาลที่  7  ไดมีการติดตอขออนุญาตประกอบการประกันชีวิตในประเทศไทย
รัฐบาลเห็นวาการประกันชีวิตเปนธุรกิจที่มีสวนเกี่ยวพันกับความผาสุกและความปลอดภัยของ
ประชาชน  จึงไดกําหนดธุรกิจประกันชีวิตไวในประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยบรรพ  3  เมื่อป
พ.ศ.  2471  หลังจากนั้นตอมากระทรวงพาณิชยและคมนาคมจึงไดตรากําหนดเงื่อนไขการขอ
อนุญาตประกอบธุรกิจการประกันชีวิตใชเมื่อ  31  กรกฎาคม  2472  พรอมๆกับเงื่อนไขการ
อนุญาตประกอบธุรกิจการประกันวินาศภัย  บริษัทประกันชีวิตตางประเทศไดรับจดทะเบียนและ
ประกอบการประกันชีวิตเปนบริษัทแรก  เมื่อ พ.ศ. 2473 ไดแก  บริษัทเกร็ท  อีสเตอรนไลฟ  แอส
ชัวรันส (Great  Eastern  Life  Assurance  Company  Limited) และบริษัทประกันชีวิตตาง
ประเทศอื่นๆไดจดทะเบียนตอมาตามลําดับรวมเปนบริษัทตางประเทศที่ไดรับอนุญาตใหประกอบ
การประกันชีวิตในยุคนั้น  รวม  5  บริษัท  โดยยังไมมีบริษัทของคนไทยเลย  (จนกระทั่งผลจาก
สงครามโลกครั้งที่  2 ไดเกิดขึ้น  บริษัทตางประเทศไดเลิกกิจการไปโดยปริยายซึ่งยังผลความเสีย
หายใหแกผูเอาประกันภัย  เพราะไมสามารถติดตอกับบริษัทได) ตอมาหลังจากสงครามโลกครั้งที่
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2 ผานพนไปแลวระยะหนึ่ง  บริษัทไชนา  อันเดอรไลทเตอร  และบริษัทอินเตอรเนชั่นแนลจึงได
กลับเขาดําเนินกิจการใหมอีก(สมาคมประกันชีวิตไทย , 2535 : 19)

บริษัทไทยที่ดําเนินธุรกิจประกันชีวิตเปนครั้งแรกในป  2485  คือ  บริษัทไทยประกัน
ชีวิต  และบริษัทไทยเศรษฐกิจประกันภัย (ตอมารวมทุนกับบริษัท  พรูเด็นเชียล  แอสชัวรันส
จํากัด  เปน  บริษัทพรูเด็นเชยีลแอสชัวรันส  ที  เอส  ไลฟ  จํากัด)  (Insurance 2001, 2542 : 18)

ในป  พ.ศ.  2510  รัฐบาลไดตราพระราชบัญญัติประกันชีวิตเพื่อใชควบคุมการ
ดําเนินงานของบริษัทประกันชีวิต  ทําใหบริษัทประกันชีวิตเริ่มใชหลักวิชาการกันมากขึ้น  พระราช
บัญญัติควบคุมการดําเนินงานประกันชีวิตมีสวนชวยสงเสริมใหธุรกิจประกันชีวิตกาวหนา  เพราะ
ทางการเขาควบคุมใหเปนไปตามกฎหมาย  มีหลักเกณฑการจัดเงินสํารองกรมธรรมและการลง
ทุนที่ถูกตอง  (สมาคมประกันชีวิตไทย , 2535 : 20)  ซึ่งพระราชบัญญัติประกันชีวิตและพระราช
บัญญัติประกันวินาศภัย  เปนกฎหมาย 2 ฉบับที่มีสวนสําคัญในการควบคุมธุรกิจประกันภัยยาว
นานถึง  25  ป  จึงไดประกาศใชกฎหมายฉบับใหม  คือพระราชบัญญัติประกันชีวิต  พ.ศ.  2535
และพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย  พ.ศ.  2535  ซึ่งบังคับใชจนถึงปจจุบัน  (Insurance  2001,
2542 :  19)

ในหลักการของการประกันชีวิต  ไดมีผูใหความหมายไวดังนี้
“ประกันชีวิต”  ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. หมายถึง  สัญญา

ประกันอยางหนึ่ง  แตการใชจํานวนเงินยอมอาศัยความทรงชีพหรือมรณะของบุคคลหนึ่ง  จํานวน
ที่ใชใหนั้นอาจเปนเงินจํานวนเดียวหรือเปนเงินรายปก็ได”  (จันทรา  ดานภูวงศ ,2536)

การประกันชีวิต  เปนการประกันภัยที่การจายเงินอาศัยการทรงชีพ  หรือการมรณะ
ของบุคคลเปนเหตุในการจาย  โดยการเฉลี่ยภัยซึ่งกันและกันที่เกิดขึ้นแกบุคคลหนึ่งไปยังบุคคล
อ่ืนๆ  ซ่ึงอยูในลักษณะการเสี่ยงภัยประเภทเดียวกันและรวมกัน  เพื่อเปนการชวยบรรเทาความ
เดือดรอนใหกับบุคคลผูที่ประสบเคราะหกรรมอันเนื่องมาจากการสูญเสียชีวิต  และเพื่อใหบุคคล
นั้นมีฐานะเศรษฐกิจทางการเงินกลับคืนเขาสูสภาพเดิมเหมือนกับไมมีการสูญเสียใดๆเกิดขึ้น  
(ประมวล  แกวไพรี , 2535 : 10 )

หลักการประกันชีวิตที่แทจริง  จะตองไมกอใหเกิดผลกําไรหรือผลประโยชนแกฝาย
หนึ่งฝายใดทั้งสิ้น  ดังนั้น  การประกันชีวิตจึงเปนการแตกตางกับการพนันขันตอ  เพราะมีทั้งฝายผู
ไดและผูเสียควบคูกันไปเสมอ  และที่วาการประกันชีวิตไมยอมใหเกิดผลกําไรแกฝายใดนั้น
หมายความวา  การจายสินไหมทดแทนนั้นจะจายเปนจํานวนเงินที่แนนอนตามที่ระบุไวในเงื่อนไข
ของกรมธรรมแตละประเภท  ตัวอยางเชน  นาย  ก. ทําประกันชีวิตไวในวงเงินเอาประกัน  จํานวน
100,000  บาท  ระยะเวลาเอาประกัน  15 ป สัญญาประกันชีวิตยังมีผลบังคบัอยู  หากนายก. ไม
ไดเสียชีวิต บริษัทผูรับประกันจะตองจายเงินสินไหมครบกําหนดสัญญาใหกับนาย ก. ดังนี้  บริษัท
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ก็ตองจายเงินสินไหม  จํานวน  100,000 บาทใหกับผูรับผลประโยชนหรือใหกับนาย ก. ทันที  จะ
เห็นไดวา  สัญญาประกันชีวิตเปนสัญญาตางตอบแทน  จะไมมีฝายใดฝายหนึ่งไดเปรียบหรือเสีย
เปรียบกันใดๆทั้งสิ้น  ตางฝายก็ตองยึดถือความซื่อสัตยสุจริตตอกันเปนอยางยิ่ง  ฝายทางบริษัทผู
รับประกันก็พรอมที่จะจายเงินสินไหมทดแทนให  ฝายผูเอาประกันก็ตองจายเบี้ยประกันใหเปนไป
ตามระเบียบทุกงวด (ประมวล  แกวไพรี , 2535 : 10 -11 )

สวนผูที่จะเอาประกันชีวิตไดนั้น  ก็จะตองเปนผูตกอยูภายใตการคุกคามของภัย
ประเภทเดียวกัน  การประกันชีวิตเปนการโอนภัยที่จะเกิดขึ้นมารวมอยูในสวนกลาง  คือบริษัทรับ
ประกัน  แตทั้งนี้ไมไดหมายความวา  การประกันชีวิตหรือผูทําประกันชีวิตแลวจะไมตาย  จริงๆ
แลวก็ตองตายดวยกันทั้งนั้น  เปนวิธีการโอนภัยเหลานั้นมาอยูสวนกลาง  บริษัทก็จะเปนผูเฉลี่ย
ภัยดังกลาวไปยังกลุมคนที่อยูภายใตการคุกคามของภัยประเภทเดียวกัน  เมื่อทุกคนไดเอาประกัน
ชีวิตไวก็จะรูสึกสบายใจ  เพราะมีหลักประกันตนเองไวแลว  เพียงแตเสียเบี้ยประกันใหแกกอง
กลางเพียงเล็กนอยที่สามารถจะกระทําได   

สภาพการณของธุรกิจประกันชีวิตในปจจุบัน  มีความสัมพันธโดยตรงและในทิศทาง
เดียวกับการขยายตัวของภาวะเศรษฐกิจโดยรวม  ในชวงเวลาที่ผานมา  แมวาธุรกิจประกันชีวิตจะ
ไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจเชนเดียวกับธุรกิจสาขาอื่น  แตนบัเปนเรื่องที่นายินดีอยางยิ่ง
วาธุรกิจประกันชีวิตมีการฟนตัวที่เร็วมาก  โดยในป  2542  มีอัตราการขยายตัวทั้งระบบกวารอย
ละ  10  ผิดจากการคาดการณซึ่งประมาณการไววา  ธุรกิจฯทั้งระบบจะขยายตัวประมาณรอยละ
3  การขยายตัวดังกลาวนาจะมาจากปจจัยที่สําคัญคือ  ภาวะดอกเบี้ยเงินฝากที่ลดต่ําลงอยางตอ
เนื่อง  เหลือโดยเฉลี่ยประมาณรอยละ  3 – 5 ทําใหประชาชนหันมาทําประกันชีวิตมากขึ้น  เนื่อง
จากจะไดทั้งความคุมครองและผลประโยชนตอบแทนจากอัตราดอกเบี้ยที่ปจจุบันกําหนดไวไมต่ํา
กวารอยละ  6  ถึงแมวาการออมดวยการทําประกันชีวิตจะมีสภาพคลองของเงินออมนอยกวาการ
ฝากเงินกับสถาบันการเงิน  แตผลตอบแทนดานความคุมครองเปนทางเลือกหนึ่งที่คุมคาและเปน
ความไดเปรียบของธุรกิจประกันชีวิตที่สถาบันการเงินอื่นไมมี(วารสารประกันชีวิต , ฉบับที่ 89
เดือนเมษายน – มิถุนายน  2543 , หนา  2 )

ดังนั้น  การประกันชีวิตในปจจุบัน  นอกจากจะเปนการประกันหากมีการมรณะ  หรือ
ความตายเปนเหตุเหตุการจายแลว  ยังหมายรวมถึง  การเก็บออมเงินหรือการฝากเงินกับบริษัท
ประกันชีวิต  ในรูปแบบการทําประกันชีวิต  เพื่อผลตอบแทนและความคุมครองชีวิตไปพรอมๆกัน

จุดมุงหมายของการประกันชีวิตนั้น   จะดูแลพันธะทางการเงินเมื่อบุคคลถึงแกมรณะ
เปนการทดแทนรายไดที่ตองสูญเสียในรูปของรายไดสําหรับเลี้ยงดูครอบครัว  เงินคาใชจายในการ
ใหการศึกษาแกบุตร  เงินที่ชําระหนี้สินหรือคาผอนสง  หรือเงินซึ่งผูเอาประกันภัยปรารถนาจะจัด
ใหแกครอบครัวและตนเองในอนาคต  (ประมวล  แกวไพรี , 2535 :  11)
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อาจแบงจุดมุงหมายของการทําประกันชีวิตไดเปน  3  ประการคือ
1) เพื่อสรางความคุมครองชีวิต  (Protection)  เนนความคุมครองของผูเอาประกันชีวิตใหมีทุน
คุมครองชีวิต  หากเกิดการมรณะ  จะไดเงินตามทุนประกันชีวิตตามที่ตกลงกันไวกับบริษัทประกัน
ชีวิต
2)เพื่อสรางสวัสดิการดานสุขภาพ  (Health)  เนนการประกันสุขภาพ  ใหผูเอาประกันชีวิตไดมีสวัส
ดิการดานการรักษาพยาบาลตางๆ  รวมถึงการคุมครองการเกิดอุบัติเหตุ  ภัยตางๆดวย  หากเกดิ
เหตุ  จะสามารถเบิกคารักษาพยาบาล  คาชดเชยตางๆอันมีเหตุดังกลาวของการเกิด  ทําใหผูเอา
ประกันบรรเทาคาใชจายตางๆที่จะเกิดขึ้นได
3)เพื่อสรางเงินออมไวใช  (Saving)  เนนการเก็บออม  การสรางวินัยของตนในการเก็บออม  เพื่อ
ไวใชอนาคตในวัตถุประสงคตางๆตามความตองการของผูเอาประกัน
นอกจากประโยชนสวนตนแลว  การประกันชีวิตมีสวนกับความมั่นคงทางเศรษฐกิจและ
สังคม  (ประมวล  แกวไพรี , 2535 :  22 - 23)

การประกันชีวิต  มีประโยชนและสรางความมั่นคงตอการพัฒนาระบบเศรษฐกิจและ
สังคมเปนอยางมาก  เพราะการประกันชีวิตไดอาศัย  “กฎแหงจํานวนมาก”  (Law  of  Large
Numberเหมือนกับการประกันภัยแขนงอื่นๆ  คือ  จะตองระดมทุนเขามารวมในระบบของการประ
กันภัย  จํานวนมากๆ  จึงจะทําใหเกิดเงินกองกลางขึ้นอยางเพียงพอ

ในเรื่องความมั่นคงทางเศรษฐกิจ  เราจะเห็นไดวา  การประกันชีวิตเปนวิธีการสะสม
ทุนวิธีหนึ่ง  และสามารถนําเงินจํานวนนี้ไปลงทุนในระยะยาว  เพื่อพัฒนาประเทศอยางหนึ่ง
เปนตนวา  บริษัทจะนําเงินสํารองของการประกันชีวิตสวนหนึ่ง  ไปซื้อพันธบัตรรัฐบาล  หรือใหเอก
ชนกูไปลงทุน  หรือลงทุนในกิจการประเภทอื่นตามที่กฎหมายกําหนดไว  ซึ่งเปนผลดีตอการ
พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ  ทําใหประชาชนมีงานทํามากขึ้น  ซึ่งเปนผลดีตอสวัสดิภาพทั่วไป
ของประชากร  และในขณะเดียวกัน  รัฐก็จะมีรายไดมากขึ้นอีกดวย  บริษัทประกันชีวิตเปน
สถาบันการเงินที่ใหญ  ความมั่นคงสูง  เปนแหลงระดมเงินออมระยะยาวของประเทศ  เนื่องจาก
สัญญาประกันชีวิตเปนสัญญาระยะยาว  กอใหเกิดเปนแหลงเงินทุน  เชน

- การซื้อพันธบัตร
- กูยืมในการกอสราง
- กูยืมในการสรางที่อยูอาศัย
- ซื้อหุนในกิจการตางๆ
- รับจํานอง
ซึ่งในทางออมเปนการเพิ่มจางงาน  เพิ่มผลผลิตและรายไดของประชากร  ทําใหเกิด

การหมุนเวียนทางเศรษฐกิจของประเทศที่ดีขึ้น
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ความมั่นคงทางสังคม  การประกันชีวิตชวยบรรเทาความเดือดรอนเมื่อเกิดภัย  ลดภาระของรัฐ
ดานสวัสดิการสังคมเพราะทุกคนมีหลักประกันที่มั่นคง  การประกันชีวิตนอกจากจะมีประโยชนตอ
เอกชน  และครอบครัวของเขาแลว  ยังมีประโยชนตอไปยังบุคคลอื่นๆในสังคมอีกดวย  กลาวคือ

ก.การประกันชีวิต  เปนการสงเสริมใหเกิดการประหยัดในหมูประชาชน  และพลเมือง  ซึ่ง
ถือวา  เปนการปลูกฝงนิสัยที่ดีและสําคัญยิ่งของคนเรา  นั่นก็คือ  ทาํใหประชาชนสนใจในการเก็บ
ออมและไมสุรุยสุราย  เปนการชวยบรรเทาปญหาเงินเฟอไดทางหนึ่งดวย

ข.การประกันชีวิตเทากับเปนการสงเสริมใหสถาบันที่เล็กที่สุดของสังคม  คือครอบครัวได
มีโครงการทางการเงินที่ดี

- ทําใหแตละครอบครัวมีความรับผิดชอบอยางดีขึ้นในชีวิตของตน  ในเมื่อมีภัย
พิบัติเกิดขึ้นโดยบังเอิญ  บุคคลที่ตนรับผิดชอบก็ไมเดือดรอนทางดานการเงิน

- เปนการสงเสริมใหแตละครอบครัวมีหลักประกันทางดานการเงนิอันมั่นคง
- ทําใหไมเปนภาระหนักแกสังคมและรัฐบาล
- ชวยสงเสริมสังคมโดยทั่วไปมีสันติสุข  กลาวอยางงายๆ  ก็คือ  การประกัน

ชีวิตสงเสริมใหเอกชนแตละคนมีความรับผิดชอบตอตนเองเมื่อประสบทุพพลภาพก็ไดรับคาชดใช  
เมื่อถึงวัยชราก็มีเบี้ยเลี้ยงชีพ  เมื่อเสียชีวิตก็มีเงินกอนใหครอบครัวไวแกปญหาตางๆ  เชน   ชวย
ใหลูกๆที่เปนกําพรามีทุนสําหรับศึกษาไปจนตลอดดังที่หัวหนาครอบครัวไดตั้งความปรารถนาไว

1)ชวยใหครอบครัวนั้นมีเงินกอนไวไถถอนจํานองหรือภาระผอนสงตางๆได  เชน  ที่ดิน  บาน
เปนตน

2)หากผูเอาประกันภัยเกิดทุพพลภาพก็จะทําใหมีรายไดสําหรับเปนคารักษาพยาบาล  และ
เปนเบี้ยเลี้ยงชีพโดยไมจําเปนตองมอบภาระเหลานี้ใหแกบุคคลอื่นๆ

ผลก็คือ  เทากับชวยสังคมใหมีหลักประกัน  สังคมอยูไดดวยสันติสุขทําใหงานในดาน
ประชาสงเคราะหของรัฐบาลเบาบางลงได  เปนการสรางความมั่นคงใหกับสังคม

ธุรกิจประกันชีวิตในรอบ 5 ป(พ.ศ. 2538 - 2542) (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ
, 2543 : 33 - 36)  จากอัตราการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องมาโดยตลอดของธุรกิจประกันภัยในทิศ
ทางเดียวกับการขยายตัวของระบบเศรษฐกิจโดยรวม  แสดงใหเห็นอยางชัดเจนวา  ธุรกิจประ
กันภัยมีความสัมพันธอยางใกลชิดกับภาวะเศรษฐกิจ  ดังนั้นในชวงที่ประเทศไทยรวมทั้งประเทศ
อ่ืนๆในภูมิภาคเดียวกันไดรับผลกระทบจากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ  ผลกระทบตอเนื่องถึงธุรกิจประ
กันภัย  คือ  อัตราการขยายตัวที่ลดลงซึ่งเริ่มปรากฏใหเห็นอยางชัดเจนในป  2540   โดยธุรกิจ
ประกันชีวิตมีอัตราการขยายตัวลดลงเหลือเพียงรอยละ  5.48 ในป 2540 และขยายตัวติดลบเปน
คร้ังแรกในป  2541 ในอัตรารอยละ  -7.56



7

สําหรับป 2542  จากมาตรการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาล  สงผลใหการฟนตัวทาง
เศรษฐกิจของประเทศเริ่มปรากฏทิศทางในทางบวกที่ชัดเจนขึ้น  และตัวเลขเศรษฐกิจสวนใหญบง
ชี้ใหเห็นวาเศรษฐกิจไทยไดผานพนจุดต่ําสุดไปแลว  กลาวคือ  อัตราการขยายตัวของรายได
ประชาชาติเพิ่มข้ึนจากปกอนประมาณรอยละ  4.6  โดยมีมูลคาการสงออก  การนําเขา  การลง
ทุน  และการบริโภคที่เพิ่มข้ึนจากปกอนอยางนาพอใจ  ในสวนของภาคการเงิน  ปญหาตอเนื่อง
เกี่ยวกับหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายได  (NPL) ของสถาบันการเงินเริ่มคลี่คลายแมวาจะยังคงมีสัดสวน
ในระดับสูงแตก็สามารถลดระดับลงไดมากเมื่อเปรียบเทียบกับเมื่อชวงตนป  ประกอบกับการปรับ
โครงสรางหนี้สามารถดําเนินการไดอยางตอเนื่อง  โดยยังคงมีปญหาที่ตองติดตามแกไขในสวนที่
เกี่ยวกับการหดตัวของปริมาณสินเชื่อสําหรับธุรกิจใหมที่จะสงผลกระทบโดยตรงตอการจางงาน
และการสรางมูลคาเพิ่มของผลผลิต  ผลจากการฟนตัวของภาวะเศรษฐกิจโดยรวมสงผลตอเนื่อง
ถึงอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต  ซึ่งจากสถิติที่ปรากฏในอดีตจะมีสวนตางของระยะ
เวลาการปรับตัว  (Time  lag) ประมาณ  1 – 2 ป  แตธุรกิจประกันชีวิต  สามารถฟนตัวไดอยาง
รวดเร็ว  กลาวคือ  ในป  2542 มีอัตราการขยายตัวของเบี้ยประกันชีวิตรับโดยตรง  รอยละ  10.26
โดยมีมูลคาเบี้ยประกันภัยรวมประมาณ  59,916  ลานบาท  ซึ่งหากพิจารณาถึงเบี้ยประกันชีวิตป
แรกซึ่งเปนธุรกิจใหมแสดงใหเห็นถึงอัตราการขยายตัวที่แทจริงรายปของธุรกิจประกันชีวิตแลว  
พบวา  เบี้ยประกันชีวิตปแรกมีอัตราการขยายตัวเพิ่มข้ึนประมาณรอยละ  30.06 ซึ่งนับเปนอัตรา
เพิ่มที่สูงและสะทอนถึงการตระหนักในความสําคัญของการประกันชีวิต  และการปรับเปลี่ยนพฤติ
กรรมของสังคมที่เร่ิมคํานึงถึงความมั่นคงพื้นฐานของครอบครัวดวยการใหระบบการประกันภัย
เปนกลไกแบงเบาภาระในชวงวิกฤติเศรษฐกิจ

สําหรับรายละเอียดและอัตราการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญของธุรกิจประกนัชีวิตในรอบ 5 ป
(พ.ศ. 2538 - 2542) รวมทั้งแนวโนมของธุรกิจในป 2543 ปรากฏในรายละเอียด  ดังตอไปนี้

• เบี้ยประกันภัย
ป 2542 ธุรกิจประกันชีวิตไดรับเบี้ยประกันภัยรับโดยตรงรวมเปนจํานวนเงิน  59,916

ลานบาท  เพิ่มข้ึนจากชวงเดียวกันของปกอนจํานวน  5,577  ลานบาท  หรือเพิ่มข้ึนรอยละ  10.26
โดยเบี้ยประกันภัยปแรก  มีอัตราการเพิ่มข้ึนสูงสุด  คือ  เพิ่มข้ึนจํานวน  2,978  ลานบาท  หรือ
เพิ่มข้ึนรอยละ  30.06    สําหรับเบี้ยประกันภัยตอไป  ซึ่งเปนตัววัดความคงอยูของกรมธรรม  ยัง
คงมีสัดสวนในอัตราที่สูงโดยเฉลี่ยประมาณรอยละ  76.44  ของเบี้ยประกันรับโดยตรงรวม  แสดง
ใหเห็นวา  ประชาชนเริ่มมีกําลังซื้อและมองเห็นความสําคัญของการประกันชีวิต  จึงมีการทํา
ประกันชีวิตกันมากขึ้น  ขณะเดียวกันผูที่ทําประกันชีวิตอยูแลว ก็จะรักษากรมธรรมประกันภัยโดย
สงเบี้ยประกันภัยตอไป  ดังตาราง
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ปแรก ปตอไป จายครั้งเดียว 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  :  *เปนตัวเลขประมาณการ
• จํานวนกรมธรรมและจํานวนเงินเอาประกันภัย
ในป 2542  มีจํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่ทําใหม  1,012,332  ราย  ลดลงจํานวน

32,876  ราย  หรือลดลงรอยละ  3.15 ในขณะที่จํานวนเงินเอาประกันภัย  234,463 ลานบาท
เพิ่มข้ึนจํานวน  37,634 ลานบาท  หรือเพิ่มข้ึนในอัตรารอยละ  19.12  แสดงวา  ธุรกิจประกันชีวิต
ขยายตัวเพิ่มข้ึนในกลุมของผูมีรายไดสูงเนื่องจากในป  2542 อัตราดอกเบี้ยเงินฝากธนาคารต่ํา
มาก  ประมาณ  3 – 5 %  ตอป  ผูที่มีรายไดจึงหันมาทําประกันชีวิตโดยมีจํานวนเงินเอาประ
กันภัยสูงขึ้น

ธุรกิจประกันชีวิต  จึงมีบทบาทสําคัญขึ้นเรื่อยๆ  ดังจะเห็นไดจากการเติบโตของธุรกิจ
ประกันชีวิตที่เพิ่มมากขึ้นในปจจุบัน  เห็นไดจากจํานวนบริษัทประกันชีวิตหลังปพ.ศ  2540 มีเพิ่ม
ข้ึนมาเปน  22 บริษัท  ซึ่งบริษัทที่ไดรับอนุญาตใหเปดดําเนินการใหม  เชน  บริษัทกรุงไทย  แอก
ซา  บริษัทสยามซัมซุง  จํากัด  เปนตน

การเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตจึงถือไดวามีความสัมพันธกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจ
ของประเทศและการเปลี่ยนแปลงทางสังคมอยางเห็นไดชัด  ในรอบทศวรรษที่ผานมา  (พ.ศ.
2530  -  2539)  เปนชวงเวลาที่เศรษฐกิจไทยขยายตัวไปทั่วทุกภาคของประเทศ  ในขณะที่
กรุงเทพกลายเปนมหานครที่มีขนาดใหญแหงหนึ่งของโลก

ธุรกิจประกันชีวิตและประกันวินาศภัยมีอัตราการเติบโตสูงมากในรอบ 10 ปนี้ คือโตถึง
236%   กรมธรรมที่มีผลบังคับเพิ่มข้ึนจาก 2.2 ลานราย (ป2530) เปน 6.9 ลานรายในป 2539
และชวง 5 ปหลัง  ผูซื้อกรมธรรมรายใหมมีมากกวาปละ  1 ลานรายทุกป  ทั้งเบี้ยประกันปแรกก็
เพิ่มมากกวาปละ  10,000  ลานบาท  ตั้งแตป 2537 เปนตนมา  และยังไมเคยต่ํากวานี้จนถึง
ปจจุบัน (ป2542) (ประกันชีวิต 2001 , 20 – 24)  ธุรกิจประกันขีวิตจึงมีบทบาทสําคัญตอการ
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พัฒนาทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ  โดยถือเปนสถาบันการเงินที่สรางความมั่นคงในชีวิต
ของประชาชนและเปนแหลงระดมเงินออมระยะยาวที่สําคัญ

แนวโนมธุรกิจประกันชีวิตในป  2543  เมื่อธุรกิจประกันชีวิตในปพ.ศ. 2542  หรือ  ค.ศ.
1999  มีอัตราการเติบโตทั้งระบบ  10%  ผิดจากการคาดการณในการประเมินและวิเคราะหการ
ดําเนินการที่สมาคมประกันชีวิตไทยไดจัข้ึนในวันประกันชีวิตพบนักขาวเศรษฐกิจที่พัทยาเมื่อตนป  
ซึ่งประมาณการกันไววาทั้งระบบจะเติบโตประมาณ  3%  ของป พ.ศ.  2541  หรือ ค.ศ.  1998
ทั้งหมดนี้อาจจะเปนผลมาจากการที่ธนาคารลดอัตราดอกเบี้ยลงชนิดที่ไมเคยมีปรากฏการณ
อยางนี้มากอน  ถึงกับมีผูกลาววา  สักวันหนึ่งถาไปฝากเงินที่ธนาคาร  อาจจะตองเสียคาธรรม
เนียมรับฝากเงิน  ตรงกันขามธุรกิจประกันชีวิต  ยังมีอัตราดอกเบี้ยคงที่ทั้งผลประโยชนจากการ
ฝากเงินประกันชีวิต  คือ  6%  และการกูเงินโดยใชกรมธรรมประกันชีวิต  คือ  8%  อัตราทั้งสอง
รายการนี้กําหนดกันมานานหลายยุคหลายสมัยของอธิบดีกรมการประกันภัย  หรือรัฐมนตรี
กระทรวงพาณิชย  ไมมีการเปลี่ยนแปลงใดๆทั้งสิ้น

จากรายงานภาวะเศรษฐกิจป ค.ศ. 1999  และแนวโนมป ค.ศ. 2000  ของสํานักงานคณะ
กรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  สรุปไดวาในป ค.ศ.  2000  เศรษฐกิจของโลกจะ
ขยายตัวขึ้นแตเพียงเล็กนอยประมาณ  3.5%  ซึ่งสูงกวาการขยายตัวในป ค.ศ. 1999 เพียง 0.5%
โดยคาดการณวา  สหรัฐอเมริกาจะขยาย  2.6%  ต่ํากวาอัตราการขยายตัว1.5%  เศรษฐกิจยุโรป
จะขยายตัว  2.7%

สําหรับประเทศไทย  คาดวาในป  2000  นี้เศรษฐกิจจะขยายตัวตอเนื่องจากป  1999  ใน
อัตรารอยละ  4.4  โดยมีปจจัยสําคัญที่ชวยสนับสนุนการเติบโตของเศรษฐกิจ  ไดแก  การสงออก
การลงทุน และการบริโภคภาคเอกชน  ในดานการเงินคาดวา  สภาพคลองในระบบการเงินจะยัง
คงอยูในระดับสูง  ในขณะนี้ความตองการสินเชื่อจะขยายตัวตามภาวะการผลิตและการลงทุน
โดยคาดวาสินเชื่อของระบบสถาบันการเงินจะขยายตัวไปอัตราที่สูงกวาป  1999  เล็กนอย  แต
อัตราดอกเบี้ยจะมีแนวโนมใกลเคียงกับป  1999   ในขณะเดียวกับภาคธุรกิจจะระดมทุนใน
ตลาดทุนและตลาดตราสารหนี้เพิ่มข้ึน  สําหรับตลาดทุนนั้นการออกพันธบัตรรัฐบาลและตั๋วเงิน
คลังเพื่อชดเชยการขาดดุลภาครัฐในป  1999  จะชวยดูดซับสภาพคลองจากตลาดเงินไดระดับ
หนึ่ง

หากเศรษฐกิจของไทยไดมีลักษณะดังที่คณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหง
ชาติวิเคราะห  สภาพการตลาดของธุรกิจประกันชีวิตก็นาจะมีโอกาสสดใสไดอีกปหนึ่ง  จากผล
ของอัตราดอกเบี้ยที่มีแนวโนมคงที่  ประชาชนก็หันมาหาวิธีที่จะเกิดประโยชนมากกวาในการฝาก
เงินระยะยาว  เชน  การซื้อพันธบัตรหรือการออมทรัพยในรูปประกนัชีวิต ซึ่งอธิบดีกรมการประ
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กันภัยคาดวาจะมีอัตราการเติบโตถึง  15%  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 : 139 -
140)

 จากการพยากรณธุรกิจประกันชีวิตในป  2543  คาดวา  จะมีอัตราการเติบโตตอเนื่อง
จากปกอน  โดยมีเบี้ยประกันชีวิตรับโดยตรงรวมประมาณ  67,106  ลานบาท  หรือคือเปนอัตรา
การเติบโตรอยละ  12  จากป  2542  สอดคลองกับการเติบโตของผลิตภัณฑมวลรวมฯ (GDP) ซึ่ง
คาดวาจะมีอัตราการเติบโตประมาณรอยละ  4 – 5  จากการประมาณการของธนาคารแหง
ประเทศไทย  ผนวกกับแนวโนมอัตราดอกเบี้ยในตลาดที่อยูในระดับตํ่า  ทําใหการประกันชีวิตเปน
อีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคที่ใหทั้งความคุมครองและผลตอบแทนที่คงที่ในระดับสูงกวาตลาด
โดยรวม

แตอยางไรก็ตาม  การดําเนินธุรกิจประกันชีวิตในป  2543  จะตองเผชิญกับการแขงขันทั้ง
จากคูแขงภายในประเทศที่เร่ิมปรับตัวขยายสวนแแบงทางการตลาด  เพื่อตอบรับกับการฟนตัว
ของเศรษฐกิจ  และการบริโภคของเอกชน  ที่มีแนวโนมที่ดีข้ึน  เนื่องมาจากผลของมาตรการการ
กระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาลที่ไดทยอยนํามาใชในชวงกอนหนานี้  และนอกจากนี้  ผลของ
นโยบายเปดเสรีตลาดประกันภัยอยางเปนลําดับขั้นตอน  จะทําใหมีผูประกอบการจากตาง
ประเทศเขามาในตลาดประกันภัยของไทยมากขึ้น  ทั้งในรูปของบุคคลธรรมดาและนิติบุคคล
สวนหนึ่งจะชวยยกระดับการจัดการและการใหบริการประกันภัยของไทยใหอยูในระดับสากล  ทั้ง
ในแงคุณภาพและตนทุนการประกอบการ  แตอีกสวนหนึ่งจะทําใหธุรกิจที่ยังคงยึดติดกับการ
บริหารแบบเดิมๆ  ตองประสบปญหาตางๆจากภาวะการแขงขันในตลาดที่รุนแรงยิ่งขึ้น  จึงควรที่
จะใหความสําคัญในการเรงพัฒนาระบบการจัดการ  คุณภาพการใหบริการ  และการนํา
เทคโนโลยีมาใชในองคกร  เพื่อใหธุรกิจสามารถดาํเนินไปไดอยางตอเนื่องในสภาพตลาดที่พรอม
จะเปดเสรีตอไป  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 : 46 - 47)

จากเหตุผลประกอบขางตน  แสดงใหเห็นวา  “ตัวแทนประกันชีวิต”  ยังเปนปจจัยของ
ธุรกิจประกันชีวิตที่สําคัญที่สุดตอไป เพราะธุรกิจประกันชีวิตในเมืองไทย ยังคงตองใชระบบคน
กลางที่จะออกตลาดเชิญชวนใหประชาชนผูบริโภคออกมารับประกันชีวิตกับบริษัทซึ่งตางกับระบบ
ธนาคารที่ประชาชนผูบริโภคเดินเขาหาธนาคารเอง  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 :
141)

บริษัทประกันชีวิต  จึงยังตองการตัวแทนจํานวนมากขึ้น  ในการทําหนาที่เปนคนกลางใน
การติดตอส่ือสารเพื่อใหเกิดการทําประกันชีวิตของประชาชนคนไทยเพิ่มมากขึ้น

จากการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต  สวนหนึ่งยอมมาจากปริมาณและคุณภาพของนัก
ขายประกันชีวิต  หรือตัวแทนประกันชีวิต  ซึ่งถือเปนสื่อบุคคลที่สําคัญอันทําใหเกิดการทําประกัน
ชีวิตของลูกคาหรือมีผูเอาประกันเกิดขึ้น
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อยางไรก็ตาม  ถาคิดจากสัดสวนของผูถือกรมธรรมกับจํานวนประชากรทั้งประเทศแลว
ประชาชนชาวไทยยังมีการประกันชีวิตกันนอยมากเมื่อเทียบกับประเทศอื่น  เพราะในป  2539
คนไทยมีประกันชีวิตเพียง  11.18%  จนถึงปจจุบัน (ป2542) มีเพียง12.23%  เทานั้น  ทั้งๆที่ธุรกิจ
ประกันชีวิตมีบทบาทความสําคัญในลักษณะของสถาบันการเงินที่จะสรางประโยชนดาน
เศรษฐกิจแกประเทศในการเปนแหลงเงินออมระยะยาว  เอาไวใชยามฉุกเฉิน  เพื่อความปลอดภัย
ของครอบครัว  และยังเกิดประโยชนตอประเทศในการนําเงินที่ระดมจากระบบธุรกิจประกันชีวิต
ไปใชในการชดเชยการกูเงินจากตางประเทศไดดวย (กิตติพงษ  จินตวราลักษณ , 2539 : 5)

ประเทศ ประชากร (คน) จํานวนผูถือกรมธรรมประกันชีวิต สัดสวน ขอมูล พ.ศ.
ญี่ปุน 125,257,016 116,489,025 93 2539
สิงคโปร 3,045,000 2,792,480 93 2538
ไตหวัน 21,500,000 14,405,000 67 2539
ฮองกง 6,685,930 3,276,480 49 2538
ไทย 61,466,178 7,375,942 12 2540

ที่มา  :  การเงินการธนาคาร  กุมภาพันธ  2542 และขอมูลบางสวนจากการรวบรวมของเอไอเอ

จากตารางเห็นไดชัดถึงความแตกตางของจํานวนผูทําประกันชีวิตเปนอยางมาก  ระหวาง
ประเทศญี่ปุนกับประเทศไทย  หรือเปรียบเทียบประเทศสิงคโปรกับประเทศไทย  ทั้ง 2ประเทศที่
กลาวมาเปนสังคมอุตสาหกรรม  ที่แข็งแกรงทางเศรษฐกิจและกาวหนาทางเทคโนโลยี  สวนหนึ่ง
ของรากฐานคือ  การออมเงินกับประกันชีวิตซึ่งถือเปนแหลงเงินทุนขนาดใหญ  ที่ประเทศสามารถ
นําเงินสวนนี้ไปพัฒนาประเทศใหรุดหนากาวทันประเทศตะวันตกได

จะเห็นไดวา  การประกันชีวิต  เปนสิ่งที่กอใหเกิดประโยชนแกหลายๆกลุม  หลายๆฝาย
กลาวคือ  ทั้งตัวผูเอาประกันเอง  ผูรับผลประโยชนของผูเอาประกันเอง  และประเทศไทยโดยรวม
โดยฝายผูเอาประกัน  และผูรับผลประโยชนจะไดรับประโยชนโดยตรง  ทั้งนี้เพราะการประกันชีวิต
เปนการกระทําที่เกี่ยวกับคุณคาทางเศรษฐกิจของชีวิตมนุษย  ชีวิตคนจะมีคาเทาใด  อยูที่ความ
สามารถในการหาเลี้ยงชีพ  และความเปนที่พึ่งของคนอื่นๆ  เชน  เปนที่พึ่งของครอบครัวและวง
การธุรกจิ  หากผูที่มีความสามารถในการทํางานและมีรายได  เกิดความสูญเสียอวัยวะหรือถึงแก
ชีวิต  ยอมทําใหบุคคลที่อาศัยรายไดของเขาเดือดรอน การประกันชีวิตจึงกอใหเกิดประโยชนตอ
ครอบครัวในการดํารงชีพ  และทํามาเลี้ยงชีพในธุรกิจของตนตอไป  อาจกลาวไดวา  การประกัน
ชีวิตเปนเงินสดกอนหนึ่งที่เกิดขึ้นเมื่อผูที่หารายไดของครอบครัวไดจากไป  เปนเงินสดที่ชวยลด
ความเดือดรอนใหกับครอบครัวได  ผูเอาประกันชีวิตและผูรับผลประโยชนจึงไดรับผลประโยชนดัง
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ที่กลาวมา  ในสวนของประเทศไทยเอง   เงินออมของประเทศจะเพิ่มมากขึ้น  กอใหเกิดความแข็ง
แกรงทางดานการเงิน  เศรษฐกิจและการลงทุน  อันทําใหประเทศเกิดการพัฒนา

ดังนั้น  ผูวิจัยจึงตองการศึกษาถึงการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตตอผูมุง
หวังหรือผูเอาประกันประกันชีวิต  เพื่อทําใหเกิดความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับการรับรู  ทัศนคติ
และพฤติกรรมของผูทําประกันชีวิตในปจจุบันวาเปนอยางไร  อีกทั้งยังไดทราบถึงวิธีการสื่อสาร
ระหวางบุคคลในการสนับสนุนใหเกิดการทําประกันชีวิต

วัตถุประสงคในการวิจัย
1.เพื่อศึกษาถึงการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่มีตอผูทําประกันชีวิต
2.เพื่อศึกษาถึงการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผูทําประกันชีวิต

 3.เพื่อศึกษาและวิเคราะหถึงกลยุทธการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจในการซื้อ-ขายประกันชีวิต
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร

ปญหานําการวิจัย
1.การสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่มีตอผูทําประกันชีวิตเปนอยางไร
2. ผูทําประกันชีวิตมีการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมอยางไรตอการประกันชีวิต
3.กลยุทธการสื่อสารใดที่ใชในการโนมนาวใจใหเกิดการซื้อ-ขายประกันชีวิตของประชาชนใน

เขตกรุงเทพมหานคร

ขอสันนิษฐานในการวิจัย
1.ตัวแทนประกันชีวิต  เปนสวนสําคัญในการสื่อสารระหวางบุคคลเพื่อใหเกิดการตัดสินใจ

และนําไปสูพฤติกรรมการทําประกันชวีิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร
2.ผูทําประกันชีวิตมีการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมที่ดีตอการประกันชีวิต
3.บทพูด (Sale Talk) เปนเนื้อหาที่ใชในการเสนอขายประกันชีวิต  โดยใชกลยุทธการสื่อสาร

การโนมนาวใจแบบ Compliance-gaining

ขอบเขตการวิจัย
การวิจัยมุงศึกษาและเก็บขอมูลจากประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  เพราะเปน

กลุมคนที่ถือกรมธรรมในสัดสวนที่มากที่สุดของประเทศไทยเมื่อเทียบกับจังหวัดอื่นๆ  โดยจะทํา
การศึกษาวิจัยจากตัวแทนประกันชีวิตของ  10 บริษัทประกันชีวิตที่ใหความรวมมือในการเก็บขอ
มูล ซึ่งผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับวิธีการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิต   รวมถึง
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การรับรู ทัศนคติ  และการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยจะเปนลูกคา
ของตัวแทนประกันชีวิตที่ใหความรวมมือในการเก็บขอมูลในเบื้องตน

คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย
1.การประกันชีวิต  หมายถึง  วิธีการที่คนกลุมหนึ่งรวมตัวกันเพื่อชวยกันเฉลี่ยภัยอัน

เนื่องมาจากการตายและรวมไปถึงการสูญเสียอวัยวะ  พิการ (ทุพพลภาพ)  คารักษาพยาบาล
และการสูญเสียรายไดในยามชรา  โดยที่เมื่อคนใดตองพบภัยดังกลาว  ก็จะไดรับเงินกอนหนึ่งเพื่อ
บรรเทาความเดือดรอนแกตนเองและครอบครัว  โดยมีบริษัทประกันชีวิตจะทําหนาที่เปนแกน
กลางในการนําเงินกอนนั้นไปจายใหแกผูที่ไดรับภัย    นอกจากนี้  ยังหมายรวมถึง  การเก็บออม
และการลงทุนทางการเงินเพื่อผลกําไรหรือดอกเบี้ยและเงินปนผลในอีกรูปแบบหนึ่ง

2.ผูเอาประกันชีวิต  หมายถึง  ผูที่ฝากเงินสวนหนึ่งไวกับบริษัท  ที่เรียกวา  “เบี้ยประ
กันภัย”  กับบริษัทประกันชีวิต  เพื่อใหไดรับความคุมครองชีวิต  พรอมกับผลกาํไรของการฝากเงิน

3.การสื่อสารระหวางบุคคล  ในงานวิจัยครั้งนี้  หมายถึง  การเจรจาเพื่อซ้ือ-ขาย
ระหวางผูรับสาร 4ผูคาดหวังหรือผูเอาประกัน) -  ผูสงสาร  (ตัวแทนประกันชีวิต)

4.การประกันความสามารถ หมายถึง  การประกันคาความสามารถของผูเอาประกัน
หากผูเอาประกันเสียชีวิตกอนเวลาอันควร  อันทําใหความสามารถหายไปพรอมกับการเสียชีวิต
ซึ่งทําใหสูญเสียรายไดที่เกิดจากความสามารถนั้นๆ

5.การประกันรายได  หมายถึง  การประกันรายไดที่คาดวาจะหาไดในอนาคต  หากผู
เอาประกันเสียชีวิตกอนเวลาอันควร

6.ความคุมครองชีวิต  หมายถึง  การรับรองคาชีวิตของผูเอาประกัน  หากผูเอา
ประกันเสียชีวิตจะไดรับคาคุมครองชีวิตตามจํานวนทุนประกันชีวิตที่ไดทําไว

7.ตัวแทนประกันชีวิต  หมายถึง  ผูซึ่งบริษัทมอบหมายใหทําการชักชวนใหบุคคลทํา
สัญญาประกันชีวิตกับบริษัท

8.กรมธรรม  หมายถึง  สัญญาประกันภัยที่บริษัทประกันภัยมอบใหแกผูเอาประ
กันภัย

9.กรมธรรมกําพรา  หมายถึง  สัญญาประกันภัยที่ไมมีตัวแทนประกันชีวิตมาดูแลให
แกผูเอาประกัน

10.มรดกเงินสด  หมายถึง  สัญญาประกันชีวิตที่กลายเปนมรดกเงินสดหรือเช็คเงิน
สดเมื่อเวลาผูเอาประกันชีวิตไดเสียชีวิตลง
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11.การประกันเงินออม  หมายถึง  การฝากเงินในบริษัทประกันชีวิต  โดยไดรับความ
คุมครองชีวิตดวย  อันทําใหเงินออมที่ฝากเพิ่มคาขึ้นตามทุนประกันชีวิต  และหากผูเอาประกัน
ชีวิตเกิดเสียชีวิต  ก็จะไดรับเงินตามทุนประกันชีวิตที่ไดทําไว

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1.เพื่อเปนองคความรูพื้นฐานในการสื่อสารเพือ่โนมนาวใจใหเกิดการซื้อ-ขายประกันชีวิต  โดย

ตัวแทนประกันชีวิตสามารถนําไปประยุกตใชในงานไดอยางแทจริง
2.เพื่อกอใหเกิดเงินออมประเทศที่เพิ่มมากขึ้นอันทําใหเกิดการพัฒนาประเทศทั้งดาน

เศรษฐกิจและสังคม



บทที่  2
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

แนวคิดและทฤษฎี
การศึกษา “การสื่อสารระหวางบุคคลกับการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร” เปนการศกึษาในพืน้ฐานความรูเกีย่วกบัการสือ่สารระหวางบคุคลโดยถอืเปนองค
ประกอบสาํคญัตอการซือ้-ขายประกนัชวีติของประชาชนในเขตกรงุเทพมหานคร และใหเขาใจถงึกล
ยทุธการสือ่สารเพือ่โนมนาวใจในการซือ้-ขายประกนัชวีติ อันทาํใหเกิดการทาํประกนัชวีติเพิม่มากขึน้
ผูวิจัยจึงไดกรอบแนวคิดทฤษฎีนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาดังนี้

1.การสื่อสารระหวางบุคคล  (Interpersonal  Communication)
1.1องคประกอบของการสื่อสารระหวางบุคคล
1.2แบบจําลองกระบวนการสื่อสารของSchramm
1.3ปจจัยกําหนดความดึงดูดใจในการสื่อสารระหวางบุคคล
1.4การรับรู  (perception) ,   ทัศนคติ  (attitude) ,  และพฤติกรรม  (behavior)

2.การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ  (Persuasive  Communication)
2.1แนวความคิดของการโนมนาวใจ
2.2กลยุทธการไดรับความยินยอมพรอมใจ  (Compliance-Gaining  Strategies)
2.3หลักโนมนาวใจของAristotle

3.การสื่อสารการตลาด  (Marketing  Communication)
3.1จิตวิทยาการสื่อสารและพฤติกรรมผูบริโภค
3.2แรงจูงใจ
3.3อารมณและการจูงใจ
3.4ภาพลักษณ  (Image)
3.5ทฤษฎีการขาย
3.6ทฤษฎีแหงการวิเคราะหลูกคา

4.หลักการขายของตัวแทนประกันชีวิต
4.1หลักในการวิเคราะหผูมุงหวังในการทําประกันชีวิต
4.2องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิต
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1.การสื่อสารระหวางบุคคล  (Interpersonal  Communication)

1.1องคประกอบการสื่อสารระหวางบุคคล
การสื่อสารระหวางบุคคล  เปนการสื่อสารที่มีผูสื่อสารตั้งแต 2 คนขึ้นไป  มาทําการ

สื่อสารกันในลักษณะที่เปนทั้งผูสงสารและผู รับสารสามารถแลกเปลี่ยนสารกันไดโดยตรง  
(Direct)  และเปนการสื่อสารแบบตัวตอตัว  (Person-to-Person)   (ปรมะ  สตะเวทิน , 2529  :
253) 

การสื่อสารระหวางบุคคลนี้  มักเปนการติดตอระหวางบุคคลตอบุคคลเพื่อจะถาย
ทอดขาวสารระหวางผูสงสารและผูรับสาร  ถาผูรับสารไมเขาใจสารก็สามารถซักถามหรือขอขาว
สารพิ่มเติมจากแหลงสารไดในทนัที  สวนผูสงสารก็สามารถปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเขา
กับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอันรวดเร็วเชนกัน  ดังนั้น  การสื่อสาร
ระหวางบุคคลจะชวยจูงใจใหบุคคลเปลี่ยนแปลงทัศนคติได  (Rogers  and  Shoemaker , 1971
:  145)

1.2แบบจําลองกระบวนการสื่อสารของSchramm

message

Encoder Decoder
Interpreter Interpreter
Decoder Encoder

Message

Schramm  (1960)  ไดยกตัวอยางอธิบายถึงการสื่อสารระหวางบุคคล  2   คน  โดย
กลาววาในการสื่อสารระหวาง  2  คนนั้น  มีการสื่อสารโตตอบกันกลับไปกลับมา  กระบวนการ
ตอบกลับ  (return  process)  นี้เรียกวา  การสื่อสารกลับ  (Feedback)

โดยปกติแลว  การสื่อสารของมนุษยนั้น  มักจะมีลักษณะเปนการโตตอบกัน  กลาว
คือ  เมื่อมีผูพูดก็มีผูฟง  ผูฟงรูสึกอยางไร  ก็มีปฏิกิริยาตอบกลับมา  “การสื่อสารกลับ”  คือ
ปฏิกิริยา (reaction)  ของผูรับสารที่แสดงตอบตอสารของผูสงสารซึ่งกอใหเกิดประโยชน  2
ประการ  ดังนี้  (ปรมะ สตะเวทิน , 2531)
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 1.ทําใหผูสงสารทราบผลของการสื่อสารวา บรรลุวัตถุประสงคของการสื่อสารหรือไม
เพียงใด  ผูรับสารตีความหมายตรงกับความหมายที่ผูสงสารตั้งใจหรือไม

2.ควบคุมพฤติกรรมการสื่อสารในเวลาตอมาของผูสงสาร  กลาวคือ  ผูสงสาร
สามารถใชการสื่อสารกลับ  เพื่อปรับปรุง  ดัดแปลง  แกไข  หรือคงไวซึ่งเนื้อหาสาระ  และวิธีการ
ในการสื่อสารของตน

Berlo  (1960) ไดชี้ใหเห็นวาปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอสารของผูสงสารนั้น  แบง
ออกเปน  2  ชนิด  ตามลักษณะของผลที่เกิดจากจากสื่อสาร

1.การสื่อสารกลับเชิงบวก  (Positive  Feedback)  คือการสื่อสารกลับที่ทําใหผูสง
สารพอใจในผลของการสื่อสาร

2.การสื่อสารกลับเชิงลบ  (Negative  Feedback)  คือการสื่อสารกลับที่ทําใหผูสง
สารไมพอใจในผลของการสื่อสาร

จากแนวคิด  ทฤษฎีการสื่อสารระหวางบุคคลนั้น  มีความเกี่ยวของโดยตรงกับการสื่อ
สารอันทําใหเกิดการทําประกันชีวิตของประชาชน  เพราะการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิต
และผูที่จะทําประกันชีวิตนั้น  เปนการสื่อสารที่มีการสงสารโตตอบระหวางกัน  อันนําไปสูการตัด
สินใจทําประกันชีวิตในทายที่สุดหรือไมนั้น  ก็ข้ึนอยูกับความพึงพอใจของทั้ง 2ฝาย

1.3ปจจัยกําหนดความดึงดูดใจการสื่อสารระหวางบุคคล
จากการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยกําหนดความดึงดูดใจในการสื่อสารระหวางบุคคล

พบวา  คนสวนใหญ  จะทําการสื่อสารระหวางบุคคลกับคนอ่ืนๆมากนอยเพียงใด  ขึ้นอยูกับปจจัย
สําคัญ  5  ประการ  ไดแก  (บุษบา  สุธีธร , 2531 : 257 - 259)

1.ลักษณะดึงดูดใจของคูส่ือสาร  (Attractiveness)  หมายถึง
- ลักษณะดึงดูดใจในรูปรางหนาตา  มนุษยเรียนรูลักษณะดานรางกายที่สวยงาม

รูปรางที่ไดสัดสวน  จากประสบการณใหคุณคากับส่ิงตางๆของตน  จากการเรียนรูทําใหแตละ
บุคคลกําหนดความชอบในสิ่งตางๆตามลักษณะสังคมที่ตนอยู

- ลักษณะดึงดูดใจในบุคลิกภาพ  บุคลิกภาพที่มีลักษณะดึงดูดใจของคนแตละคน
จะมีลักษณะแตกตางกันออกไป  เชน  บุคลิกภาพของคนกาวราวชอบแสดงอํานาจเหนือกวา  อาจ
เปนบุคลิกภาพที่นาสนใจสําหรับคนๆหนึ่ง  ในขณะที่คนขี้อายและประนีประนอมอาจเปนบุคลิก
ภาพที่อีกคนหนึ่งพอใจ

2.ความใกลชิดของคูส่ือสาร  (Proximity)
มนุษยมีธรรมชาติที่จะสื่อสารกับคนที่ใกลชิด  เพราะเมื่อใกลชิดสิ่งใดแลว  ก็

มักเอาความรูสึกของตนเขาไปผูกพัน  และมักมีทัศนคติที่ดีกับคนที่ตนไดใกลชิดดวย  ดังนั้นเมื่อ
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บุคคลไดมีโอกาสใกลชิดกัน  ไมวาจะเปนการใกลชิดในลักษณะการทํากิจกรรมรวมกัน  หรือ
ทํางานรวมกัน  ก็มีแนวโนมที่จะเลือกสื่อสารกับคนที่ใกลชิดกับตนนั้นมากกวาคนที่ไกลตัวออกไป
เปนธรรมดา  ยกเวนบุคคลที่มีความเกลียดชัง  หรือเปนศัตรูกันอยูกอน

3.การใหแรงเสริมแกคูสื่อสาร  (Reinforcement)
บุคคลนั้นมีแนวโนมที่จะสื่อสารกับคนที่ใหส่ิงที่ทําใหตนพอใจนั่นคือ  คนที่

สามารถใหแรงเสริมแกตนนั่นเอง  แรงเสริมนั้นอาจเปนวัตถุสิ่งของหรือตัวเสริมแรงทางสังคม  ได
แก  การพูดจาไพเราะ  การยกยองชมเชยก็ได  เรามักไมอยากสนทนากับคนที่ชอบขัดคอหรือโต
แยงกับเรา  เรามักชอบพูดคุยกับเพื่อนที่ยินดี  และแสดงความนับถือยกยองในความสําเร็จของเรา
เหลานี้เปนตัวเสริมแรงทางสังคมทั้งสิ้น  อยางไรก็ตาม  การพูดจาไพเราะหรือคํายกยองนั้นจะตอง
มีลักษณะของความจริงใจ  โดยไมแอบแฝงผลประโยชนที่รับรูไดอีกดวย

4.ความคลายคลึงกันของคูส่ือสาร  (Similarity)
โดยทั่วไป  เรามักจะชอบพูดคุยสื่อสารกับคนที่มีลักษณะคลายๆกันกับคน

ความคลายคลึงกันนี้หมายถึง  ความคลายคลึงทางกายภาพ  เชน  ลักษณะสีผิว  หนาตา  บุคลิก
ภาพ  รวมไปถึงความคลายคลึงกันทางจิตใจ  ไดแก  ความชอบ  ทัศนคติ  ความเชื่อ  คานิยม
ฯลฯ  ทั้งนี้เพราะความคลายคลึงกันนี้  ทําใหผูสื่อสารสามารถเขาถึงกันและกันในการสื่อสารมาก
ขึ้น  สามารถคาดทํานายความคิดความรูสึกของคูสื่อสารไดดีขึ้น

5.การเสริมความแตกตางของคูสื่อสาร  (Complementarity)
บางครั้งคนเราในบางสถานการณ  ก็ชอบที่จะสื่อสารกับคนที่มีลกัษณะแตก

ตางไปจากตัวเอง  ทั้งนี้เพราะสิ่งที่ตางไปจากคนนั้นไดสนองตอบความตองการของตน  เปนสวน
ทําใหตนเองสมบูรณขึ้น

ปจจัยทั้ง  5  ประการนี้เปนปจจัยทั่วๆไปที่เปนเครื่องชี้ใหเราไดเขาใจถึงพฤติ
กรรมในการสื่อสารระหวางบุคคลของมนุษยสวนใหญในสังคม  และหากวิเคราะหดูจะเห็นวาใน
แตละคนยอมมีปจจัยกําหนดความดึงดูดใจของแตละบุคคลตางกันออกไป

ดังนั้น  ตัวแทนประกันชีวิต  จึงตองวิเคราะหดูวาผูคาดหวังที่จะทําประกันชีวิตนั้น
เปนคนลกัษณะใด  ชอบอะไร  และมีตองการคูสื่อสารในลักษณะใด  เพื่อจะทําใหเกิดความพึงพอ
ใจระหวางคูสื่อสาร  อันสงผลตอประสิทธิผลทางการสื่อสารตอไป

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

การรับรู  (Perception)  เปนกระบวนการที่มนุษยเราจะเขาใจสิ่งเราสิ่งหนึ่งที่ปรากฎ
กับประสาทสัมผัสสวนใดสวนหนึ่งของเรา  การที่มนุษยเรารับรูวาความตองการของคนเราเปน



19

อยางไร  แรงจูงใจของมนุษยเราเปนอยางไร  การรับรูดังกลาวจะกําหนดวามนุษยจะมีทัศนคติ
อยางไร  ควรจะชอบหรือไมชอบ  ควรจะเห็นคุณคาหรือไมควร  (นภรภิสฏ  ลัภกิตโร , 2536 :  20)
คนเรารับรูโดยผานระบบรับสัมผัส  ซึ่งไดแก  ตา  หู  จมูก  ลิ้น  ผิวหนัง  และกลามเนื้อ  ขาวสารที่
ระบบรับสัมผัสจากสิ่งแวดลอมจะถูกสงตอไปยังสมองเพื่อใหเกิดความรูสึกเปนการเห็น  ไดยิน  ได
กล่ิน  ไดรส  ความรูสึก  รอน  หนาว  เจ็บปวด  ฯลฯ  ความรูสึก (Sensation) เปนการตอบสนอง
ขั้นแรกสุดของคนเราตอการเปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอม  สมองจะตีความสิ่งที่รูสึกตอไปอีกขั้นหนึ่ง
เปนการรับรู  (Perception)  วาสิ่งที่เห็น  ไดยิน  หรือรูสึกคืออะไร  กระบวนการรับรูจึงเปนการตี
ความขาวสารที่สมองไดรับ  ซึ่งขึ้นอยูกับตัวแปรหลายอยาง  เชน  ประสบการณเดิม  หรือการเรียน
รูเดิม  ความคาดหวังในขณะนั้น  ทัศนคติ  คานิยม  และสิ่งแวดลอมรอบๆสิ่งเราที่เรารับรู (ชุมพร
ยงกิตติกุลและคณะ  (2529  :  2-3) , อางในรัตนวดี  เทพชวยสุข , 2539 : 15)

การรับรูเปนกระบวนการทางจิตที่ตอบสนองตอส่ิงเราที่ไดรับ  เปนกระบวนการเลือก
รับสาร  (Select)  การจัดสรร  (Organize)  เขาดวยกัน  และการตีความสาร  (Interpret) ที่ไดรับ
ตามความเขาใจและความรูสึกของตนเอง  โดยทั่วไปการรับรูเปนกระบวนการที่เกิดขึ้นเองโดยไมรู
ตัวหรือต้ังใจ  และมักเกิดตามประสบการณและการสั่งสมทางสังคม  คนเราไมสามารถใหความ
สนใจกับส่ิงตางๆรอบตวัไดทั้งหมด  แตจะเลือกรับรูเพียงบางสวนเทานั้น  แตละคนมีความสนใจ
และรับรูสารเดียวกันตางกัน  ฉะนั้น  เมื่อไดรับสารเดียวกัน  ผูรับสารสองคนอาจใหความสนใจ
และรับรูตางกัน  โดยทั่วไปการรับรูที่แตกตางกันเกิดจากอิทธิพลหรือตัวกรอง  (Filter)  บางอยาง
ไดแก  (พัชนี  เชยจรรยา , 2534 : 71-73)

1.แรงผลักดันหรือแรงจูงใจ  (Motive)   คนเรามักเห็นในส่ิงที่เราตองการเห็นและได
ยินในสิ่งที่เราตองการไดยินเพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง

2.ประสบการณเดิม  (Past  experience)  คนเราตางเติบโตขึ้นในสภาพแวดลอม
ตางกัน  ถูกเลี้ยงดูดวยวิธีตางกัน  และคบหาสมาคมกับคนตางกัน  ทําใหอาจจะมีประสบการณ
เดิมที่ตางกันไปดวย

3.กรอบอางอิง  (Frame  of  reference)  ซึ่งเกิดจากการสั่งสมอบรมทางครอบครัว
และสังคม  ทําใหมีความเชื่อและทัศนคติในเรื่องตางๆ  ตางกันได

4.สภาพแวดลอม  (Environment) คนที่อยูในสภาพแวดลอมตางกัน   เชนอุณหภูมิ
บรรยากาศ  สถานที่  ฯลฯ  จะตีความสารที่รับตางกัน

5.สภาวะจิตใจและอารมณ  (Mood) ไดแก  ความโกรธ  ความกลัว  ฯลฯ  เชน เรามัก
จะมองความผิดเล็กนอยเปนเรื่องใหญโต  ในขณะที่เราอารมณไมดีหรือหงุดหงิด  แตกลับมอง
ปญหาหรืออุปสรรคใหญหลวงเปนเรื่องเล็กนอยขณะที่มีความรัก
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 ขั้นตอนการรับรู
ปจจัยในการสื่อสารที่มักจะมีการกลาวถึงบอยๆวา  เปนตัวกําหนดความสําเร็จหรือ

ความลมเหลวของการสงสารไปยังผูรับสาร    นั่นคือ   กระบวนการเลือกสรร  (selective
processes)   ของผูรับสาร   ซึ่งเปรียบเสมือนเครื่องกรอง   (filters)   ขาวสารในการรับรูของมนุษย
เรา  ซึ่งประกอบดวยการกลั่นกรอง  3  ข้ัน  ดังนี้  (รุงนภา  พิตรปรีชา , 2535  :  637 – 639)

1.   การเลือกเปดรับหรือเลือกสนใจ   (Selective   Exposure  or  Selective
Attention)    หมายถึง    แนวโนมที่ผูรับสารจะเลือกสนใจหรือเปดรับขาวสารจากแหลงหนึ่งแหลงใด
ที่มีอยูดวยกันหลายแหลง  เชน  การเลือกซื้อหนังสือพิมพฉบับใดฉบับหนึ่ง  เลือกเปดวิทยุกระจาย
เสียงสถานีใดสถานีหนึ่ง   หรือเลือกชมวิทยุโทรทัศนชองใดชองหนึ่ง   เปนตน     ตามความเห็นและ
ความสนใจของตนและหลีกเลี่ยงไมเปดรับในสิ่งที่ไมสอดคลองกับความคิดเห็นและความสนใจ    
ของตน

ทฤษฎีเกี่ยวกับการเลือกเปดรับนี้พบวา      บุคคลมักจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนับสนุน
ทัศนคติที่มีอยูและหลีกเลี่ยงขาวสารที่ขัดแยงกับความรูสึกนึกคิดของตนเอง  ทั้งนี้เพราะการไดรับ
ขาวสารใหมที่ไมลงรอยหรือสอดคลองกับความรู  ความเขาใจ  หรือทัศนคติเดิมที่มีอยูเดิมแลว  จะ
เกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือความไมสบายใจที่เรียกวา   “cognitive  dissonance”    ดังนั้น
การที่จะลดหรือหลีกเลี่ยงภาวะดังกลาวไดก็ตองแสวงหาขาวสารหรือเลือกสรรเฉพาะขาวสารที่ลง
รอยกับความคิดเดิมของตน  และเมื่อบุคคลไดตัดสินใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งที่มีความไดเปรียบเสีย
เปรียบก้ํากึ่งกัน บุคคลยอมมีแนวโนมที่จะแสวงหาขาวสารที่สนับสนุนการตัดสินใจนั้นๆ
(reinforcement information)  มากกวาที่จะแสวงหาขาวสารที่ขัดกับส่ิงที่กระทําลงไป

2. การเลือกรับรูหรือตีความสาร  (Selective  Perception  or  Selective
Interpretation) เปนกระบวนการกลั่นกรองขั้นตอมา  เมื่อบุคคลเลือกเปดรับขาวสารจากแหลงใด
แหลงหนึ่งแลวก็ใชวาขาวสารนั้นจะถูกรับรูเปนไปตามเจตนารมณของผูสงสารทั้งหมด       ผูรับสาร
แตละคนอาจจะตีความหมายขาวสารชิ้นเดียวกันที่สงผานสื่อมวลชนไมตรงกัน    ความหมายของ
ขาวสารที่สงไปถึงจึงมิไดอยูที่ตัวอักษร  รูปภาพ  หรือคําพูดเทานั้น  แตอยูที่ผูรับสารที่จะเลือกรับรู
หรือเลือกตีความหมายความเขาใจของตัวเอง   หรือตามทัศนคติ    ประสบการณ  ความเชื่อ  ความ
ตองการ  ความคาดหวัง   แรงจูงใจ   สภาวะรางกาย   หรือสภาวะอารมณขณะนั้น   เปนตน   เปน
การเลือกรับขาวสารดวยความตั้งใจตามปกติคนเราจะรับขาวสารในแตละวันมากมาย     ขาวสาร
บางเรื่องก็รับรูอยางผานๆไป  เร่ืองใดที่เราเห็นวาตรงกับความสนใจก็จะตั้งใจรับขาวสารนั้น

3.การเลือกจดจํา  (Selective  Retention)  เปนแนวโนมในการเลือกจดจําขาวสาร
เฉพาะสวนที่ตรงกับความสนใจ   ความตองการ  ทัศนคติ  ฯลฯ   ของตนเอง   และมักจะลืมในสิ่งที่
ตนเองไมสนใจหรือไมเห็นดวยไดงายกวา   ตัวอยางที่เรามักพบในชีวิตประจําวันเสมอ   เชน  การที่
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เราดูภาพยนตรหรือรายการวิทยุโทรทัศน   ฟงวิทยุ  หรืออานหนังสือพิมพ  แลวนําไปบอกตอผูอ่ืน
เราจะเลือกจดจําและนําไปเลาเฉพาะสวนที่เราสนใจหรือเราตองการนั้น   ในทางการโฆษณานั้น
การย้ําสารจะเปนการชวยจําของผูบริโภค  ทําใหการรับรูเปนไปตามเปาหมายสูงสุด  คือ  ผูรับสาร
สามารถจดจําในสารที่ผูสงสารเสนอ  อันจะเปนชองทางใหการสื่อสารประสบความสําเร็จ

 ทัศนคติ
“ทัศนคติ”  (Attitude) เปนความรูสึกและความคิดเห็นของบุคคลที่มีตอส่ิงของ  บุคคล

สถานการณ  สถาบัน  และขอเสนอใดๆในทางที่ยอมรับหรือปฏิเสธ  ซึ่งมีผลทําใหบุคคลพรอมที่จะ
แสดงปฏิกิริยาตอบสนองดานพฤติกรรมอยางเดียวกันตลอด  (Norman , 1971 : 77)

สวนกอรดอน  ออลพอรท  (Gordon  W.  Allport) กลาววา  เปนภาวะทางจิตซึ่งทําให
บุคคลพรอมที่จะโตตอบตอส่ิงแวดลอมที่เกิดจากประสบการณ  และเปนตัวกําหนดทิศทางแตละ
บุคคลจะตอบสนองตอส่ิงของ  และเหตุการณที่เกี่ยวของ  (พรพิมล  วรวุฒิพุทธพงศ , 2527  :  8)

Zimbardo   และ   Leippe   ไดใหนิยาม   “ทัศนคติ”   คือ  ความโนมเอียงในการ
ประเมินวัตถุ  แนวคิดบุคคล  สถาบัน   ฯลฯ   จะเห็นไดวา   ในระบบทัศนคติ   องคประกอบทั้งหา
สวนลวนสัมพันธกัน   ไมมีสวนใดแยกอยูในอิสระได   โดยสรุปแลวลักษณะของทัศนคติคือ   (อร
วรรณ  ปลันธนโอวาท, 2542 : 34 - 35)

1.ทัศนคติ  เปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรูหรือประสบการณของแตละคน     มิใชเปนสิ่งที่
ติดตัวมาแตกําเนิด

2.ทัศนคติ      เปนสภาพทางจิตใจที่มีอิทธิพลตอการคิดและการกระทําของบุคคลเปน
อันมาก

3.ทัศนคติ  เปนสภาพทางจิตใจที่มีความถาวรพอสมควรทั้งนี้เนื่องจาก   แตละบุคคล
ตางก็ไดรับประสบการณ  และผานการเรียนรูมามาก  อยางไรก็ตาม  ทัศนคติก็อาจมีการเปลี่ยน
แปลงได  อันเนื่องมาจากอิทธิพลของสิ่งแวดลอมตางๆ

สรุปไดวา  ทัศนคติเปนเรื่องของจิตใจ  ความเชื่อ  ทาทีความรูสึก  และความโนมเอียง
ของบุคคลที่มีตอตนเอง  ตอบุคคลอื่น  และตอสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง  ซึ่งมีผลทําใหมีการ
แสดงพฤติกรรมออกมา  ทศันคติมีองคประกอบ  3   สวนคือ  (นันทรัตน  อยูพูล , 2531 : 32)

1.องคประกอบดานความรู  ความนึกคิด  (The  Cognitive  Component) เปนสวนที่
เปนความเชื่อของบุคคลเกี่ยวกับส่ิงตางๆทั่วไปทั้งสิ่งที่ชอบและไมชอบ   หากบุคคลมีความรูหรือ
ความคิดวาสิ่งใดดีก็จะมีทัศนคติที่ดีตอส่ิงนั้น    หากมีความรูมากอนวาสิ่งใดไมดี    ก็จะมีทัศนคติที่
ไมดีตอส่ิงนั้น
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2.องคประกอบดานความรูสึก  (The  Affective  Component)  เปนสวนที่เกี่ยวของ
อารมณที่เกี่ยวเนื่องกับส่ิงตางๆ  ซึ่งมีผลแตกตางกันไปตามบุคลิกภาพของคนนั้น  เปนลักษณะที่เปน
คานิยมของแตละคน

3.องคประกอบดานพฤติกรรม   (The  Behavior  Component)   คือ  การแสดงออก
ของบุคคลตอส่ิงหนึ่ง   หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง   ซึ่งเปนผลมาจากองคประกอบดานความรู  ความ
คิด  และความรูสึก

ทัศนคติของแตละบุคคลจะแตกตางกันออกไปขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆอยางในการ   
ดํารงชีวิตของแตละบุคคล   ซึ่งการเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากแหลงตางๆที่สําคัญดังนี้    (ธัญรดา  กาญ
จนกิจ , 2537 : 36)

1.ประสบการณเฉพาะอยาง   (Specific  Experience)  เมื่อบุคคลมีประสบการณ
เฉพาะอยางตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งในทางที่ดีหรือไมดี      จะทําใหเกิดทัศนคติตอส่ิงนั้นไปตจามทิศทางที่
เคยมีประสบการณมากอน

2.การติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่น   (Communication)    การไดติดตอส่ือสารกับบุคคล
อ่ืนจะทําใหการรับรูขาวสารตางๆจากผูอ่ืน  ซึ่งมีผลตอทัศนคติได

3.ส่ิงที่เปนแบบอยาง  (Model)    การเลียนแบบผูอ่ืน   ทําใหเกิดทัศนคติขึ้นไดโดยขั้น
แรกเมื่อมีเหตุการณบางอยาง    บุคคลนั้นจะสังเกตวาบุคคลอื่นปฏิบัติอยางไร   ขั้นตอไปบุคคลนั้น
จะแปลความหมายของการปฏิบัตินี้ในรูปของทัศนคติ

4.ความเกี่ยวของกับสถาบัน    (Institution  Factors)   ทัศนคติหลายอยางของบุคคล
เกิดขึ้นเนื่องจากความเกี่ยวของกับสถาบัน  เชน  ครอบครัว  โรงเรียน  หรือหนวยงาน  เปนตน
สถาบันเหลานี้เปนแหลงที่มาและชวยใหเกิดทัศนคติได

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติขึ้นอยูกับความรู   คือ   ถามีความรู  ความเขาใจดี  ทัศนคติก็
จะเปลี่ยนแปลง   และเมื่อทัศนคติเปลี่ยนแปลงแลว    ก็จะมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  ทั้ง  3
อยางนี้มีความเชื่อมโยงตอกัน  ฉะนั้น  ในการที่จะใหมีการยอมรับปฏิเสธในสิ่งใดตองพยายาม
เปลี่ยนทัศนคติเสียกอน  โดยใหความรู  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 35)

 พฤติกรรม
คอตเลอร  (Kotler , 1994 : 164)  ไดคิดตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมในการซื้อของผู

บริโภคโดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวพฤติกรรมของมนุษยที่วา  พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดจะตองมี
สาเหตุทําใหเกิด   คอตเลอรมองเห็นวา   สาเหตุที่ทําใหเกิดพฤติกรรมประกอบดวยสิ่งเรา  2  สวน
ไดแก
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สิ่งเราทางการตลาด   (Marketing  stimuli)  ไดแก   สวนประสมทางการตลาด  หรือ
4P’S  ซึ่งเปนปจจัยที่ควบคุมได

สิ่งเราภายนอกอื่นๆ  เปนสิ่งเราที่ไมสามารถควบคุมได  อันไดแก  ปจจัย  เหตุการณ
และสภาพแวดลอมตางๆที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  ไดแก  เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  การเมือง
และวัฒนธรรม  เปนตน

สิ่งเราทั้ง  2  สวน   จะเปนตัวปอน  (input)  เขาสู   “กลองดํา”  หรือ  “Black  box”
ผานกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรม   สังคม   และจิตวิทยาที่บุคคล
นั้นไดรับและจะปรากฎผลออกมา  (output) ในการแสดงพฤติกรรมตอบสนอง   response)  ตอส่ิง
เราใน

รูปของการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ  ซึ่งแสดงดวยแผนภูมิดังนี้
           แบบจําลองการซื้อของผูบริโภค

จากแผนภูมิ    แสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ  อันนําไปสูพฤติกรรมการซื้อ
โดยในสวน  “กลองดําของผูบริโภค”   นั้น   เปนสวนสําคัญที่ทําใหเกิดการซื้อหรือไมซื้อ  ดังไดกลาว
ในสวนของการรับรูและทัศนคติ  ซึ่งมีสวนสัมพันธตอการเกิดขึ้นของพฤติกรรมวาจะออกมาในรูป
แบบใด

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ
กระบวนการซื้อสินคาหรือบริการผูบริโภคนั้น    เร่ิมตนจากการที่ไดรูจักสินคาจนถึง

ระดับที่เกิดความสนใจในสินคา      จากนั้นผูบริโภคจะประเมินวามีเหตุผลพอที่จะทดลองซื้อสินคา

ส่ิงเราภายนอก
• ทางการตลาด

- ผลิตภัณฑ
- ราคา
- การจัดจําหนาย
- การสงเสริมการตลาด

• ส่ิงแวดลอม
- เศรษฐกิจ
- เทคโนโลยี
- การเมือง
- วัฒนธรรม

กลองดําของผูบริโภค
• ลักษณะผูซ้ือ

- วัฒนธรรม
- สังคม
- สวนบุคคล
- จิตวิทยา

• กระบวนการซื้อ
- รับรูปญหา
- แสวงหาขอมูล
- ประเมินทางเลือก
- ตัดสินใจซ้ือ
- พฤติกรรมหลังการซื้อ

การตัดสินใจซ้ือ
- การเลือกผลิตภัณฑ
- การเลือกตรง
- การเลือกผูจําหนาย
- เวลาในการซื้อ
- จํานวนที่จะซ้ือ
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มาใชหรือไม   หากมีเหตุผลเพียงพอเขาจะซื้อมาใช     จนในที่สุดผูบริโภคก็มีจะประสบการณจาก
การใชสินคานั้นๆ  และสามารถตัดสินใจไดวาสินคานั้นมีคุณคามากพอที่จะซื้อมาใชตอไปหรือไม
หากพอใจก็จะซื้อตอไป  ถาไม  เขาก็จะเลิกใชสินคานั้นในที่สุด  ซึ่งสามารถอธิบายไดดังรูป

รูปแสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ

                                                                                        พฤติกรรมผูบริโภค

กระบวนการตัดสินใจซื้อ   ประกอบดวย  5  ข้ันตอน   (วุธินันท   สุวินทพันธุ , 2539 :
20-21)

1.กระตุนใหเกิดความตองการ  (Need  Arousal) ทําใหเกิดความตองการโดยการ
กระตุน  เชน  การกระตุนจากภายใน  ไดแก  การกระตุนใหรูสึกหิวโดยการไดกลิ่นอาหาร  ซึ่งความ
ตองการนี้เปนเหตุใหเกิดแรงจูงใจ   การถูกกระตุนและเรงเรา   จะทําใหเกิดสภาพไมสมดุลยและถา
สิ่งเรามีมากพอ   รวมทั้งผูถูกกระตุนเห็นวาจาํเปนตองเปลี่ยนแปลงบางสิ่งบางอยางเพื่อรักษาสม
ดุลย  การกระทํา (Action)  จะเกิดขึ้นทันที

2.การแสวงหาขอมูล   (Information  Search)    เมื่อมีความตองการก็จะมีการคนควา
หาขอมูล  เพื่อนํามาชวยในการตัดสินใจซื้อ  การแสวงหาขอมูลอาจไดมาจากเพื่อน  การโฆษณา
หรือผูที่เคยใชสินคา  เปนตน

ความตองการของผูบริโภค

การหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา/บริการ

การเลือกซื้อสินคา / บริการ
ที่ตรงตามความตองการ

พฤติกรรมการซื้อ

การประเมินผลหลังการซื้อ
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3.การประเมินทางเลือก    (Evaluation  Behavior) เมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับสินคาแลว  ก็
จะประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ  แนวความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อไดแก  คุณลักษณะ
ของประเภทของสินคา    ความเชื่อถือในยี่หอ  ความพอใจในอรรถประโยชน  ส่ิงเหลานี้จะเปนปจจัย
ที่ผูบริโภคนํามาประเมิน

4.การตัดสินใจซื้อ    (Purchase  Decision) เมื่อประเมินทางเลือกตางๆแลว  ผูบริโภค
จะพิจารณาเลือกซื้อสินคาที่ตนพอใจมากที่สุด   ซึ่งจะเปนยี่หอที่เขาตั้งใจซื้อ    อยางไรก็ตาม   การ
ตั้งใจซื้อมีองคประกอบในการพิจารณา   คือ  ดานสังคม  เพื่อใหเปนที่ยอมรับในกลุมหรือสถาน
การณที่เกี่ยวของ   เมื่อผูซื้อตัดสินใจซื้อ  แตมีเหตุการณอ่ืนเกิดขึ้น  อันจะทําใหการตัดสินใจซื้อ
เปลี่ยนแปลงไป

5.ความรูสึกหลังการซื้อ    (Post  Purchase  Feeling) ภายหลังการตัดสินใจซื้อ  อาจ
เกิดความไมแนใจเกี่ยวกับความสมเหตุสมผลของการตัดสินใจซื้อ  และอาจทําใหยังคงมีการเสาะ
แสวงหาขอมูลเพิ่มเติมมาเปรียบเทียบดูความไดผลในการตัดสินใจซื้อ   ผลที่ออกมาอาจมาทําใหมี
ผลกระทบใหมีการเปลี่ยนแปลงสถานการณ  ทําใหเปนการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมตอเนื่อง

การรับรู    ทัศนคติ   และพฤติกรรมนั้น   เปนสวนประกอบที่เกี่ยวโยงของในสวนความ
คิดและการกระทําของบุคคล  โดยจุดเริ่มตนของกระบวนการรับรู   สงผลตอทัศนคติในเรื่องที่รับรู
นั้นๆ  อันมีผลตอพฤติกรรมของผูรับสารวาเปนเชนไร     พฤติกรรมจึงเปนผลสะทอนไดอยางชัดเจน
ถึงความคิด  ความรูสึกของผูรับสารตอผูสงสารหรือตอสารที่ไดรับ

แนวคิดนี้ใหความสําคัญกับความสัมพันธของ 3 ตัวแปร  คือ  ความรู  (Knowledge)
ทัศนคติ   (Attitude)  และการยอมรับปฏิบัติ  (Practice) บางครั้งเรียกวา   แบบจําลอง KAP
กระบวนการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจมองแบบจําลองนี้วา  เปนการใหความรูแกผูรับสาร  เพื่อเปลี่ยน
แปลงทัศนคติอันจะนําไปสูพฤติกรรมหรือการปฏิบัติในที่สุด

ตัวแทนประกันชีวิตก็เชนกัน    สามารถที่จะเขาใจในความคิด   ความรูสึกของผูรับสาร
ได   วาพึงพอใจที่จะทําประกันชีวิตหรือไม   ดวยการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมของผูรับสาร  ดงันั้น
หากมีความปรารถนาที่จะกอใหเกิดผลสําเร็จทางการสื่อสาร    ตัวแทนประกันชีวิตตองเริ่มตนจาก
การใหความรู  เกิดกระบวนการรับรูที่ดีตอการประกันชีวิต  จากนั้นจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ
ตอการประกันชีวิตเปนไปในทางที่ดีข้ึน   ทายสุดคือ  พฤติกรรมหรือการปฏิบัติในที่สุด  นั่นคือ  การ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 35)
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2.การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ  (Persuasive  Communication)

2.1แนวความคิดของการโนมนาวใจ
การสื่อสาร      คือกระบวนการที่บุคคลคนหนึ่งถายทอดสารไปยังอีกบุคคลหนึ่งและ

บุคคลหลังมีปฏิกิริยาโตตอบ  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 2)
การโนมนาวใจ  คือ  การสื่อสารที่จงใจที่จะมีอิทธิพลตอการเลือก     คําวา    “การสื่อ

สาร”   แสดงวามีการใชสัญลักษณและมีการปฏิบัติตอกัน   และคําวา   “จงใจ”     แสดงวาการโนม
นาวใจมีวัตถุประสงค  สวนคําวา  “มีอิทธิพล”  แสดงถึงความมุงหมายที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
และคาํวา  “การเลือก”  แสดงวา  ผูรับมีสิทธิที่จะเลือกได  (กรรณิการ  อัศวดรเดชา, 2539  :  4)

Bettinghaus (1968)  ไดนิยาม    การสื่อสารเพี่อโนมนาวใจไววา   “เปนภาวะหนึ่งซึ่ง
เกี่ยวของกับ  ความพยายาม  อยางแนวแนของคน ๆ หนึ่ง     ที่จะเปลี่ยนพฤติกรรมของคนอื่นหรือ
กลุมอ่ืน โดยผานการถายทอดสารบางอยาง”

Brembeck & Howell  ไดใหภาพ   การโนมนาวใจไววา  “เปนความพยายามอันแนวแน
ที่จะเปลี่ยนแปลงความคิด  และการกระทํา      โดยการควบคุมแรงผลักดนัของมนุษยไปสูเปาหมาย
ที่กําหนดไวลวงหนา

Cronkite  (1969)  เสริมวา  การโนมนาวใจนั้นยังโยงใยถึงเรื่องการควบคุมสัญลักษณ
เพื่อทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง  ทางดานพฤติกรรมของผูถอด หรือตีความสัญลักษณนั้น

Scheidel  (1967)    เรียก  การพูดเพื่อการโนมนาวใจวา “เปนกิจกรรมรวมกันของผูพูด
กับผูฟง     และเปนกิจกรรมที่ผูพูดพยายามอยางแนวแนที่จะอิทธิพลเหนือพฤติกรรม  ของผูฟงโดย
การสงสัญลักษณที่เห็นไดหรือไดยินได”

จากแนวความคิดดังกลาวขางตน   สามารถสรุปไดวา      สถานการณการโนมนาวใจ
เกี่ยวพันกับความพยายาม   ที่จะมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืน   โดยมุงที่จะเปลี่ยนแปลง   หรือมีอิทธิพลเหนือ
2 ดาน คือ 1. ทัศนคติ หรือ คานิยม 2. พฤติกรรม   ซึ่งจะแสดงใหเห็นภาพประกอบนี้

ผูโนมนาวใจ

หาวิธีการตาง ๆ
โนมนาวใจเปลี่ยน
ทัศนคติ ความเชื่อ
หรือพฤติกรรม

ผูถูกโนมนาวใจ เกิดทัศนคติ ความ
เชื่อใหม  ที่ผูโนม
นาวใจตองการ
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• หลักการของกระบวนการโนมนาวใจ
ในทางปฏิบัติ      จะเห็นวาเปนประโยชนอยางมาก    หากเราจะมองกระบวนการโนม

นาวใจวา  เปนกระบวนการที่ผูโนมนาวใจพยายามสรางความสัมพันธอยางใดอยางหนึ่ง  ระหวาง
ภาวะพฤติกรรมและทัศนคติของเขา              และของผูที่เขาตองการโนมนาวใจ    หากเรามุงใหความ
สําคัญกับภาวะ    ความสัมพันธทางภาวะของผูโนมนาวและผูถูกโนมนาว    มากกวามุงใหความ
สําคัญกับลักษณะของสารที่สงออกไป  เราก็สามารถหลีกเลี่ยงปญหาบางอยางที่นักเขียนรุนกอน
ๆ   ไดประสบมา  เชน เนนเรื่องลักษณะการแสดงออกทางดานทัศนคติและพฤติกรรมของผูซึ่งเกี่ยว
ของในกระบวนการโนมนาวใจ  แทนที่จะไปเนนเรื่องคุณภาพของสาร  แตในกรณีของการสื่อสาร
ระหวางบุคคลเพื่อการโนมนาวใจนั้นการแสดงออก  และสารที่ออกไปนั้นมีความสําคัญ

รูปตอไปนี้แสดงใหเห็น   การเปลี่ยนแปลงตาง  ๆ  ของผูถูกโนมนาวใจ    ที่อาจเกิดขึ้น
หลังการโนมนาวใจ

ภาพที่ 1 ตําแหนงของผูโนมนาวใจ และถูกโนมนาวใจ

ผูโนมนาวใจ ตําแหนงผูถูกโนมนาวใจกอนการโนมนาวใจ

              เห็นดวย    ไมเห็นดวย

ภาพที่ 2
ผูโนมนาวใจ ผูถูกโนมนาวใจกอนการโนมนาวใจ

      เห็นดวย      P1 P2 ไมเห็นดวย P3

P1  การเปลี่ยนแปลงมากที่สุดในตัวผูถูกโนมนาวใจที่สอดคลองกับความตองการ
ของผูโนมนาวใจ

P2 การเปลี่ยนแปลงที่มักจะเกดขึ้น  จากการโนมนาวใจเพียงครั้งเดียว
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P3 ผลยอนกลับ  (Boomerang Effect)  ผูถูกโนมนาวใจกลับเปลี่ยนแปลงในทาง
ตรงกันขามกับความตองการของผูถูกโนมนาวใจมากขึ้น   (เมตตา กฤตวิทย,2536)

การโนมนาวใจมีลักษณะดังนี้  (อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 : 5)
1.ผูโนมนาวใจมีความตั้งใจที่จะมีอิทธิพลบางประการเหนือผูถูกโนมนาวใจ
2.โดยปกติผูถูกโนมนาวใจจะมีทางเลือกมากกวาหนึ่งและผูโนมนาวใจจะพยายามชัก 

จูงผูถูกโนมนาวใจใหยอมรับทางเลือกที่ตนเสนอ
3.ส่ิงที่ผูถูกโนมนาวใจตองการคือ  การเปลี่ยนแปลงหรือการสรางหรือการดํารงไวซึ่ง

ความคิดเห็น   ทัศนคติ   คานิยม  และความเชื่อของผูถูกโนมนาวใจ  ซึ่งจะสงผลตอปจจัยอื่นอันได
แก  อารมณ  พฤติกรรม  เปนตน

โฮฟแลนดและเจนิส    เสนอแนะวาผลของการโนมนาวใจนั้นจะพิจารณาไดวามีตนตอ
มาจากการเปลี่ยนทัศนคติและความเชื่อซ่ึงนําไปสูการเปลี่ยนแปลงความรูและสํานึก  การเปลี่ยน
แปลงความรูสึก    และการเปลี่ยนแปลงการกระทํา   (C. Hovland, I. Janis, and H. Kelly  อางใน
อรวรรณ  ปลันธนโอวาท , 2542 :  9)  โดยสรุปผลของการโนมนาวใจสังเกตได  3  ประการ

1.การเปลี่ยนแปลงในความรูและสํานึก  (Cognitive  Change)
2.การเปลี่ยนแปลงในอารมณความรูสึก  (Affective  Change)  ซึ่งมีวิธีการตรวจสอบ

ทางสรีรวิทยา  
3.การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม  (Behavior  Change)
ความรูและสํานึก   อารมณความรูสึก  และพฤติกรรมไมสามารถแยกออกจากกันและ

กันเปนแตละประเภทไดอยางชัดเจน   เมื่อมีการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจเกิดขึ้น   ผลจากการโนมนาว
ใจมักจะเกิดขึ้นรวมกัน   โฮฟแลนดและเจนิสมีสมมติฐานวา    การเปลี่ยนแปลงในความรูและสํานึก
ความรูสึกและพฤติกรรมหรือการกระทําจะเกิดขึ้นไมไดโดยปราศจากการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ   
อยางไรก็ตาม  การที่เรามีทัศนคติในทางบวกหรือทางลบตอส่ิงหนึ่งสิ่งใด  ไมไดเปนเครื่องประกัน
เสมอไปวาเราตองมีพฤติกรรมตามนั้นดวย  มีตัวแปรอื่นๆเขามาเกี่ยวของดวยเชนกัน

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโนมนาวใจขางตนนี้  จะเห็นไดวาการโนมนาวใจนั้น
มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศคติ คานิยม และพฤติกรรมของผูรับสารในฐานะผูถูกโนมนาวใจซึ่งสอด
คลองกับเรื่องที่ผูวิจัยกําลังจะทําการศึกษาวิจยั  เนื่องจากการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและ
ลูกคานั้น  นอกจากจะตองใชการสื่อสารระหวางบุคคลซึ่งเปนพื้นฐานทางการสื่อสารแลว  การโนม
นาวใจยังมีความสําคัญอยางยิ่งตอกระบวนการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทนประกันชีวิตที่มีผล
ตอการทําประกันชีวิตของประชาชนอีกดวย
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• ประสิทธิภาพของสื่อบุคคล
Roger with Shoemaker (1997) ไดกลาวถึงประสิทธิภาพของสื่อบุคคลไวดังนี้
1.สามารถทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบบุคคลวิถี  ถารับสารไมเขาใจสารก็

สามารถไตถามหรือขอขาวสารเพิ่มเติมจากแหลงสารไดในเวลาอันรวดเร็ว  สวนผูสงสารก็สามารถ
ปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเขากับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอัน   
รวดเร็วเชนเดียวกัน     การที่ชองทางการสื่อสารระหวางบุคคลมีระดับของปฎิกิริยาตอบสนองสูงทํา
ใหสามารถลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เกิดจากการเลือกรับสารเลือกแปลหรือเลือกจําสารได     
เนื่องจากสภาพการณที่เห็นหนากันบีบบังคับใหตองรับสารนั้นไมวาผูรับสารจะมีความรูสึก      หรือ
ทัศนคติตอผูสงสารหรือสารอยางใดก็ตาม

2. สามารถจูงใจบุคคลใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได  เราอาจเปรียบเทียบ
ลักษณะความแตกตางที่สําคัญระหวางชองสารที่เปนสื่อมวลชนและชองสารที่เปนสื่อระหวาง   
บุคคลไดดังนี้

ลักษณะ ชองสารระหวางบุคคล ชองสารมวลชน
การไหลของขาวสาร มีแนวโนมที่จะเปนแบบบุคคล

วิถี
มีแนวโนมที่จะเปนแบบเอ
กัตวิถี

ลักษณะของการสื่อสาร มีลักษณะแบบตัวตอตัว ไมมีลักษณะแบบตัวตอตัว
ป ริมาณของปฏิกิ ริยาตอบ
สนองในขณะที่ทําการสื่อสาร

สูง ต่ํา

ค ว ามสามา รถ ในกา รลด
กระบวนการเลือกในทางจิต
วิทยาโดยเฉพาะอยางยิ่งการ
เลือกรับสมัคร

สูง ต่ํา

ความเร็วในการสื่อสารไปยังผู
รับสารจํานวนมาก ๆ

คอนขางชา คอนขางชา

ผลที่อาจเกิดขึ้น การกอสรางของทัศนคติและ
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

การเปลี่ยนแปลงความรู

Kat and Lazarsfeld  (1995)  เห็นวาการสื่อสารระหวางบุคคลมีผลตอการทําใหผูรับ
สารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติและยอมรับที่จะใหความรวมมือในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ



30

มากที่สุด    ฉะนั้นสื่อบุคคลจึงมีความสําคัญมากกวาสื่อมวลชนในขั้นจูงใจ  สวนสื่อมวลชนจะมี
ความสําคัญกวาในขั้นของการใหความรู     ความเขาใจที่ถูกตองและอาจมีบางในการสรางทัศนคติ
ในเรื่องที่บุคคลยังไมเคยรับรูมากอน

Rogers (1978)  ไดกลาวเปรียบเทียบประสิทธิภาพของสื่อมวลชนและสื่อบุคคลไววา
จากผลการวิจัยตาง ๆ   พบวาสื่อมวลชนสามารถเปลี่ยนแปลงการรับรูซึ่งหมายถึง    การเพิ่มพูน
ความรูความเขาใจไดอยางมีประสิทธิภาพ    แตการสื่อระหวางบุคคลนั้นมีประสิทธิภาพมากกวา
เมื่อวตัถุประสงคของผูสงสารอยูที่การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  เพราะขาวสารที่ถายทอดออกจากสื่อ
มวลชนอยางเดียวไมสามารถกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศคติที่ฝงแนนหรือเปลี่ยนแปลงพฤติ    
กรรมได  ซึ่งสอดคลองกับคํากลาวของเบททิงฮอส (Bettinghaus,1968:180) ที่วา  ส่ือมวลชนเปน
เพียงตัวเสริมความเชื่อ  และทัศนคติที่มีอยูเดิมใหฝงแนนมากกวาจะเปลี่ยนทัศนคติอยางสิ้นเชิง
แตอาจเปลี่ยนแปลงการรับรูบางในขอบเขตจํากัดของประสบการณ  ฉะนั้น      ส่ือมวลชนจึงเปน
เพียงแหลงความคิด และเปนผูวางแนวทางในการเปลี่ยนแปลงเทานั้น  กิจกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้น
ระหวางมนุษยนั้นเปนผลจากการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลแบบเห็นหนาตากันทั้งสิ้น

2.2 กลยุทธการไดรับความยินยอมพรอมใจ (Compliance-Gaining  Strategies)
Whelless, Barraclough and  Stewart   (1983 : 111)  ไดนิยามวา   กลยุทธแหงการ

ไดรับความยินยอม    มุงเนนไปสูผลแหงพฤติกรรมการสื่อสารอันเกี่ยวโยงกับการพิจารณาถึงการ
ปรับเปลี่ยนทัศนคติหรือไมก็ตาม   ซึ่งอาจสรุปไดวา   พฤติกรรมการไดรับความยินยอม   เกี่ยวของ
กับพฤติกรรมการสื่อสารที่ตัวแทนรับรองใหเกิดขึ้นจากกลุมเปาหมายในพฤติกรรมบางอยาง   มัน
อาจแสดงถึงการจูงใจใหเกิดการปฏิบัติตามของพฤติกรรม

กลยุทธแหงการไดรับความยินยอม      คือเนื้อหาสารที่ตัวแทนเลือกใหกลุมเปาหมาย
เกิดการกระทําตามดังความตองการของตวัแทน  ดังการวิจัยของMarwell  and  Schmitt (1967 :
350) ที่ไดทําการสํารวจดวยแบบสอบถามถึง  16   กลยุทธในการไดรับความยินยอมภายใต  4
สถานการณที่ตั้งขึ้น (ในบริบทของการทํางาน  ครอบครัว  การขาย  และเพื่อนรวมหอง)  ซึ่งผลการ
ศึกษาสนับสนุนแนวคิดของเทคนิคการไดรับความยินยอมที่ไดนํามาใช  ซึ่งRubin (1994 : 142)
อธิบายวา    การวิจัยเกี่ยวกับการไดรับความยินยอม    มุงเนนไปยังทางเลือกของคนที่จะใชในการ
พูดเพื่อโนมนาวใหผูอ่ืนเกิดพฤติกรรมที่ไดถูกกําหนดไวลวงหนาแลว ซ่ึง16 กลยุทธแหงการไดรับ
ความยินยอมนี้  ดังไดแก  (ดูตาราง  ก)
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ตาราง  ก  :  16  เทคนิคการไดรับความยินยอมที่ยกตัวอยางจากสถานการณในการ
เสนอขายประกันชีวต   ในที่นี้  compliance  gaining  strategies คือ  การยินยอมพรอมใจที่จะทํา
ประกันชีวิต

1. Promise  ( if you  comply, I’ll  reward  you.)
“หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุมครองชีวิตทันที 500000

บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1 บาท 1 เสนคะ/ครับ”
2. Threat ( If  you do not comply, I’ll  will  punish you.)
“หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ ณ ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวติ

คนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาดโอกาสรับทองมูลคากวา 6000 บาทอีกดวย”
3. Expertise (Positive)  ( If  you  comply,  You’ll  be   rewarded  because

of  “the nature  of things.”)
“ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทากับวาคุณไดประกันความสามารถในการหา

รายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอดภัยและมั่นคงดวยคะ/ ครับ”
4. Expertise (Negative) (If you do not comply, you’ll  be  punished

because of “the nature  of things.”)
“ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้   เทากับคุณเสี่ยงชีวิตทุกวันนะคะ /ครับ

หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยาและลูกก็ไดรับความเดือดรอนดวย”
5. Liking (Actor  is  friendly  and  helpful to get target in “good

frame  of   mind”  so  that he  will comply with request.)
“คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม    คุณยินดีที่จะสนับสนุนซื้อประกันชีวิตกับผมเพื่อตัว

คุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ไดนาน  ผมจะไดอยูรับใชคุณนานๆ”
6. Pre-giving (Actors  reward  target  before  requesting

compliance.)
“ผมหาลูกคามาอุดหนุนรานคุณตั้งมากมาย    ถาเชนนั้นแลวคุณทําประกันชีวิตกับผม

ซัก1ฉบับนะครับ”
7. Aversive  (Actor   continuously  punishes  target making

cessation  Stimulation contingent on compliance.)
“หากทานยังไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้     ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น

ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หากยังลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแน
นอนก็ยังคงมีอยูตอไปนะคะ”
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8. Debt (You   owe  me  compliance  because  of  past  favors.)
“คุณพอคุณแมเลี้ยงดูคุณมา   พอเมื่อคุณเติบใหญ    วิธีการหนึ่งที่จะทดแทนบุญคุณ

ของทาน  คือมรดกเงินสดในรูปของการประกันชีวิตที่ทานจะไดมีเงินใชจายยามเกษียณไงคะ”
9. Moral  Appeal (You  are  immoral  if  you  do   not  comply.)
“ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงินใหทานไวใชจายในขณะที่ทําได  แลว

เมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจทําวันนี้ดีกวาคะ”
10. Self-feeling(Positive) (You’ll  feel  better  about  yourself  if  you

comply.)
“คุณพอคุณแมจะภูมใิจและชื่นชมในตัวคุณ     ที่คุณตัดสินใจทําประกันชีวิตใหแกคุณ

พอคุณแมเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่คุณมีใหแกทาน”
11. Self-feeling (Negative) (You’ll  feel  worse  about  yourself  if  you  do

not  comply.)
“หากคุณไมทําประกันชีวิตในวันนี้  ถือไดวาคุณคอนขางเสี่ยงชีวิตตัวเองและชีวิตของ

คุณพอคุณแมดวย  คุณพอคุณแมอาจจะไมแนใจในความรักที่คุณมีตอทานนะคะ”
12. Altercasting(Positive) (A  person  with  “good”  qualities  would

comply.)
“ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี   ดิฉันคิดวาคุณกเ็ชนกัน     ที่เห็นถึงคุณคาในการทําประกัน

ชีวิต  สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญาแหงความรักของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญา
แหงความรักฉบับนี้หรือยังคะ”

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

 “คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี    ดิฉันคิดวาคุณก็เชนกัน  หากไมไดวาง
แผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต  ณ  เวลานี้  วันขางหนาหากคุณไมสามารถทํางานได   คุณ
จะเลี้ยงดูคณุพอคุณแมไดอยางไร  การประกันชีวิตสามารถชวยเลี้ยงดูทานไดคะ”

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

“พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน     แตจะเปนการดีหากทานตัดสินใจ
ทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง”

15. Esteem(Positive) (People  you  value  will  think  better  of  you  if  you
comply.)
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“สมาชิกในครอบครัวจะภูมิใจในตัวคุณที่คุณคิดเปน  วางแผนชีวิตเปน  ดวยการทํา
ประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและครอบครัวคุณดวย”

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

 “สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ   ที่คุณยังไมไดวางแผนการเก็บออมเงิน
ดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อครอบครัวคุณดวย”
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Source  :  Marwell, G., & Schmitt, D.R. (1967) . Dimensions of  compliance-gaining

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

เทคนิควิธีการทั้ง 16  วิธี  เปนลักษณะภาษาและวิธีการที่ใชในการสื่อสารเพื่อใหเกิด
ความยินยอม   และเกิดพฤติกรรมตามที่ผูสงสารตองการในที่สุด    ในการสื่อสารระหวางบุคคลเพื่อ
เสิรมสรางใหเกิดการซื้อประกันชีวิตนั้น       ตัวแทนประกันชีวิตเปนผูสงสารที่มีสวนสําคัญในการ
เลือกใชวิธีการใดวิธีการหนึ่งใน  16  วิธีขางตน   อันนําไปสูการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูรับสาร
นั่นคือผูที่คาดหวังวาจะทําประกันชีวิตนั่นเอง

2.3  หลักวาทศาสตรของAristotle
Aristotle   ถือเปนตนแบบคูมือการพูดในที่ชุมชน   และกอใหเกิดแนวคิด  ทฤษฎีตางๆ

ในหลักวาทศาสตร   หรือ หลักการพูดมากมาย    โดยหลักวาทศาสตรของAristotle  ที่จะกลาวถึงนี้
คือส่ิงที่นักพูดตองคํานึงถึง  ไดแก  (Aristotle  อางใน A.Infanteและคณะ , 1997 :  509)

1) Ethos  คือ  ความนาเชื่อถือของผูพูด  ซึ่งสงผลตอคําพูด  หรือสารที่ผูพูด
ตองการจะสื่อสารโนมนาวใจ

2) Pathos   คือ   การใสอารมณ   ความรูสึกไปในสารที่ตองการจะสื่อสาร  เพื่อให
ผูฟงเกิดอารมณคลอยตาม  เกิดความรูสึกรวมกันผูสงสารหรือผูพูด

3) Logos   คือหลักการใชและแสดงเหตุผล   เพื่อใหสารเกิดความนาเชื่อถือ    มี
น้ําหนัก  แลดูถูกตอง  เหมาะสม

ทั้ง  3  สวน     ทําใหเกิดการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ   ซึ่งการเสนอเนื้อหาสารจะเนน
ไปในสวนไหน    ก็ข้ึนอยูกับตัวของผูสงสาร  วาจะเนนในวิธีการใด  ในบริบทการสื่อสารระหวาง
บุคคล  ผูสงสารถือเปนผูมีบทบาทสําคัญตอการสื่อสารครั้งหนึ่งๆ      แตจะเนนวิธีการนําเสนออยาง
ไรนั้น  ก็ขึ้นอยูกับตัวผูสงสาร
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ตัวแทนประกันชีวิต  ใชการสื่อสารระหวางบุคคลเพื่อโนมนาวใจใหเกิดการทําประกัน
ชีวิตของประชาชนในเขตกุรงเทพมหานคร  โดยอาศัยหลักวาทศาสตรของAristotle คือEthos
Pathos  และ  Logos  ในบทขาย (Sale  Talk) เพื่อทําใหประชาชนทําประกันชีวิตเพิ่มข้ึน

3.การสื่อสารการตลาด  (Marketing  Communication)

3.1  จิตวิทยาการสื่อสารและพฤติกรรมผูบริโภค
จิตวิทยาการสื่อสารเปนปจจัยภายในตัวบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมตางๆของ  

มนุษย  ซึ่งถูกกระตุนจากปจจัยการสื่อสาร  ในการวิจัยครั้งนี้  หมายถึง  ปจจัยภายในที่มีผล
กระทบตอพฤติกรรมการซื้อ (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  ,  2535  :  55)

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  สวนใหญจะมองพฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมการ
ตอบสนองตอตัวกระตุน   (Stimulus   Response   Bahavior  =  S-R) นั่นคือ  ตัวกระตุน
(Stimulus)  จะเปนตัวที่ทําใหเกิดการตอบสนองของผูรับ  (Receiver)  ซึ่งในที่นี้คือคือ  ผูบริโภค

ในทางการตลาดนั้น   ตัวกระตุนตางๆ  ก็คือ  สวนประสมตัวใดตัวหนึ่ง  หรือหลายตัว
ของสวนประสมทางการตลาด  ที่นักการตลาดนําเสนอตอผูบริโภค  การตอบสนองขั้นสุดทายที่นัก
การตลาดตองการคือ  การที่ผูบริโภคทําการซื้อสินคา  (ร่ืนฤดี  เตชะอินทราวงศ , 2538 : 32)

การตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอเครื่องมือทางการตลาด  มีอยูหลายลักษณะ  ขึ้นอยู
กับปจจัยภายในตางๆของบุคคล  ซึ่งไดแก  การจูงใจ  (motive)  การรับรู  (perception)      การเรียน
รู  (learning)     และบุคลิกภาพ  (personality)  โดยที่ผูบริโภคอาจเริ่มกระบวนการตัดสินใจเมื่อได
รับตัวกระตุน  นอกจากนี้การตอบสนองตอตัวกระตุนในรูปแบบของกระบวนการตัดสินใจของผู
บริโภคก็ยังมีปจจัยภายนอกที่มาอิทธิพลตอการตัดสินใจดวย   ไดแก   วัฒนธรรม  ลําดับชั้นทาง
สังคม  กลุมอางอิง  และครอบครัว  เปนตน  (รุงนภา  พิตรปรีชา  ,  2535  :  531-533)

การทําประกันชีวิต  เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจเมื่อไดรับตัวกระตุน  ดังการ
อธิบายของแนวคิดจิตวิทยาการสื่อสารและพฤติกรรมการบริโภค  นั่นเพราะ   การประกันชีวิตไมใช
สินคาที่วางขาย   หรือมีลักษณะจับตองได    แตเปนสินคากึ่งบริการที่จับตองไมได  เพราะเปนการ
วางแผนทางการเงิน  ที่มีลักษณะมองไปในอนาคตอีก10 หรือ20 ป  ฉะนั้น      การสรางความ
ตองการตามหลักจิตวิทยาเพื่อการบริโภคนั้น    จึงตองอาศัยตัวแทนประกันชีวิต  ผูซึ่งทําหนาที่หลัก
ในการสื่อสารกระตุนใหผูรับสาร  เกิดความตองการตอการทําประกันชีวิต
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3.2  แรงจูงใจ  (Motives)
Jame   A.  Bayton  ไดใหคําจํากัดความวา  “การจูงใจ”   คือ  แรงผลักดันความมุง

หมาย  ประสงค  หรือความตองการตางๆซึ่งเปนจุดเริ่มตนของสิ่งที่ตามมา  คือ  พฤติกรรม
ในทางจิตวิทยา   ถือวาแรงจูงใจคือแรงขับภายในจิตใจของบุคคลที่คอยกํากับให

บุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมบางประการออกมาเมื่อไดรับส่ิงเราที่เหมาะสมเพียงพอ      และนักจิต
วิทยายังเชื่อในสมมติฐานที่วา     มนุษยพยายามจะตอบสนองแรงขับหรือความตองการภายในของ
ตนอยูตลอดเวลา    โดยปกติแลว    การแสดงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งของมนุษยเรา  ไมไดมา
จากแรงจูงใจเพียงหนึ่งเดียว  แตมาจากแรงจูงใจหรือความตองการหลายอยางในเวลาเดียวกัน
แบบแผนแรงจูงใจของมนุษยไมเพียงแตซับซอนเทานั้น    แตยังเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  อันเปนผล
มาจากคานิยมและสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไป

ทฤษฎีจูงใจเชื่อวา  แรงจูงใจเกิดจากสาเหตุ  ดังนี้  (วุธินันท  สุวินทพันธุ , 2539 : 19-20)
1.ความตองการความสุขสวนตัว   (Hedonistic)     เชื่อวามนุษยตองการหาความสุข

สวนตัวและหลีกเลี่ยงความเจ็บปวด  อันเปนมูลเหตุใหเกิดแรงจูงใจ
2.สัญชาติญาณ  (Instinctual) เชื่อวาคนเรามีปฏิกิริยาตอบสนองสิ่งเราตางๆโดยไม

ตองการมีเรียนรู  เนื่องจากสัญชาติญาณมีมาพรอมกับความเปนมนุษย
3.การมีเหตุผล  (Cognitive)    เชื่อในเรื่องความสามารถในการมีเหตุผลและการตัดสิน

ใจตางๆ  โดยคิดวาคนเรามีความตั้งใจ  และมีความปรารถนาซึ่งจะกระตุนใหเกิดพฤติกรรมตางๆ
ข้ึน

4.แรงขับ  (Drive) การที่คนเรามีความแตกตางกันออกไป  เพราะผลสืบเนื่องมาจาก
ประสบการณและการเรียนรูที่สะสมมานานตามระบบการตอบสนองความตองการ

A.H. Maslow  (ปจจยา  วุฒิประสิทธิ์ , 2534 : 33-34) ไดเสนอแนะแนวคิดเกี่ยวกับ
ลําดับความตองการของมนุษย  (Hierarchy  of  Needs) บนสมมติฐานที่วา  ความตองการของ
มนุษยจะเรียงลําดับจากต่ําไปหาสูง  และความตองการในลําดับข้ันที่สูงกวาจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อความ
ตองการในลําดับข้ันที่ต่ํากวาไดรับการตอบสนองแลว  ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมนุษยเรียง
ลําดับจากต่ําไปหาสูงดังนี้

1.ความตองการดานกายภาพหรือทางรางกาย  (Physiological  Needs)  เปนความ
ตองการพื้นฐานของมนุษยเพื่อการอยูรอด  เชน  ความตองการปจจัยสี่  เปนตน

2.ความตองการความปลอดภัย  (Safety  Needs)    เปนความตองการขั้นที่สองหลัง
จากความตองการทางดานรางกายไดรับการตอบสนองแลว    เชน    ความตองการความมั่นคงใน
ชีวิตและทรัพยสิน  การหลีกเลี่ยงสภาวการณที่ตนไมคุนเคย  หรือการถูกกดขี่  เปนตน
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3.ความตองการทางสังคม   (Social  Needs)   หรือบางทีเรียกเปน   ความตองการ
ความรัก  (Love  Needs)  เปนความตองการการยอมรับเขาเปนสมาชิกของกลุมตางๆในสังคม
ความตองการไดรับความรักใครใยดีจากเพื่อนฝูง   หรือบุคคลอื่น  รวมไปถึงความตองการเปนเจา
ของ  (Sense  of  belonging)

4,ความตองการการยกยอง  (Esteem  Needs)   เปนความตองการที่จะไดรับการยก
ยอง  มีชื่อเสียงในสังคม  ตองการมีความมั่นใจในตัวเอง  และความเคารพตัวเอง

5.ความตองการความสําเร็จในชีวิตตามที่ตั้งไว   (Self-Actualization) เปนความ
ตองการบรรลุความสําเร็จใหสมกับที่ตนไดตั้งใจไว  หรือไดดําเนินชีวิตอยางที่ตนอยากใหเปน

ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว     เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการตางๆของบุคคล
ที่เปนแรงจูงใจใหเกิดพฤติกรรมตางๆออกมา      การสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูคาด
หวังที่จะทําประกันชีวิต     จึงตองอาศัยแรงจูงใจหรือความตองการของมนุษยมาใชเปนพื้นฐานใน
การสื่อสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ  ซึ่งหากทําไดตรงตามความตองการของผูคาดหวังแลว  พฤติ
กรรมการซื้อก็จะเกิดขึ้น  ดังเชน      ตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถสรางความตองการใหเกิดขึ้นแกตัว
ผูรับสารหรือลูกคา  โดยใชความตองการขั้นที่  1 และขั้นที่  2  นั่นคือ  ความตองการทางกายภาพ
(Physiological  Needs)  และความตองการความปลอดภัย    (Safety  Needs)   ซึ่งเปนสิ่งสําคัญ
ในการสรางหลักประกันใหแกครอบครัวของผูเอาประกันชีวิต

3.3อารมณและการจูงใจ  (กรรณิการ  อัศวดรเดชา , 2540 : 3)
ทฤษฎีที่แสดงถึงธรรมชาติการโนมนาวใจของอารมณไดอยางดี  เปนของ  Magda

Arnold  เขาไดเสนอขั้นตอนดังตอไปนี้
1.ทีแรกคนเรารับรูเหตุการณส่ิงของหรือคนอยางเปนกลางๆ  (neutral  perception)

 2.วินิจฉัยวาสิ่งนั้นดีหรือเลว  นําความสุขหรืออันตราย  (judgement)
 3.จากขั้นที่สองทําใหเกิดความรูสึก  (อารมณ) ตอส่ิงเราวาเปนสิ่งดีหรือเลว

4.มีการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพเพื่อหลีกเลี่ยงหรือเขาใกล  (approach  or
avoidance)

ทฤษฎีนี้แสดงวาอารมณมีความเกี่ยวพันกับการจูงใจ    แสดงวาแนวโนมที่จะเขาใกล
หรือหลีกเลี่ยงตอส่ิงเรา   มีคุณสมบัติไมแคเฉพาะกอใหเกิดการกระตุนเทานั้น แตมีความ
สามารถที่จะชี้นําพฤติกรรมได  (direct  behavior)

นักจิตวิทยาที่เห็นวาอารมณเปนสวนหนึ่งของกระบวนการจูงใจ    คือ  Hilgard
Atkinton  และ  Atkinton  ซึ่งสรุปไดวา
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“สภาวะทางอารมณเปนสภาวะที่ไดรับการกระตุน     สภาวะทางอารมณที่ไมนาพึงพอ
ใจมีลักษณะเหมือนกับสภาวะตึงเครียดที่เกิดขึ้นในเมื่อแรงขับถูกกระตุนและรางกายก็พยายาม   
หยุดสภาวะนี้ลง  การลดความตึงเครียดที่เกิดจากการกระตุนจากอารมณที่ไมนาพอใจ  เหมือนกับ
การลดความตึงเครียดอันเนื่องมาจากแรงขับถูกกระตุน    ที่จริงแลวในสถานการณนี้    อารมณคือ
แรงขับ”

Brinda   กลาวถึง   “พฤติกรรมเกิดจากอารมณ”  (emotional  behavior) วาเปนคํา
เรียกรวมสําหรับพฤติกรรมที่แสดงความกลัว   ความโกรธ  ความรื่นเริง  และอื่นๆ  ในประเภทเดียว
กันนี้  และพฤติกรรมที่ถูกจูงใจ  (motivated  behavior)  เปนคําเรียกทั่วๆไป  สําหรับสภาพ  เชน
พฤติกรรมที่แสดงความหิว (แสวงหาอาหารและการกิน)  พฤติกรรมทางเพศ  พฤติกรรมติดยา  ถึงแม
จะมีการแบงพฤติกรรมทั้ง 2 ประเภทนี้ออกจากกัน    แตความจริงหาไดเปนเชนนั้นไม     คํากลาว
อางเกี่ยวกับความสามารถของอารมณในแงการทําลาย      และการสรางเสริมอารมณที่ดีกวาเปน
ของ  Murray  ซึ่งสรุปเกี่ยวกบัอารมณไววา

“อารมณอาจจะขัดขวางพฤติกรรมที่มีอยู  แตอารมณก็อาจจะสรางพฤติกรรมใหม
อารมณระดับปานกลางจะชวยใหสิ่งตางๆ  ดําเนินไปงายขึ้น  แตอารมณที่รุนแรงเกินไปจะทําลาย
มากกวา  โดยลักษณะเชนนี้  อารมณจึงมีลักษณะเหมือนกับแรงจูงใจ   ซึ่งสามารถจะจัดการใหมี
พฤติกรรมหรือทําความระส่ําระสายใหแกพฤติกรรมได”

จากคําอธิบายขางตนมีเพียงพอที่จะสรุปทฤษฎีไดวา   อารมณเปนปจจัยจูงใจที่ชี้นํา
พฤติกรรม  เมื่ออารมณไดรับการกระตุนและชี้นําโดยวาทศิลป    rhetorical  means)  และจะได
กลาวถึงผลงานวิจัยที่ไดประเมินประสิทธิภาพของการกระตุนอารมณในการเปลี่ยนทัศนคติและ  
พฤติกรรม

3.4ภาพลักษณ
Robinson  and  Barlow  (1959)  ไดอธิบายความหมายวา  “ภาพลักษณ  (image)

หมายถึง  ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจ  ซึ่งบุคคลมีความรูสึกนึกคิดตอองคการสถาบันภาพในใจดังกลาว
ของบุคคลนั้นๆ  อาจจะไดมาจากทั้งประสบการณโดยตรง  และประสบการณทางออมของตัวเขาเอง
เชนไดพบประสบมาดวยตนเอง   หรือไดยินไดฟงมาจากคําบอกเลาของผูอ่ืน  เพื่อนฝูงญาติมิตร
หรือจากกิตติศัพทเลาลือตางๆนานา  เปนตน”

มานิต  รัตนสุวรรณ  (2527)  ไดใหความหมายวา  “ภาพลักษณ     คือความประทับใจ
ในสิ่งที่เราไดรูสึกตอส่ิงหนึ่งใด   หรือคนใดคนหนึ่ง   หรือองคการใดองคการหนึ่ง   จะเรียกวาชื่อเสียง
ก็ได” อาจกลาวโดยสรุปไดวา     ภาพลักษณเปนเรื่องของกระบวนการของความคิดจิตใจ
เปนความรูที่เราสรางขึ้นมาเอง  (subjective  knowledge) ซึ่งตางจากความรูอ่ืนๆ  ที่เราเรียนรูมา
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จากวิชาวิทยาศาสตรหรือประวัติศาสตรที่บันทึกไว  ซึ่งเปนความรูแทจริง      ไมเกี่ยวกับความรูสึก
สวนตัวและประสบการณสวนตัวของเรา  (objective  knowledge)

Objective  knowledge  เมื่อถูกนํามารวมเขากับความรูสึกสวนตัว  ความเชื่อสวนตัว
คานิยมสวนตัว   ประสบการณสวนตัวเขาไปแลว    ก็จะกลายเปน  Subjective  knowledge   ที่มี
การเสริมแตงเขาไปแลวกลายเปนตัวกําหนดพฤติกรรม    พฤติกรรมของคนเราตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  ขึ้น
อยูกับภาพลักษณของสิ่งนั้นที่เรามีอยู

ภาพลักษณเกิดจากประสบการณของบุคคลที่ไดรับขาวสารเขาไปในสมองทั้งที่เปน
ประสบการณโดยตรงและโดยออม      ซึ่งตองอาศัยการตีความและใหความหมายสําหรับตนเอง
เสมอ  ภาพลักษณจึงเปนการแนวหมายเชิงอัตวิสัย  (subjective  representation)  ของสิ่งตางๆที่
เรารับรูกันมา   และเราก็เร่ิมมีความรูสึกตอส่ิงนั้น   นั่นคือ    ภาพลักษณไดเร่ิมถูกสราง  อยางไรก็
ตาม  เมื่อเราไดรับขอมูลขาวสารใหมๆเขามา  ภาพลักษณนั้นอาจเปลี่ยนแปลงได  และเมื่อภาพ
ลักษณเปลี่ยนไป  พฤติกรรมก็เปลี่ยนไปไดเชนกัน  ดังนั้น  เราอาจกลาวไดวา   ขอมูลนั้นคือส่ิงที่กอ
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางภาพลักษณ  (อภิรดี  สีดอกบวบ , 2540 : 19)

ความเจริญกาวหนาของธุรกิจประกันชีวิต  นอกจากจะขึ้นอยูกับความสามารถในการ
บริหารงานของเจาของกิจการแลว    ยังขึ้นอยูกับความเชื่อถือศรัทธาของประชาชนที่มีตอธุรกิจ
ประกันชีวิตดวย  เนื่องจากการประกันชีวิตเปนธุรกิจที่มีลักษณะแตกตางจากธุรกิจประเภทอื่นๆ
คือเปนธรุกิจในรูปการใหบริการมากกวาการใหประโยชนใชสอยจากตัวผลิตภัณฑ     และการที่
บริษัทประกันชีวิตจะไดัรับความเชื่อถือจากประชาชนไดนั้นยอมข้ึนอยูกับความมั่นคงของบริษัท   
เปนประการสําคัญ  (พิสมัย  อัศวกิจวิรี, 2528 : 1)

ธุรกิจประกันชีวิต  จึงตองใชการสื่อสารเปนอยางมาก  เพื่อทําใหเกิดความนาเชื่อถือ
ความมั่นใจและความประทับใจในการบริการที่มีใหแกลูกคา  บริษัทประกันชีวิต  รวมไปถึงตัวแทน
ประกันชีวิต    ตองทําการสื่อสารไปยังประชาชนเพื่อใหเกิดภาพลักษณ   ความเชื่อมั่น   ความมั่นใจ
ในตัวบริษัทและตัวแทนประกันชีวิต  อันทําใหเกิดการทําประกันชีวิตนั่นเอง

4.หลักการขายของตัวแทนประกันชีวิต

4.1หลักในการวิเคราะหผูมุงหวังในการทําประกันชีวิต
หลัก  MANHA  อันไดแก
M  หมายถึง  Money  (เงิน)
A   หมายถึง  Authority  (อํานาจ)
N   หมายถึง  Need  (ความตองการ)
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H  หมายถึง  Health (สุขภาพ)
A  หมายถึง  Age  (อายุ)
หลัก   MANHA  เปนหลักที่ใชในการวิเคราะหผูมุงหวังในการทําประกันชีวิต  โดยตัว

แทนประกันชีวิต     จะนําหลักนี้ไปวิเคราะหวาผูที่ทําการสื่อสารดวยมีองคประกอบครบทั้ง  5  ขอ
หรือไม  เพื่อใหเกิดความสําเร็จในการขายและเกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูมุงหวัง

ผูมุงหวัง  จะตองเปนผูมีความสามารถในการหารายได  และกันเงินสวนหนึ่งมาทํา
ประกันชีวิต  โดยเปนผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจทางการเงินดวย   นอกจากนี้ผูมุงหวังยังตองมีสุข
ภาพที่ดี  ไมมีโรครายหรือโรคติดตัวมากอนการทําประกันชีวิต  และอายุไมเกินเกณฑตามแตละ
บริษัทที่วางไว   ทายสุดคือ   ตัวแทนประกันชีวิตเสนอจุดขายตามความตองการของลูกคา  เพื่อให
เกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิตตามความตองการและความพึงพอใจของลูกคา

4.2องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิต
ธุรกิจประกันชีวิตของประเทศจะเจริญเติบโตไดมากนอยเพียงใด     ยอมตองอาศัย

ปจจัยตางๆหลายอยางประกอบกัน  ปจจัยที่สําคัญยิ่งอยางหนึ่งก็คือ  ตัวแทนประกันชีวิต  หากตัว
แทนประกันชีวิตมีจํานวนมากพอ  และเปนตัวแทนที่มีคุณภาพสูง    ซึ่งหมายถึง    ตัวแทนที่มีความรู
ที่จําเปนสําหรับการปฏิบัติหนาที่เปนตัวแทนประกันชีวิตอยางดี  มีความซื่อสัตย  ยึดมั่นในจรรยา
บรรณ  ใหบริการตอผูเอาประกันอยางมีประสิทธิภาพและสม่ําเสมอ  เปนที่ไววางใจสามารถใหคํา
แนะนําอันเปนประโยชนเพื่อแกปญหาขอขัดของทั้งหลายของผูเอาประกัน  ตั้งใจทํางานดวยความ
วิริยะอุตสาหะ   โดยยึดมั่นในงานดังกลาวเปนวิชาชีพ    ตัวแทนประกันชีวิตที่มีคุณภาพสูงเชนนี้
ยอมมีบทบาทอันสําคัญในการสรางสรรใหธุรกิจประกันชีวิตของประเทศเจริญเติบโตกาวหนาเทา
เทียมกับประเทศตางๆที่เจริญแลวทั้งหลายไดอยางแนนอน  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ ,
2543 : 135)

ปจจุบันตัวแทนประกันชีวิตที่ได รับใบอนุญาตตามกฎหมายจากนายทะเบียนให    
ปฏิบัติหนาที่  “ชักชวนใหบุคคลทําสัญญาประกันชีวิตกับบริษัท”  เปนจํานวนมากกวา  150,000   
แตสวนใหญมิไดยึดงานการเปนตัวแทนประกันชีวิตเปนงานหลัก    กลาวคือ    มีงานอยางอื่นเปน
งานหลัก  และใชเวลาบางสวน  ทําหนาที่เปนตัวแทนประกันชีวิตเพื่อหารายไดเสริมเทานั้น     เมื่อ
เปนเชนนี้  โอกาสที่จะพัฒนาตนเองใหเปนตัวแทนที่มีคุณภาพสูงดังที่กลาวไวขางตนจึงมีนอย
สวนตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานอยางจริงจังยึดงานนี้เปนงานหลัก      ปฏิบัติตนโดยถือวางานตัว
แทนประกันชีวิตเปนวิชาชีพอยางหนึ่ง      ตัวแทนเหลานี้จึงพยายามพัฒนาตนเองใหสามารถเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานใหสูงขึ้นเปนลําดับ  และมีสวนรวมอยางสําคัญในการสรางความ
เจริญกาวหนาใหแกธุรกิจประกันชีวิตเปนสวนรวม  แตตัวแทนที่มีคุณภาพสูงเชนนี้  นาจะมีจํานวน
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รวมกันทั่วประเทศเพียงไมเกิน  50,000  คนเทานั้น  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 :
135)

ในตางประเทศหลายประเทศ         ซึ่งเคยประสบปญหาเรื่องคุณภาพของตัวแทน
ประกันชีวิตแตไดใชความพยายามแกปญหาจนกระทั่งประสบความสําเร็จ เชน  สหรัฐอเมริกา  ญี่ปุน
สิงคโปร  ฯลฯ  แตละประเทศตางก็มีมาตรการที่เหมาะสมกับสภาพของประเทศนั้นๆ  เพื่อใหบรรลุ
เปาประสงคเดียวกัน     คือใหตัวแทนประกันชีวิตเปนตัวแทนที่มีคุณภาพสูงยึดงานตัวแทนประกัน
ชีวิตเปนวิชาชีพ  เพื่อทําหนาที่ใหบริการแกผูเอาประกันทั้งหลายอยางมีประสิทธิภาพ   มีจรรยา
บรรณ  ทําใหผูเอาประกันไดรับความพอใจ      ซึ่งยอมเปนผลใหธุรกิจประกันชีวิตไดรับความนิยม
และเจริญเติบโตขึ้นเปนลําดับ  (กองนโยบายและระบบสารสนเทศ , 2543 : 136)

ดังนั้น   ตัวแทนประกันชีวิต   จะตองเปนผูที่มีความรู  ความเขาใจในประกันชีวิต  ทั้ง
เร่ืองกฎหมาย  ขอบังคับ  กฎเกณฑตางๆในการทําประกันชีวิต    และแบบประกันชีวิตที่ใชนําเสนอ
กับผูมุงหวัง  นอกจากนี้  ส่ิงสําคัญ  ตัวแทนประกันชีวิตจะตองมีทัศนคติที่มีตอการประกันชีวิต
บริษัทประกันชีวิตที่ตนสังกัด  และรักในอาชีพการเปนตัวแทนประกันชีวิต    เพื่อใหเปนตัวแทน
ประกันชีวิตที่เปนมืออาชีพ   (Professional  Agent) อันทําใหเกิดการพัฒนาทักษะการขายและมี
ระเบียบวินัยในการทํางานอยางถูกตอง    และเหมาะสมของอาชีพตัวแทนประกันชีวิต  ดังหลัก
ปฏิบัติของตัวแทนประกันชีวิต  ที่เรียกวา  “หลัก  KASH”  ซึ่งไดแก

K  หมายถึง  Knowledge  (ความรู)
A  หมายถึง  Attitude  (ทัศนคติ)
S  หมายถึง  Skill  (ทักษะ)
H  หมายถึง  Habit  (นิสัย)
K   หรือ  ความรูนั้น  หมายความถึงความรู  ความเขาใจเกี่ยวกับหลักการของการ

ประกันชีวิต    และสินคาหรือแบบประกันที่ใชในการนําเสนอขายแกลูกคา  โดยจะตองมีความรู
ความเขาใจในรายละเอียดอยางถูกตอง  สามารถสรางความไววางใจใหเกิดแกลูกคาได

A หรือ  ทัศนคติ  หมายถึงความคิดเห็น  มุมมองในแงบวกตอหลักการของการประกัน
ชีวติ  โดยคํานึงถึงความรูสึก  ความพึงพอใจของลูกคาตอสินคา  และบริการเปนสําคัญ    ดังนั้น
ตัวแทนประกันชีวิต    จะตองมีทัศนคติที่ดีตอลูกคา    การใหบริการ  และทัศนคติที่ดีตอองคกร
บริษัทที่ตนสังกัดอยู  เพื่อใหลูกคาและบริษัทเกิดความไววางใจ     และเชื่อมั่นในตัวแทนประกันชีวิต
ที่ยึดมั่นในอาชีพอยางแทจริง

S  หรือ  ทักษะ  หมายถึง  การเรียนรู  และมคีวามเชี่ยวชาญในการอธิบายถึงผล
ประโยชนของการทําประกันชีวิตใหแกลูกคาเขาใจไดอยางชัดเจน      สามารถตอบขอซักถามขอ
สงสัยไดอยางดี



41

H  หรือ   นิสัย  หมายถึง  บุคลิกภาพและนิสัยสวนตัวของตัวแทนประกันชีวิตที่แสดง
ออกตอบุคคลภายนอก  ซึ่งสงผลตอการทํางานในอาชีพตัวแทนประกันชีวิต

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการสื่อสารระหวางบุคคลและการประกันชีวิต  เชน
ศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ (2529) ไดทําการศึกษาทัศนคติของกลุมตัวอยางในเขต

กรุงเทพมหานครวามีความตองการอยางไรตอการทําประกันชีวิต   พบวาสวนใหญผูบริโภคซื้อ
ประกันชีวิต  (กรมธรรม)  จากตัวแทนประกันชีวิต  (ประมาณ  90%)  โดยรูจักตัวแทนประกันชีวิตเปน
การสวนตัวในฐานะเพื่อนรวมงาน  สวนเหตุผลที่ทําประกันชีวิต     คือความตองการความมั่นคง
ปลอดภัย  สําหรับตัวเองและครอบครัว      การศึกษาครั้งนี้ไดศึกษาทั้งผูที่ทําประกันชีวิตและผูที่ไม
ทําประกันชีวิต  พบขอแตกตางที่นาสังเกตวา      ผูที่ไมทําประกันชีวิตเพราะมีความรูสึกไมไววางใจ
ในตัวแทนประกันชีวิต  แตในขณะที่ผูทําประกนัชีวิตแลว  เห็นวา  อาชีพตัวแทนประกันชีวิตชวย
สรางสวัสดิการในสังคม

ใจสคราญ  หิรัญพฤกษ  (รายงานวิจัย, อัดสําเนา)   สรุปการศึกษาวา  แหลงขาวสารที่
ไดรับจากการสื่อสารระหวางบุคคลนี้    เปนการสื่อสารสองทางที่สงผลอยางฉับพลัน  ในอันที่จะทํา
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทั้งในดานทัศนคติ  พฤติกรรมของผูรับสาร     และประสิทธิภาพในเชิงปฏิบัติ
ที่ทําใหทําตามคําแนะนํา  โดยขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของแหลงขาวสารตางๆ

สุชาย  ศรีรุงเรืองจิต  (2524)     ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมในการซื้อประกันชีวิตประเภท
อุตสาหกรรมใน  กทม.  พบวา   พฤติกรรมในการซื้อจะเกิดขึ้นจากการติดตอซ้ือประกันชีวิตกับตัว
แทนประกันชีวิตเปนสวนใหญ

แคทซ  และลาซาสฟลด  (1955) พบวา  รูปแบบการสื่อสารระหวางบุคคล
(Interpersonal  Communication) หรือการสื่อสารแบบเผชิญหนา  (Face-to-face
Communication)   มีผลตอการทําใหผูรับสารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติ     ยอมรับที่จะรวม
มือปฏิบัติมากที่สุด

Charles  R. Wright (1986)   พบวา   การตัดสินใจของบุคคลเกี่ยวกับการเลือกซื้อสิน
คา    แฟชั่น   และการเลือกชมภาพยนตรนั้น   การสื่อสารระหวางบุคคลมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ของบุคคลมากกวาอิทธิพลที่เกิดจากสื่อมวลชน

Peter  K. Hamilton (1989)    ไดประยุกตใชผลจากการวิจัยของ Smith (1982)  เกี่ยว
กับพัฒนาการของทัศนคติและการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  ที่พบวาเกี่ยวของกับปจจัยสําคัญ  2
ประการ  ไดแก  มิติความเชื่อและการรับรู  และมิติดานการประเมิน  โดยในสวนของมิติดานความ
เชื่อและการรับรูนั้น  จะเกี่ยวของกับการพัฒนาความคิดคุณลักษณะของกลุมเปาหมาย  ในขณะที่
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มิติในการประเมิน  จะเกี่ยวของกับปฏิกิริยาในดานความรูสึกตอวัตถุ  โดยHamilton เชื่อวา  องค
ประกอบดานความเชื่อและการรับรู     กับองคประกอบดานการประเมินที่นําเสนอโดย Smith  มี
ความเกี่ยวของโดยตรงกับแนวโนมของบุคคลในการแสดงในการมีพฤติกรรมในทางบวกหรือลบ     
ตอวัตถุ  (คณาจารยภาควิชาประชาสัมพันธ , 2542 : 153)



บทที่  3
ระเบียบวิธีวิจัย

การศึกษาวิจัยเรื่อง  “การสื่อสารระหวางบุคคลในการทําประกันชีวิตของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร”  ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการวิจัยดังนี้

รูปแบบการวิจัย
งานวิจัยครั้งนี้     ผูวิจัยใชการวิจัยดวยการสัมภาษณเชิงเจาะลึก  (In-depth

Interview)    และแบบสอบถาม    (Questionnaire) โดยตัวแทนประกันชีวิตจาก  10  บริษัทและผู
เอาประกันชีวิตซึ่งเปนลูกคาของตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง   แนวคําถามในการ
สัมภาษณใชแบบมีโครงสราง  และทําแบบสอบถามประกอบดวย     ซึ่งแบบสอบถามจะมี  2  ชุด
คือสําหรับตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต

บริษัทที่ทําการศึกษา  คือ บริษัทประกันชีวิต 10  บริษัท  ที่ใหความรวมมือในการเก็บ
ขอมูลโดยจะศึกษาถึงการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตที่มีตอผูเอาประกันชีวิต     กลยุทธหรือวิธี
การที่โนมนาวใจใหเกิดการซื้อ-ขายประกันชีวิต  นอกจากนี้   ยังศึกษาถึงการรับรู   ทัศนคติ  และ
พฤติกรรมของผูเอาประกันชีวิต   วิธีการเก็บขอมูล  คือการใชแบบสอบถามประกอบกับการ
สัมภาษณเชิงเจาะลึก   เพื่อนําขอมูลมาวิเคราะหดวยการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content  analysis)
และหาคาสถิติตางๆเพื่อวิเคราะหผลการวิจัยตอไป

ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรที่ใชวิจัยในครั้งนี้  คือบริษัทประกันชีวิต 10 บริษัท  ที่ใหความรวมมือในการ

ทําวิจัยในครั้งนี้  ไดแก
1.บริษัท  ประกันชีวิตศรีอยุธยา  ซีเอ็มจี  จํากัด  (ACMG)
2.บริษัท  ไทยประกันชีวิต  จํากัด  (TLI)
3.บริษัท  อเมริกัน  อินเตอรเนชั่นแนล  แอสชัวรันส  จํากัด  (AIA)
4.บริษัท  เมืองไทยประกันชีวิต  จํากัด  (MTL)
5.บริษัท  เอ็ทนา  โอสภสภาประกันชีวิต  จํากัด  (AETNA)
6.บริษัท  อาคเนยประกันภัย  จํากัด  (SEIC)
7.บริษัท  ไทยพาณิชยประกันชีวิต  จํากัด  (SCLA)
8.บริษัท  กรุงเทพประกันชีวิต   จํากัด  (BLA)
9.บริษัท  ไทยประสิทธิ์  ประกันภัย  จํากัด  (TPI)
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10.บริษัท  กรุงไทยแอกซาประกันชีวิต  จํากัด  (KTAL)
ทั้ง   10  บริษัทนี้  ผูวิจัยเลือกศึกษาเชิงสํารวจดวยการตอบแบบสอบถามและ

สัมภาษณแบบเจาะลึก  โดยตัวแทนประกันชีวิต  จะเปนกลุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ  (Stratified
Sample)  โดยเปนตัวแทนประกันชีวิตของ 10 บริษัทๆละ  2  คน  รวม  20  คน

สวนผูเอาประกันชีวิตจะเปนลูกคาที่ถือกรมธรรมจํานวน   40  คน  ของบริษัท 10
บริษัท   โดยที่ลูกคาทั้ง  40  คนนี้  เปนลูกคาของตัวแทนทั้ง 20 คน  และแบงประเภทผูเอาประกัน
ชีวิตเปน  3  ประเภทตามสถานภาพ  คือ   โสด  สมรส  หมาย

โดยลักษณะแบบสอบถามจะเปนแบบมีโครงสรางและผูวิจัยเปนคนสัมภาษณ  
(interview  from  structured  questionnaire)  นอกจากนี้จะใชการสัมภาษณเชิงเจาะลึก  (In-
Depth  Interview)  โดยจะมีแนวคําถามในการถาม  ใชเวลาในการเก็บขอมูลทั้งหมด  3  เดือน

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลเชิงสํารวจ   คือ  แนวคําถามที่ใชในการสัมภาษณเชงิ

เจาะลึก  และแบบสอบถามจํานวน  2  ชุด
1.แนวคําถามที่ใชในการสัมภาษณเชิงเจาะลึก (In-Depth  interview)
• แนวคําถามตัวแทนประกันชีวิต
- ทานรูจักกับผูเอาประกันชีวิตมากอนหรือไม  อยางไร
- ทานมีขั้นตอนการสื่อสารอยางไรในการขายประกันชีวิต
- ทานใชวิธีการใดจูงใจใหลูกคาเกิดความสนใจในประกันชีวิต
- ทานคิดวา  องคประกอบใดบางที่สงผลตอการทําประกันชีวิตของลูกคา
- ทานใชบทขายใดในการปดการขายแกลูกคา
• แนวคาํถามผูเอาประกันชีวิต
- ทานคิดเห็นอยางไรตอการประกันชีวิต
- เหตุผลใดที่เปนเหตุผลสําคัญในการทําประกันชีวิต
- ทานรูสึกอยางไรตอตัวแทนประกันชีวิตที่ดูแล  หรือใหบริการ
- ปจจุบันทานมีกรมธรรมประกันชีวิตกี่ฉบับ  วงเงินประกันเทาไรและเหตุผลที่ซื้อ

เพราะอะไร
- ทานไดรับการดูแล  บริการกรมธรรมในรูปแบบใดบาง
- ทานคิดเห็นอยางไรตอวิธีการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตในการขายประกัน

ชีวิต
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- เหตุผลใดที่ทานซื้อประกันชีวิตกับตัวแทนประกันชีวิตทานนี้(ผูที่เปนกลุมตัว
อยาง)

ขอมูลจากการสัมภาษณจะนํามาวิเคราะหและเปรียบเทียบกับผลของแบบสอบถาม  
โดยการวิเคราะหจะใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา  (Content  analysis)

2.แบบสอบถาม   (questionnaire)  เปนลักษณะมีโครงสรางโดยผูวิจัยเปนคน
สัมภาษณเอง  โดยแบงโครงสรางคําถามดังตอไปนี้

แบบสอบถามชดุที่  1  :  แบบสอบถามตัวแทนขายประกันชีวิต  โดยแบบสอบถามจะ
แบงเปน  3  สวน  ดังนี้

สวนที่  1  :  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่  2  : การสื่อสารระหวางบุคคล
สวนที่  3  : กลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
โดยในแบบสอบถามสามารถแบงออกตามการวัดไดดังนี้  คือ
ขอที่  1 – 6  วัดในเรื่องของลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางอันไดแก  เพศ

อายุ  การศึกษา  ลักษณะการทํางาน  และระยะเวลาของการทํางาน
ขอที่  7 – 10 วัดในเรื่องการสื่อสาระหวางบุคคลในการเสนอขายประกันชีวิต
ขอที่ 11       วัดในเรื่องกลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
แบบสอบถามชุดที่  2  :  แบบสอบถามผูเอาประกันชีวิต   โดยแบบสอบถามจะแบง

ออกเปน  3  สวน  ดังนี้
สวนที่  1  :  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่  2  :  ความสัมพันธระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกัน
สวนที่  3  :  การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรม
สวนที่  4  : กลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
โดยในแบบสอบถามสามารถแบงตามการวัดไดดังนี้  คือ
ขอที่  1 – 6  วัดในเรื่องของลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางอันไดแก  เพศ

อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได
ขอที่  7 – 13  วัดในเรื่องความสัมพันธระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกัน
ขอที่ 14 – 24  วัดในเรื่องการรับรูตอการประกันชีวิตและตัวแทนประกันชีวิต
ขอที่  25 – 35  วัดในเรื่องทัศนคติตอการประกันชีวิตและตัวแทนประกันชีวิต
ขอที่  36 – 45  วัดในเรื่องพฤติกรรมการทําประกันชีวิต
ขอที่  47         วัดในเรื่องกลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
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การทดสอบเครื่องมือ
หลังจากรางแบบสอบถาม  กอนนําไปใชจะนําไปทดสอบ (Pre-test) จํานวน  20  ขุด

เพื่อหาความตรง (Validity) และความเที่ยง (Reliability) โดยในครั้งแรกจะทําการPilot  Test กอน
เพื่อใหทราบถึงขอบกพรองที่เกิดขึ้น    และนํามาปรับปรุงกอนนําไปใชจริง  ในดานความเที่ยงตรง
จะนําแบบสอบถามไปใชผูทรงคุณวุฒิ  คือ  อาจารยที่ปรึกษา  เปนผูตรวจสอบความเที่ยงตรงของ
เนื้อหา  และความเหมาะสมในการใชภาษา  เพื่อขอคําแนะนําในการตรวจสอบแกไข

การเก็บรวบรวมขอมูล
ทําการเก็บรวบรวมขอมูล  ดวยการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม   โดยใหผูตอบแบบ

สอบถามเปนผูกรอกเอง  โดยจะคอยใหคําชี้แจงไดถามีขอสงสัย   โดยกลุมตัวอยางคือ ตัวแทน
ประกันชีวิต 10 บริษัทๆ ละ  2 คน     และผูเอาประกันชีวิตที่เปนลูกคาของตัวแทนประกันชีวิตกลุม
ดังกลาว  จํานวน  40  คน  ในการเก็บรวบรวมขอมูลเร่ิมต้ังแตเดือนธันวาคมถึงมกราคม 2543

เกณฑการใหคะแนนตัวแปร
แบบสอบถามชุดที่   1  :  แบบสอบถามตัวแทนขายประกันชีวิต
1.ขอมูลทั่วไปและลักษณะประชากร
2.กลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
ไมเคยใชเลย =  1 คะแนน
(ใชนอยมาก   คาเฉลี่ยระหวาง  1 – 1.80)
ใชบางครั้ง  (จําไดวาใชไมกี่คร้ัง) = 2 คะแนน
(ใชนอย  คาเฉลี่ยระหวาง  1.81 – 2.60)
ใชปานกลาง  (นับคร้ังไมได) = 3 คะแนน
(ใชปานกลาง  คาเฉลี่ยระหวาง  2.61 – 3.40)
ใชบอย  = 4 คะแนน
(ใชมาก  คาเฉลี่ยระหวาง  3.41 – 4.20)
ใชบอยที่สุด (ใชเปนประจํา สม่ําเสมอ)= 5 คะแนน
(ใชมากที่สุด  คาเฉลี่ยระหวาง  4.21 – 5.00)

แบบสอบถามชุดที่  2  :  แบบสอบถามผูเอาประกันชีวติ
1.ขอมูลทั่วไปและลักษณะประชากร
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2.ความสัมพันธระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกัน
3.การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรม
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1 คะแนน
(ใชนอยมาก   คาเฉลี่ยระหวาง  1 – 1.80)
ไมเห็นดวย = 2 คะแนน
(ใชนอย  คาเฉลี่ยระหวาง  1.81 – 2.60)
เฉยๆ = 3 คะแนน
(ใชปานกลาง  คาเฉลี่ยระหวาง  2.61 – 3.40)
เห็นดวย = 4 คะแนน
(ใชมาก  คาเฉลี่ยระหวาง  3.41 – 4.20)
เห็นดวยอยางยิ่ง = 5 คะแนน
(ใชมากที่สุด  คาเฉลี่ยระหวาง  4.21 – 5.00)
4.กลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
ไมใช =  1 คะแนน
(ไมเคยใช  คาเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.50)
ใช = 2 คะแนน
(ใช  คาเฉลี่ยระหวาง  1.51 – 2.00)

การวิเคราะหขอมูล
1.แบบวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive  Method)
โดยใชการแจกแจงความถี่  รอยละ  คาเฉลี่ย  และการนําเสนอตาราง  เพื่ออธิบายขอ

มูลเบื้องตนเกี่ยวกับกลุมตัวอยางในเรื่องดังตอไปนี้
- ขอมูลดานประชากร
- การสื่อสารระหวางบุคคลระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
- กลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
- การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมในการทําประกันชีวิต
และเมื่อเก็บขอมูลมาไดเรียบรอยแลว       ทําการตรวจสอบขอมูลแลวจึงนําไปประมวล

ผลขอมูล    โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป   SPSS   (Statistical  Package  for  the  social  Sciences)
เพื่อคํานวณคาสถิติตางๆตามที่กําหนดไว
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2.แบบการวิเคราะหเชิงปริมาณ  (Quantitative  Method)
โดยใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content  Analysis) เพื่อหาแนวคิดหลัก (theme) ใน

การสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตตอผูเอาประกันชีวิตในบริบทของการเสนอขายประกันชีวิต   รวม
ถึงการวิเคราะหถึงองคประกอบที่สงผลตอการขายของตัวแทนประกันชีวิต

ในสวนกลยุทธการโนมนาวใจจะใชหลักการโนมนาวใจแบบ   compliance-gaining
มาเปนเกณฑในการวิเคราะห



บทที่  4
ผลการวิจัย

ผลการวิจัยจากการศึกษาถึง  “การสื่อสารระหวางบุคคลในการทําประกันชีวิตของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร”  นั้น  สามารถสรุปผลการวิจัยไดเปน  2  สวนดวยกัน  กลาวคือ
สวนของแบบสัมภาษณ  และสวนของแบบสอบถาม

การสัมภาษณเชิงเจาะลึก (In-depth  Interview) จากตัวแทนประกันชีวิตจํานวน  20
คน ซึ่งเปนกลุมตัวอยางของ 10 บริษัทประกันชีวิตชั้นนําที่ใหความรวมมือในการเก็บขอมูล  ทําให
ไดขอมูลในการวิเคราะหถึงกลยุทธการโนมนาวใจที่ใชจริงในการสื่อสารระหวางบุคคลของตัวแทน
ประกันชีวิตและลูกคาที่ทําใหเกิดการทําประกันชีวิต  และนอกจากการสัมภาษณเชิงเจาะลึก (In-
depth  Interview) แลว   ผูวิจัยยังไดเก็บขอมูลจากลูกคา หรือผูเอาประกันชีวิตดวยแบบสอบถาม
เพื่อศึกษา  เปรียบเทียบถึงกลยุทธการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลใหผูเอาประกันตัดสิน
ใจทําประกันชีวิต  อันทําใหการศึกษาวิจัยนี้  ไดผลการวิจัยมากมายและเปนการใหคําตอบปญหา
นําวิจัยไดอยางดีถึงผลการวิจัย  ดังมีรายละเอียดตอไปนี้

ผลการวิจัย
แบบสัมภาษณ

สวนของแบบสัมภาษณ  ใชการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงเจาะลึก
(Depth  Interview)  ตัวแทนประกันชีวิต  จํานวน  20 คน และผูเอาประกันชีวิต  จํานวน  40  คน
ซึ่งผลการวิจัยใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา (Content  Analysis)  สามารถสรุปไดดังนี้

1.กระบวนการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
• ขั้นตอนในการเสนอขายประกันชีวิต
ตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญจะรูจักกับผูเอาประกันชีวิตมากอน  การเสนอขาย

ประกันชีวิต  จึงมีรูปแบบการสื่อสารที่ไมเปนทางการ  (Informal  Communication)  ขั้นตอนการ
เสนอขายจะเริ่มตนดวยการพูดคุยกันธรรมดา    พูดคุยกันในเรื่องทั่วๆไป  เพื่อใหผูเอาประกันชีวิต
เกิดความรูสึกเปนกันเอง  รูสึกผอนคลายในการสนทนา  และเพื่อหาประเด็นหรือจุดขายเพื่อใชใน
การเสนอขายประกันชีวิต  ซึ่งในเริ่มตนการสนทนา  ตัวแทนประกันชีวิตมักเรียกวา  “ขั้นตอนการ
เปดใจลูกคา”  จากนั้น  ตัวแทนประกันชีวิต  จะเสนอประกันขีวิตแกลูกคาดวยจุดประสงคใดจุด
ประสงคหนึ่ง  ที่คาดวาลูกคานาจะสนใจในการทําประกันชีวิต  โดยใชบทพูด หรือ Sale  Talk เปน
เนื้อหาในการสื่อสารไปยังลูกคา  ขั้นตอนนี้เรียกวา  “ขั้นตอนการเสนอขาย”  และจากการเสนอ
ขายประกันชีวิตนั้น  ผูเอาประกันชีวิตจะปดการขายทันทีดวยการใหผูเอาประกันชีวิตเซ็นตชื่อ
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สมัครทําประกันชีวิต  หรือขอบัตรประชาชนซึ่งเปนเอกสารประกอบการสมัครทําประกันชีวิต  ขั้น
ตอนนี้เปนขั้นตอนที่ตัวแทนประกันชีวิตพยายามปดการขายหรือใหผูเอาประกันชีวิตตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตกับตน  โดยตัวแทนประกันชีวิตอาจใชบทพูด (Sale  Talk) ที่พูดมาแลวในข้ันตอนการ
เสนอขายมากลาวซ้ําเพื่อเนนย้ําถึงจุดขายที่ตองการใหผูเอาประกันชีวิตทําประกันชีวิตดวยจุด
ประสงคที่เปนประโยชนแกผูเอาประกัน   ขั้นตอนนี้เรียกวา  “ข้ันตอนการปดการขาย”  ซึ่งขั้นตอน
การปดการขายถือเปนขั้นตอนที่ตัวแทนประกันชีวิตตองมีการกระทํา (action) ดวยการปดใบ
สมัครประกันชีวิตขึ้นมาเพื่อใหลูกคาเซ็นตชื่อสมัครทําประกันชีวิต  สวนลูกคาจะตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตหรือไมก็ข้ึนอยูกับความพึงพอใจของลูกคา

ใน”ข้ันตอนการเสนอขาย”  และ ”ขั้นตอนการปดการขาย” นั้น  ตัวแทนประกันชีวิตจะ
ใชกลยุทธในการโนมนาวใจดวยการใช  fear  appeal เพื่อใหลูกคาเกิดความกลัว  วาถาหากไมทํา
ประกันชีวิต  จะสงผลเสียอยางไรบาง  นอกจากนี้  ยังใชการยกตัวอยางเพื่อใหลูกคาเห็นภาพถึง
ผลของการทําประกันชีวิตและการไมไดทําประกันชีวิต  เพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตในที่สุด

• เนื้อหาในการนําเสนอขายประกันชีวิต
เนื้อหาที่ตัวแทนใชในการนําเสนอเพื่อขายประกันชีวิตนั้น  จะใชบทขาย  (Sale  Talk)

เปนคําพูดในการสื่อสารไปยังผูเอาประกันชีวิต  โดยบทขายดังตารางขางลาง  จะแสดงถึงเนื้อหา
คําพูดหรือแนวคิดที่ใชในการสื่อสาร  บทขาย  หมายถึง  theme หลักที่ใชในการสื่อสาร  ซึ่งมีดังนี้   

บทขาย (Sale  Talk) เนื้อหา  คําพูดหรือแนวคิดที่ใชในการสื่อสาร จํ า น ว น
ความถี่ที่ใช

ทุพพลภาพ หากพรุงนี้ไมสามารถทํางานไดดวยเหตุอยางใดอยางหนึ่ง  ใครรับผิดชอบเลี้ยงดูตัว
เรา  และคนที่อยูรอบขางเรา  ฝากเงินกับประกันชีวิตหากเกิดเหตุอันไมสามารถ
ทํางานได  บริษัทจายเงินเลี้ยงดูเรา 10 ปดีไหม

3

ทุนการศึกษา เก็บเงินใหลูกดวยการฝากเงินกับประกันชีวิต  ไดทั้งการเก็บออม  เบิกคารักษา
พยาบาลเวลาลูกเจ็บปวย  ทั้งยังเปนการรับรองวาลูกมีทุนการศึกษากอนใหญกอน
หนึ่ง  หากเกิดอะไรกับพอแมผูฝากเงินใหลูก

4

คุมครองธุรกิจ ทานตองการใหลูกๆเปนผูสืบทอดกิจการหรือไม  อะไรจะเกิดขึ้นหากทานจากไป
อยางกระทันหัน ฝากเงินเพียงเดือนละหมื่น  แลวปลอดภัยในการดําเนินธุรกิจที่ทํา
อยู  ดีไหม

2
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กา รล งทุ นที่ ไ ด ผล
ตอบแทนคุมคา

ตอนนี้ฝากเงินกับประกันชีวิต  ดอกเบี้ยสูงวาแบงก  แถมไดความคุมครองชีวิตดวย
แบงเงินมาฝากสวนนอยดีไหม  เอาไวใชในอนาคต  เงินสวนใหญก็อยูแบงกเหมือน
เดิม  เหมือนยายเงินจากกระเปาซายไปกระเปาขวาเงินอยูครบไหม  ….ก็เหมือนเดิม
เงินไมไดหายไปไหน

3

เงินใชยามเกษียณ ทํางานมา  เก็บเงินใหตัวเองบางหรือยัง  ตอนเกษียณมีคาใชจายไหม  ใครดูแลคาใช
จายนั้น  เก็บเงินไวดูแลตัวเองตอนเกษียณดีไหม  เพราะเก็บกับประกันชีวิตรับรองวา
มีเงินเกษียณนับแตวันนี้  เร่ิมทยอยเก็บดีไหม

5

คารักษาพยาบาล สมมติวาเกิดเจ็บปวยขึ้นมา  หรือมีโรครายแรงอะไรเกิดขึ้น  คารักษาพยาบาลสูงไหม
เลือกไดอยากนอนโรงพยาบาลเอกชนที่ดี  หรือนอนโรงพยาบาลอนาถา  ใหเอาเงิน
มาฝากนิดเดียววันละไมเทาไร  เวลาเจ็บปวยเบิกคารักษาพยาบาลเปนแสนๆ

2

การประกันรายไดใน
อนาคต

ทํางานรายไดเดือนละ 30,000 บาท ปหนึ่งก็  360,000 บาท  10 ปก็ 3,600,000 บาท
20 ปก็ 7,200,000 บาท  30 ปก็ 10,800,000 บาท  หากวันนี้ทํางานไดดี  แตพรุงนี้ไม
ไดอยูทํางาน  รายไดที่จะไดในอนาคตหายไปไหน  ใครจะรับผิดชอบรายไดที่หายไป
เหลานั้น  เรามารับรองรายไดในอนาคต  นับแตวันนี้ดีไหม

1

คาใชจายในอนาคต คาใชจายเกิดขึ้นกับทุกชีวิต  แบงเปน 2 สวน  นั่นคือ  คาใชจายในปจจุบันและคาใช
จายในอนาคต  คาใชจายปจจุบันไดแก  คาใชจายตามปจจัยส่ี  คาการศึกษา ฯลฯ
ซึ่งจะตองฐานของรายไดปจจุบันมารองรับ  ทําใหไมมีปญหาในขณะนี้  แตปญหาคือ
คาใชจายในอนาคต  ไมสามารถรับรองไดดวยคาใชจายในอนาคต  เพราะรายไดใน
อนาคตไมแนนอน  และยังมีอุปสรรคของสุขภาพมาเกี่ยวของอีก   ดังนั้นเก็บเงินตอน
นี้เพื่อเอาไวใชในอนาคตดีไหม

1

ก า ร เ ป รี ย บ เ ที ย บ
แบงกกับประกันชีวิต

ฝากเงินกับธนาคารไดอะไร…ดอกเบี้ยที่ถูกหักภาษีดอกเบี้ย  มีอยางอื่นอีกไหม (ลูก
คาจะคิดเองแลวตอบ) แลวฝากเงินกับประกันชีวิตหละ  คิดวาไดอะไร…ดอกเบี้ยที่
ปลอดภาษีดอกเบี้ย  สามารถลดหยอนภาษีได  หากไมสบายเบิกคารักษาพยาบาล
ได  รับรองเงินตามเปาหมายที่ตองการอยางแนนอน  หากเลือกได  จะแบงเงินมา
ฝากกับประกันชีวิตสักกี่สวนดี

3

ความจริงของชีวิต
4 ขอ

ชีวิตคนเรา  หนีไมพนความจริง  4 ขอ  นั่นคือ  คนเจ็บปวยจากโรคราย  คนประสบ
อุบัติเหตุ  คนพิการ  ทุพพลภาพ  และคนเสียชีวิต  หากเกิดกับเรากอนเวลาอันสม
ควรหละ  เราไดเตรียมอะไรไวใหกับคนที่เรารักหรือยัง

1
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วิธีการเตรียมเงิน
 4  วิธี

หากมีเปาหมายในการเก็บเงินเพื่อวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึ่ง  สามารถเก็บเงิน
ได  4  วิธี  คือ
1.เอาเงินเปาหมายที่ตองการเก็บไดไปฝากนิ่งเลย  เชน  อยากมีเงิน 1 ลาน  ก็เอา 1
ลานไปฝากแบงกเลย
2.ทยอยฝากเงินปละจํานวนหนึ่งๆ  เพื่อไดเงินตามเปาหมาย  เชน เก็บ 10 ปๆละ
100,000 บาท
3.ปลอยไปตามยถากรรม  เก็บไดหรือไมได  ก็ตามแตจะได
4.ทยอยฝากแบบที่ 2  แตรับรองผลทันทีตามแบบที่ 1 นั่นคือ  การประกันชีวิต
หากคุณมีเปาหมายเก็บเงินจะเลือกเก็บแบบไหนดี

3

พื้นฐานปจจัย  4 ตอนเกษียณแลว  ตองใชเงินไหม  อาหาร  เส้ือผา  ที่อยูอาศัย  และยารักษาโรค  ตอง
ใชเงินไหม  เตรียมเงินไวสําหรับปจจัยส่ีเหลานี้หรือยัง

1

การทดแทนบุญคุณ
พอแม

ทุกวันนี้ทํางานใหเงินพอแมใชหรือยัง  ทําไมถึงให/ไมให  ถาเลือกไดอยากใหเงินทาน
ตามที่เราตองการ  หรือใหทานตามที่ทานตองการ  ถาเมื่อวานเราไมสามารถอยูให
เงินทานไดละ  ใครจะใหเงินเลี้ยงดูทาน  อยากจะเลี้ยงดูทานตราบเทาที่ทานมีชีวิตอยู
หรือตราบเทาที่เรามีชีวิตอยู

2

เงินสดลดราคา ฝากเงินกอนเล็กในวันนี้  เทากับเราไดสรางเงินกอนใหญที่มีการรับรองวาจะไดใน
อนาคตตามที่เราตองการอยางแนนอน

1

จาย  1  ไดหลายๆ
อยาง  OK ไหม

คนทําประกันชีวิตดวยหลายๆเหตุผล  ทั้งการเก็บออม  รับรองคาใชจายในการรักษา
พยาบาล  รับรองเงินที่จะหาไดในอนาคต  หรือประกันส่ิงที่ไมแนนอนที่อาจเกิดขึ้นใน
ชีวิตเรา  คุณวาดีไหม

1

จายเงินใหตัวเอง ทุกวันนี้ใชจายเงินมากมายในเรื่องตางๆ  เคยจายเงินใหตัวเองบางไหม  เขียนเช็คเงิน
สดลวงหนาใหตนเอง  ตั้งแตวันนี้ดีไหม  ดวยการเริ่มตนวันนี้  อีก 20ปขางหนา  หลัง
จากการทํางานอยางทุมเท  คุณจะไดรับรางวัลชีวิตเปนเงินสดกอนใหญ

1

การชวนฝากเงิน คุณรูสึกอยางไรกับดอกเบี้ยธนาคารในขณะนี้  รูไหมวาทุกวันนี้คนที่มีเงินเคานําเงิน
ไปทําอะไร…จากการที่ดอกเบี้ยธนาคารลดลง  ทําใหคนเปนจํานวนมากผันเงินมา
ฝากกับโครงการเงินฝากของบริษัทเรา  เพราะโครงการฝากเงินนี้ใหผลประโยชนที่
แตกตางจากธนาคาร  เชน  1.ใหผลตอบแทนที่มากกวา  2.ไมตองเสียภาษี  3.คุม
ครองชีวิตผูฝากตั้งแตวันแรกที่ฝากเงินกับบริษัทเรา  โครงการเงินฝากนี้เปนทางเลือก
หนึ่งในการฝากเงิน  แตหากเปนการฝากเงินที่ใหผลตอบแทนที่คุมคากวาธนาคาร
คุณนาจะเลือกทางที่ดีกวาใชไหม

2

บทขาย  หรือ theme หลักที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการสื่อสารมากที่สุด  คือ  บท
ขายเงินใชยามเกษียณ  โดยมีเนื้อหาในการสื่อสาร  คือ  “ทํางานมา  เก็บเงินใหตัวเองบางหรือยัง
ตอนเกษียณมีคาใชจายไหม  ใครดูแลคาใชจายนั้น  เก็บเงินไวดูแลตัวเองตอนเกษียณดีไหม
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เพราะเก็บกับประกันชีวิตรับรองวามีเงินเกษียณนับแตวันนี้  เร่ิมทยอยเก็บดีไหม” ซึ่งสอดคลองกับ
จุดประสงคในการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต  คือ  เพื่อเปนการเก็บเงินไวใชในอนาคต
โดยบทขายที่ใชในการสื่อสาร  ก็เปนบทขายเดียวกัน  ซึ่งจุดประสงคในการทําประกันชีวิตของผู
เอาประกันชีวิตนั้น  สามารถสรุปไดตามตาราง  ดังนี้  (จุดประสงคในการทําประกันชีวิต   จะมี
ความสอดคลองกับบทขายหรือคําพูดที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการสื่อสารกับลูกคา)

จุดประสงคในการทําประกันชีวิต บทขายของตัวแทนประกันชีวิต
เพื่อเปนการเก็บเงินเอาไวใชในอนาคต ทํางานมา  เก็บเงินใหตัวเองบางหรือยัง  ตอน

เกษียณมีคาใชจายไหม  ใครดูแลคาใชจายนั้น  เก็บ
เงินไวดูแลตัวเองตอนเกษียณดีไหม  เพราะเก็บกับ
ประกันชีวิตรับรองวามีเงินเกษียณนับแตวันนี้  เร่ิม
ทยอยเก็บดีไหม

เปรียบเทียบผลประโยชนแลว  ประกันชีวิตดีกวา
ธนาคาร

ฝากเงินกับธนาคารไดอะไร…ดอกเบี้ยที่ถูกหักภาษี
ดอกเบี้ย  มีอยางอื่นอีกไหม (ลูกคาจะคิดเองแลว
ตอบ) แลวฝากเงินกับประกันชีวิตหละ  คิดวาได
อะไร…ดอกเบี้ยที่ปลอดภาษีดอกเบี้ย  สามารถลด
หยอนภาษีได  หากไมสบายเบิกคารักษาพยาบาล
ได  รับรองเงินตามเปาหมายที่ตองการอยางแน
นอน  หากเลือกได  จะแบงเงินมาฝากกับประกัน
ชีวติสักกี่สวนดี

เบิกคารักษาพยาบาลได  คาชดเชยอุบัติเหตุได สมมติวาเกิดเจ็บปวยขึ้นมา  หรือมีโรครายแรงอะไร
เกิดขึ้น  คารักษาพยาบาลสูงไหม เลือกไดอยาก
นอนโรงพยาบาลเอกชนที่ดี  หรือนอนโรงพยาบาล
อนาถา  ใหเอาเงินมาฝากนิดเดียววันละไมเทาไร
เวลาเจ็บปวยเบิกคารักษาพยาบาลเปนแสนๆ

ใหลูกมีทุนการศึกษา เก็บเงินใหลูกดวยการฝากเงินกับประกันชีวิต  ไดทั้ง
การเก็บออม  เบิกคารักษาพยาบาลเวลาลูกเจ็บ
ปวย  ทั้งยังเปนการรับรองวาลูกมีทุนการศึกษากอน
ใหญกอนหนึ่ง  หากเกิดอะไรกับพอแมผูฝากเงินให
ลูก
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จุดประสงคในการทําประกันชีวิต บทขายของตัวแทนประกันชีวิต
เปนหวงครอบครัว  หากเกิดอะไรขึ้นกับตัวเอง
คนในครอบครัวจะลําบาก

หากพรุงนี้ไมสามารถทํางานไดดวยเหตุอยางใด
อยางหนึ่ง  ใครรับผิดชอบเลี้ยงดูตัวเรา  และคนที่
อยูรอบขางเรา  ฝากเงินกับประกันชีวิตหากเกิดเหตุ
อันไมสามารถทํางานได  บริษัทจายเงินเลี้ยงดูเรา
10 ปดีไหม

• องคประกอบที่สงผลตอการขายของตัวแทนประกันชีวิต
1.ความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต

การสรางความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต (Ethos) เปนองคประกอบที่สําคัญ
เร่ิมแรกของการสื่อสารระหวางตัวแทนและผูเอาประกัน  หากตัวแทนประกันชีวิตสามารถสราง
ความนาเชื่อถือ  ความไววางใจใหแกลูกคาไดในเร่ิมตนของการสื่อสารแลวนั้น  การสื่อสารในเรื่อง
การประกันชีวิต  และทําใหเกิดการทําประกันชีวิตจะงายขึ้น

การแตงกายดี  และบุคลิกภาพที่ดี  ก็เปนองคประกอบซึ่งเสริมความนาเชื่อถือของตัว
แทนไดเชนกัน  องคประกอบโดยรวมของตัวแทนประกันชีวิตหรือผูสงสารนี้  เปนสวนสําคัญ
ในการขายประกันชีวิต    ดังจะเห็นไดจาก  ลูกคาของตัวแทนประกันชีวิตสวนใหญจะเปนคนที่รูจัก
คุนเคย  หรือมีการแนะนํากันอีกตอหนึ่ง   ทําใหการเขาพบและเสนอขายกรมธรรมประกันชีวิตเปน
ไปดวยดี  แตหากเขาพบลูกคาที่ไมรูจัก  และไมมีการกลาวถึงคนแนะนําใหมาเขาพบแลว   ตัว
แทนประกันชีวิต  จะตองสรางความนับถือ  ความเชื่อมั่น  ความจริงใจใหลูกคาเห็น  รวมถึงบุคลิก
ภาพตองดี  มีการเตรียมพรอมในเรื่องของขอมูล  สรางความเปนมืออาชีพ  (Professional  Agent)
ใหลูกคาเห็น  ดวยการศึกษาถึงสินคาไดอยางละเอียด  อธิบายรายละเอียดไดอยางชัดเจน  และ
ประการสําคัญคือ  การทําใหลูกคาไววางใจในการทําประกันชีวิตและเห็นถึงความสําคัญในการทํา
ประกันชีวิตตามวัตถุประสงคอันเปนที่ตองการของลูกคา

ผูเอาประกันชีวิตสวนใหญใหความเชื่อถือกับตัวแทนประกันชีวิตที่ตนรูจักมากอน  
และทําประกันชีวิตดวยความไววางใจ  ความเกรงใจ  และตองการสนับสนุนตัวแทนประกันชีวิต
การนําเสนอของตัวแทนเปนไปอยางงายๆ  ตรงไปตรงมา  และผูเอาประกันอาจตกลงใจทําประกัน
ชีวิตในทันที    หรือผูเอาประกันชีวิตอาจไมตกลงใจทําประกันชีวิตในครั้งแรกที่ตัวแทนนําเสนอ
แตก็ตัดสินใจทําประกันชีวิตในทายที่สุด)

ในสวนของตัวแทนที่ไมเคยรูจักกับผูเอาประกันมากอน  ก็สามารถแบงเปน  2  กลุม
คือ

1) ตัวแทนที่มีคนแนะนําใหไปพบผูเอาประกันชีวิต
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2) ตัวแทนที่ไมมีใครแนะนํามา  แตตัวแทนเองตองการทําความรูจักเพื่อเสนอขาย
ประกันชีวิต

กลุมแรก  จะเปนตัวแทนที่มีคนแนะนําใหไปพบผูเอาประกันชีวิต  โดยผูเอาประกัน
ชีวิต  จะใหความเกรงใจในตัวผูแนะนํา  และสงผลตอการยอมรับในตัวแทนประกันชีวิตในระดับ
หนึ่ง  แตจะทําประกันชีวิตหรือไมนั้น  ขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือในตัวแทนประกันชีวิตคนนั้นๆ

กลุมสอง  จะเปนตัวแทนประกันชีวิตที่ผูเอาประกันชีวิตไมเคยรูจักมากอน  อีกทั้งยัง
ไมมีผูแนะนําดวย  ดังนั้น  การตกลงใจทําประกันชีวิตนั้น  ตัวแทนประกันชีวิตจะตองสรางความ
ประทับใจใหเกิดแกผูเอาประกันชีวิตในทางใดทางหนึ่งที่ผูเอาประกันชีวิต  รูสึกพึงพอใจ  อันทําให
เกิดการทําประกันชีวิต

ประกันชีวิต  ยังตองอาศัยตัวแทนประกันชีวิต  ผูเปนสื่อกลางในการเขาพบ  นํา เสนอ
และทําใหลูกคามีกรมธรรมประกันชีวิต  นั่นเพราะ  ลูกคาจะซื้อประกันชีวิตได  นอก

จากเหตุผล  (Logos) ในการซื้อแลว  ยังเกี่ยวของถึงอารมณ (Pathos) ที่ตัวแทนเสนอ
ขายแกลูกคาดวย  ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิต    ดังนั้น  กรมธรรมประกันชีวิต  จึงไม
สามารถวางขายแบบหนังสือพิมพ  หรือส่ังซื้อไดทางอินเตอรเน็ต  หรือลูกคาเดินมาขอซื้อกรมธรรม
ที่บริษัทประกันชีวิต  นั่นเพราะ  ประกันชีวิตเปนสินคาที่ไมมีตัวตน  (Intangible  Product)  จบั
ตองไมได  ตัวแทนประกันชีวิตเปนผูมีอิทธิพลในการชักชวน และทําใหลูกคาเกิดการตัดสินใจทํา
ประกันชีวิต

2.การสรางความเขาใจในประโยชนของการประกันชีวิตใหเกิดแกลูกคาอยาง
เห็นเดนชัด

ตัวแทนประกันชีวิต  เสนอขายกรมธรรมประกันชีวิตเหมาะสมกับความตองการของ
ลูกคา  กลาวคือ  หากลูกคาตองการเก็บออม  ก็เนนการสะสมทรัพย  หากลูกคาเนนความคุมครอง
ก็เนนที่ทุนประกันชีวิตสูงๆ  เบี้ยประกันต่ําๆ  แตหากลูกคาเนนสวัสดิการ  คารักษาพยาบาล  ก็เนน
ที่การย้ําถึงความจําเปนในเรื่องคาใชจายในการรักษาพยาบาล

ผูเอาประกันชีวิต  จะทําประกันชีวิต  ก็ตอเมื่อมีความตองการอยางใดอยางหนึ่งและ
ตัวแทนนําเสนอสนองตามความตองการได  แตผูเอาประกัน  จะยังไมตกลงทําประกันชีวิต  ก็
เพราะตัวแทนไมไดเสนอประกันชีวิตตามความตองการ  โดยพบวา  ตัวแทนมักยัดเยียดความ
ตองการใหแกลูกคา  โดยไมใชเปนสิ่งที่ลูกคาตองการ  แตเปนสิ่งที่ตัวแทนเองตองการ  ทําใหเกิด
ความอึดอัดแกตัวผูเอาประกัน  และสงผลตอการปฏิเสธการทําประกันชีวิตตอมา

2.กลยุทธในการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชในการเสนอขายกับผูเอา
ประกันชีวิต



56

• ความกลัว (fear  appeal)
ตัวแทนประกันชีวิตมักใชความกลัวในการสื่อสารเพื่อใหผูเอาประกันชีวิตเกิดความ
กลัวและตัดสินใจทําประกันชีวิต  โดยเนื้อหาการนําเสนอ  อาจใชเหตุผลของการไม
ทําประกันชีวิต (เหมือนการขูใหกลัว)

• การยกตัวอยาง  (example)
เปนการอธิบายใหเห็นภาพหรือเหตุการณที่อาจเกิดขึ้นจากการไมทําประกันชีวิต  
และความปลอดภัยหากทําประกันชีวิตไว  ซึ่งสอดคลองกับการใชความกลัวใหเกิดกับ
ผูเอาประกันชีวิต  โดยตัวแทนประกันชีวิตมักขูใหกลัวโดยการยกเหตุผลตางๆ  และ
เพื่อความชัดเจน  เนนย้ําใหผูเอาประกันตระหนักถึงความสําคัญการประกันชีวิต  ตัว
แทนจะยกตัวอยางเหตุการณหรือสรางภาพใหเกิดในใจผูเอาประกัน  เพื่อใหผูเอา
ประกันชีวิตเขาใจในเหตุการณที่อาจเกิดขึ้น  และตัดสินใจทําประกันชีวิตในที่สุด

แบบสอบถาม
สวนของแบบสอบถาม  ใชการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม SPSS  เพื่อคาหารอยละ

(Percentage)  ของตัวแปรตางๆที่ตองการศึกษา  โดยใชกลุมตัวอยางคือ  จํานวนตัวแทนประกัน
ชีวิต  20  คน  และผูเอาประกันชีวิตจํานวน  40  คน  ซึ่งสรุปผลการวิจัยไดดังนี้
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ตารางผลการวิจัย

ผลการวิจัยเพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของตัวแทนประกันชีวิตตอการสื่อสารระหวาง
บุคคลในการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลการวิจัยไดตาม
ตารางดังนี้

ตารางที่1 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของตัวแทนประกันขีวิตตามเพศ
เพศ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

เพศหญิง 14 70.0
เพศชาย 6 30.0

รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย  โดยตัวแทนเพศหญิงมีรอยละ  70 ตัวแทนเพศชายมีรอยละ  30
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ตารางที่  2 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของตัวแทนประกันชีวิตตามลักษณะการทํางาน
ลักษณะการทํางานของตัวแทน จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

ทํางานเปนอาชีพเสริม 7 35.0
ทํางานเต็มเวลา 13 65.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางทํางานเต็มเวลา (Full
time) มีรอยละ 65 มากกวาจํานวนตัวแทนที่ทํางานขายประกันชีวิตเปนอาชีพเสริม  มีจํานวนรอย
ละ  35
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ตารางที่  3 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของตัวแทนประกันชีวิตตามระยะเวลาการทํางาน
ระยะเวลาการทํางาน จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

ต่ํากวา  1  ป 10 50.0
2 – 3 ป 5 25.0
4 – 5 ป 3 15.0

10 ปขึ้นไป 2 10.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางทํางานต่ํากวา  1  ป แต
มากกวา  6 เดือน  จํานวนรอยละ  50  และมีจํานวนรอยละ  10  ที่เปนตัวแทนประกันชีวิตมาก
กวา   10  ปขึ้นไป
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ตารางที่  4 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของกระบวนการขายประกันชีวิตในจุดเริ่มตน
จุดเริ่มตนกระบวนการขาย

ประกันชีวิต
จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

สรางความนาเชื่อถือ 4 20.0
สรางความสนิทสนม 13 65.0
สรางความตองการ 3 15.0

รวมทั้งหมด 20 100.0
 

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางเริ่มตนกระบวนการขาย
ดวยการสรางความสนิทสนม  ความรูจักกับลูกคาในจํานวนรอยละ  65  และเริ่มตนดวยการสราง
ความนาเชื่อถือ  และสรางความตองการในรอยละ  20  และรอยละ  15  ตามลําดับ
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ตารางที่  5 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของวิธีการนําเสนอเนื้อหาในการขายของตัวแทนประกันชีวิต
วิธีการนําเสนอเนื้อหา จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
อธิบายผลประโยชน 15 75.0

เลานิทาน 1 5.0
ยกตัวอยางเหตุการณจริง 4 20.0

รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนที่เปนกลุมตัวอยางใชวิธีการนําเสนอเนื้อหาดวยการ
อธิบายผลประโยชนมากถึงรอยละ  75  และยกตัวอยางเหตุการณจริงรอยละ  20  และใชการเลา
นิทานรอยละ  5
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ตารางที่  6 : แสดงจํานวน  (รอยละ) เนื้อหาสารที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตใน 4
ลักษณะเนื้อหาคือ  1. ความรักในครอบครัว 2. สํารองเงินฉุกเฉิน

              3. บังคับตัวเองเก็บเงิน 4.ชวยเหลือประเทศ
เนื้อหาที่ทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิต

จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

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

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางใชเนื้อหาสารที่ทําใหเกิด
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตโดยลําดับความสําคัญของเนื้อหาสาร  คือ

- สํารองเงินฉุกเฉิน,ความรักในครอบครัว,บังคับตัวเองเก็บเงิน,ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  30

- บังคับตัวเองเก็บเงิน, ความรักในครอบครัว ,สํารองเงินฉุกเฉิน,ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  25

- ความรักในครอบครัว, บังคับตัวเองเก็บเงิน,สาํรองเงินฉุกเฉิน, ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  20

- ความรักในครอบครัว,สํารองเงินฉุกเฉิน, บังคับตัวเองเก็บเงิน,ชวยเหลือประเทศ
จํานวนรอยละ  10
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ตารางที่  7 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของหลักการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิต
หลักการโนมนาวใจ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
แสดงเหตุผลชัดเจน 7 35.0
สรางอารมณรวม 8 40.0

สรางความนาเชื่อถือในตนเอง 5 25.0
รวมทั้งหมด 20 100.0

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางใชหลักการโนมนาวใจ
ดวยการสรางอารมณรวมมากที่สุดถึงรอยละ  40  รองลงมาคือ  ใชหลักแสดงเหตุผลไดอยางชัด
เจน  และสุดทายคือ  การสรางความนาเชื่อถือในตนเองมีเพียงรอยละ  25



64

ตารางที่  8 : แสดงระดับความคิดเห็นตอกลยุทธการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

กลยุทธการโนม
นาวใจ

คาเฉลี่ย ไมเคยใชเลย ใชบางครั้ง ใชปานกลาง ใชบอย ใชบอยที่สุด

ความถี่ % ความถี่ % ความถี่ % ความถี่ % ความถี่ %

การใหสัญญา 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 -

การใหบางสิ่งบาง
อยาง

1.50 14 70 3 15 2 10 1 5 -

การอางถึงผล
กระทบที่ตามมา
หากไมกระทําตาม

3.40 - 4 20 5 25 10 50 1 5

การอางบุญคุณ 3.50 1 5 3 15 5 25 7 35 4 20

การกลาวถึงสิ่งถูก
ตอง ดีงาม

3.50 - 6 30 3 15 6 30 5 25

การสรางความรูสึก
ที่ดี

3.10 3 15 4 20 4 20 6 30 3 15

การสรางความรูสึก
ที่ไมดี

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
ที่ไมดี

3.15 1 5 4 20 7 35 7 35 1 5

การกลาวถึงสิ่งที่
ควรกระทํา

3.50 1 5 4 20 4 20 6 30 5 25

การสรางความ
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

 ผลจากตารางพบวา  วิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางใชในการโนมนาว
ใจในการขายประกันชีวิตมาก  มี 4 วิธีการ  ไดแก

1.การบอกใหทราบถึงประโยชนที่จะได  เชน  ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทา
กับวาคุณไดประกันความสามารถในการหารายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอดภัย
และมั่นคงดวย

2.การอางบุญคุณที่ตองทดแทน  เชน  คุณพอคุณแมเลี้ยงดูคุณมา  พอเมื่อคุณเติบ
ใหญ  วิธีการหนึ่งที่จะทดแทนบุญคุณของทาน  คือมรดกเงินสดในรูปของการประกันชีวิตที่ทานจะ
ไดมีเงินใชจายยามเกษียณ

3.การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม  เชน  ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงิน
ใหทานไวใชจายในขณะที่ทําได  แลวเมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจทําวันนี้ดีกวาคะ

4.การกลาวถึงสิ่งที่ควรกระทํา  เชน  พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน
แตจะเปนการดีหากทานตัดสินใจทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง

สวนวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิตปานกลาง  
ไดแก

1.การบอกใหทราบถึงผลเสียที่อาจเกิด  เชน  ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้
เทากับคุณเสี่ยงชีวิตทุกวันนะคะ /ครับ  หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยาและลูกก็ได
รับความเดือดรอนดวย

2.การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม  เชน  หากทานยังไมตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตในวันนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น  ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หาก
ยังลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแนนอนก็ยังคงมีอยูตอไป
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3.การสรางความรูสึกที่ดี  เชน  พอแมของคุณจะภูมิใจและชื่นชมในตัวคุณ  ที่คุณตัด
สินใจทําประกันชีวิตใหแกทานเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่คุณมีใหแกทาน

4.การคาดคะเนอนาคตในทางที่ดี  เชน  ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี  ดิฉันคิดวาคุณก็เชน
กัน  ที่เห็นถึงคุณคาในการทําประกันชีวิต  สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญาแหงความรัก
ของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญาแหงความรักฉบับนี้หรือยัง

5.การคาดถึงอนาคตที่ไมดี  เชน  คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี  ดิฉันคิด
วาคุณก็เชนกัน  หากไมไดวางแผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต ณ เวลานี้  วันขางหนาหาก
คุณไมสามารถทํางานได  คุณจะเลี้ยงดูคุณพอคุณแมไดอยางไร  การประกันชีวิตสามารถชวย
เลี้ยงดูทานไดคะ

สวนวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตใชในการโนมนาวใจในการขายประกันชีวิตนอยมาก 
ไดแก

1.การใหสัญญา  เชน  หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุม
ครองชีวิตทันที 500000   บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1 บาท 1 เสน

2.การเตือนเชิงขู  เชน   หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ ณ ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็
ยังไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวิตคนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาดโอกาสรับทองมูลคากวา 6000
บาทอีกดวย

3.การใหบางสิ่งบางอยาง  เชน  คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม  คุณยินดีที่จะ
สนับสนุนซื้อประกันชีวิตกับผมเพื่อตัวคุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ไดนาน  ผมจะไดอยู
รับใชคุณนานๆ”

4.การดูถูกดูหมิ่น  เชน  สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ  ที่คุณยังไมไดวาง
แผนการเก็บออมเงินดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อครอบครัวคุณดวย
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ตารางที่  9 :  แสดงการแจกแจงความถี่โดยใชลักษณะตัวแทนประกันชีวิตและหลักการโนมนาวใจ

หลักการโนมนาวใจลักษณะการทํางานของตัวแทน

แสดงเหตุผล
ชัดเจน

% ส ร า ง
อารมณ
รวม

% ส ร า ง
ความนา
เชื่อถือใน
ตนเอง

% รวมทั้งหมด

              %
ทํางานเปนอาชีพเสริม 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

ผลจากตารางพบวา  ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางที่ทํางานเปนอาชีพเสริม
(35%) ใชหลักการโนมนาวใจดวยการแสดงเหตุผล (20%)  มากกวาการสรางอารมณรวม (10%)
หรือการสรางความนาเชื่อถือ (5%) ในขณะที่ตัวแทนประกันชีวิตที่ทํางานเต็มเวลา (65%)  ใชการ
สรางอารมณรวมในการโนมนาวใจใหเกิดแกลูกคา (30%) มากกวาการแสดงเหตุผล   (15% ) และ
การสรางความนาเชื่อถือในตนเอง (20%)
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ผลการวิจัยเพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของผูเอาประกันชีวิตตอการสื่อสารระหวาง
บุคคลในการทําประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลการวิจัยไดตาม
ตารางดังนี้

ตารางที่1 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของผูเอาประกันขีวิตตามเพศ
เพศ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

เพศหญิง 23 57.5
เพศชาย 17 42.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศ
ชาย  โดยมีจํานวนรอยละ  57.5  มากกวาเพศชายมีเพียง 42.5 แตอยูในระดับที่ใกลเคียงกัน  ไม
แตกตางกันมาก
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ตารางที่  2 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของระดับอายุผูเอาประกันชีวิต
ระดับอายุ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
21 – 30 33 82.5
31 - 40 7 17.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา อายุของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางอยูในระดับอายุ21–
30 ป  มีจํานวนรอยละ  82.5  ในขณะที่ระดับอายุ 31 – 40 ป มีเพียงรอยละ  17.5
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ตารางที่ 3 : แสดงจํานวน (รอยละ) สถานภาพของผูเอาประกันชีวิต
สถานภาพ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

โสด 38 95.0
สมรส 2 5.0

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญเปนคนโสด  โดยมีจํานวน
ถึงรอยละ  95  โดยผูเอาประกันชีวิตที่สมรสแลวมีเพียงรอยละ  5%
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 ตารางที่ 4 : แสดงจํานวน (รอยละ) ระดับการศึกษาของผูเอาประกันชีวิต
ระดับการศึกษา จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
มัธยมศึกษา/ปวช. 3 7.5
อนุปริญญา/ปวส. 3 7.5
ปริญญาตรี 32 80.0
ปริญญาโท 2 5.0
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางจบปริญญาตรีในรอยละ  80  มี
ระดับการศึกษาคือมัธยมศึกษาหรือปวช. และอนุปริญญาหรือปวส. รอยละ 7.5   เทาๆกัน  ใน
ขณะที่ปริญญาโทมีเพียงรอยละ 5
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ตารางที่ 5 : แสดงจํานวน (รอยละ) อาชีพของผูเอาประกันชีวิต
อาชีพ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

พนักงานเอกชน 20 50.0
เจาของธุรกิจ 10 25.0

ขาราชการ  รัฐวิสาหกิจ 3 7.5
อาชีพอิสระ 7 17.5
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีอาชีพเปนพนักงานเอกชนรอยละ
50  โดยรองลงมาคือเปนเจาของธุรกิจ รอยละ  25  อาชีพอิสระรอยละ  17.5  และนอยที่สุดคือ
เปนขาราชการ  รัฐวิสาหกิจ  รอยละ  7.5
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ตารางที่ 6 : แสดงจํานวน (รอยละ) รายไดตอเดือนของผูเอาประกันชีวิต
รายไดตอเดือน จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
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

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางโดยมีรายไดระดับ 15,001 –
25,000 รอยละ  57.5  มีรายไดตอเดือนในระดับ 5,001 – 15,000 บาท รอยละ 35   และมีรอยละ
2.5 ที่เทากันในระดับรายได 25,001 – 35,000  35,001 – 45,000  และ 75,001 ขึ้นไป
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ตารางที่ 7 : แสดงจํานวน (รอยละ) ความรูจักและความไมรูจักของผูเอาประกันชีวิต
ความรูจักและไมรูจัก จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

รูจัก 31 77.5
ไมรูจัก 9 22.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญซื้อประกันชีวิตกับ
ตัวแทนที่ตนเองรูจัก ถึงรอยละ  77.5  และคนไมรูจัก รอยละ  22.5
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ตารางที่ 8 : แสดงจํานวน (รอยละ) ตัวแทนที่ไมไดรูจักเปนการสวนตัวกับผูเอาประกันชีวิต  แต
     ไดรับการแนะนํามาโดยแหลงตางๆ

แหลงแนะนํา จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
เพื่อน 6 66.7

การนัดสัมภาษณ 1 11.1
การรูจักโดยบังเอิญ 2 22.2

รวมทั้งหมด 9 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางสวนใหญรูจักตัวแทนจาก
การแนะนําของเพื่อนถึงรอยละ  66.7  รูจักโดยบังเอิญรอยละ  22.2 และดวยการนัดสัมภาษณ
รอยละ  11.1
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ตารางที่ 9 : แสดงจํานวน (รอยละ) ตัวแทนที่รูจักเปนการสวนตัวกับผูเอาประกันชีวิต  โดยแบง
                  ตามความสัมพันธ

ความสัมพันธ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
เพื่อนสมัยเรียน 20 64.5
เพื่อนที่ทํางาน 8 25.8
ญาติพี่นอง 3 9.7
รวมทั้งหมด 31 100.0

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีความสัมพันธกับตัวแทน
ประกันชีวิตในลักษณะเพื่อนสมัยเรียน  รอยละ  64.5  ในลักษณะเพื่อนที่ทํางานรอยละ  25.8
และในลักษณะญาติพี่นองรอยละ  9.7



77

ตารางที่ 10 : แสดงจํานวน (รอยละ) ตัวแทนที่รูจักเปนการสวนตัวกับผูเอาประกันชีวิต  โดยแบง
                   ตามความสัมพันธ

เหตุผลในการซื้อประกันชีวิต จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)
รูจักกัน 9 22.5
เกรงใจ 5 12.5
รําคาญ 2 5.0
ชื่นชอบ 5 12.5

อยากสนับสนุน 2 5.0
สนใจทําประกันชีวิตอยูแลว 17 42.5

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  เหตุผลของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางที่ทําประกันชีวิต
รอยละ 42.5 ทําเพราะสนใจทําประกันชีวิตอยูแลว  รองลงมาคือเพราะรูจักกัน  รอยละ  22.5  และ
เพราะเกรงใจกับชื่นชอบตัวแทนรอยละ 12.5 เทากัน  โดยมีเพียงรอยละ 5 ที่ทําเพราะรําคาญและ
อยากสนับสนุน
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ตารางที่ 11 : แสดงจํานวน (รอยละ) เหตุผลที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต
เหตุผลที่มีผลตอการทําประกันชีวิต จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

การเก็บออม 25 62.5
การปองกันความเสี่ยงของชีวิต 7 17.5

การประกันสุขภาพ 8 20.0
รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  เหตุผลที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตที่เปน
กลุมตัวอยางรอยละ  62.5 เพื่อการเก็บออม  รอยละ  20  เพื่อการประกันสุขภาพ  และรอยละ
17.5 เพื่อการปองกันความเสี่ยง
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ตารางที่ 12 : แสดงจํานวน (รอยละ) ผลบังคับของกรมธรรม
ผลบังคับ จํานวนความถี่ จํานวนเปอรเซ็นต (รอยละ)

มี 36 90.0
ไมมี 4 10.0

รวมทั้งหมด 40 100.0

ผลจากตารางพบวา  กรมธรรมของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีผลบังคับถึง
รอยละ  90  โดยขาดผลบังคับในรอยละ  10
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ตารางที่ 13 : แสดงระดับการรับรูของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง

ไมเห็นดวย เฉยๆ เห็นดวย เห็นดวย
อยางยิ่ง

การรับรูการ
ประกันชีวิต

คา
เฉลี่ย

ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

%

ดี  มีประโยชน 4.47  - - 3 7.5 15 37.5 22 50
เปนสิ่งจําเปน 4.38 - 1 2.5 1 2.5 20 50 18 45
เปนสิ่งมีคา เมื่อ
เกิดเหตุ

4.22 - - 8 20 15 37.5 17 42.5

ไมดี  ทําแลว
ขาดทุน

2.20 8 20 16 40 16 40 - -

เวลาเกิดเหตุ
ชวยอะไรไมได

2.17 12 30 15 37.5 7 17.5 6 15 -

ตัวแทนดูแลลูก
คาดี

3.28 1 2.5 1 25 25 62.5 12 30 1 2.5

ตัวแทนคํานึงถึง
ผลประโยชน
ของลูกคา

2.98 4 10 7 17.5 15 37.5 14 35 -

ตัวแทนสราง
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

ประกันชีวิตดีตอ
ครอบครัวและ
ตนเอง

- - - 21 52.5 19 47.5
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ผลจากตารางสามารถสรุปไดถึงการรับรูของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางตอ
การประกันชีวิตไดดังนี้

1.ในระดับเห็นดวยมากที่สุด  ไดแก
- ประกันชีวิตเปนสิ่งที่ดี  มีประโยชน
- ประกันชีวิตเปนสิ่งจําเปน
- ประกันชีวิตเปนสิ่งมีคา  เมื่อเกิดเหตุ
- ตัวแทนประกันชีวิตสรางความพึงพอใจ
- ประกันชีวิตดีตอครอบครัวและตนเอง
2.ในระดับที่เห็นดวยนอย  ไดแก
- ประกันชีวิตไมดี  ทําแลวขาดทุน
- ประกันชีวิตเวลาเกิดเหตุ  ชวยอะไรไมได

จากผลของตารางแสดงใหเห็นวา   การรับรูในดานสินคาของผูเอาประกันชีวิตนั้น  มี
ความคิดเห็นคอนไปในเชิงบวก  วาประกันชีวิตดี  มีประโยชนตอลูกคาหรือผูเอาประกันชีวิต
กรมธรรมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี

ในดานการบริการของตัวแทนประกันชีวิต  ผูเอาประกันชีวิตรับรูวา  ตัวแทนประกัน
ชีวิตสรางความพึงพอใจใหแกผูเอาประกันชีวิตได   แตรับรูวาตัวแทนประกันชีวิตขาดความเอาใจ
ใสตอผูเอาประกันชีวิต  ในระดับเห็นดวยมากที่สุด  (คาเฉลี่ยเทากับ  4.47)
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ตารางที่ 14 : แสดงระดับทัศนคติของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

ไมเห็นดวยอยาง
ยิ่ง

ไมเห็นดวย เฉยๆ เห็นดวย เห็นดวยอยาง
ยิ่ง

ทัศนคติตอการ
ประกันชีวิต

Mean

ความถี่ % % % % %
รูสึกดีตอการทํา
ประกันชีวิต

4.10 - 1 2.5 5 12.5 23 57.5 11 27.5

ชอบการวางแผน
ทางการเงินดวย
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 -

ไมอยากทําเพราะ
ไมมีความยืดหยุน

2.58 2 5 18 45 16 40 3 7.5 1 2.5

ไมชอบความยุง
ยากในการติดตอ
กับบริษัท

2.68 2 5 13 32.5 22 55 2 5 1 2.5

รูสึกดีตอการให
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

ไมชอบความยุง
ยากในการติดตอ
กับตัวแทน

2.50 1 2.5 20 50 18 45 - 1 2.5

ตัวแทนไมเต็มใจ
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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รูสึกแยในความไม
ใสใจของตัวแทน

2.95 2 5 16 40 8 20 10 25 4 10

ผลจากตารางสามารถสรุปไดถึงทัศนคติของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางตอ
การประกันชีวิตไดดังนี้

1. ในดานการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต
ผูเอาประกันชีวิตรูสึกดีตอการทําประกันชีวิต  และชอบในการวางแผนการเงิน

ในรูปแบบของการทําประกันชีวิต  ในระดับความเห็นดวย  โดยมีรอยละถึง 57.5%  และ
37.5% ตามลําดับ

2. ในดานตัวแทนประกันชีวิต
ผูเอาประกันชีวิต  รูสึกดีตอการใหบริการของตัวแทน ในระดับเห็นดวย  รอยละ

52.5% (คาเฉลี่ยเทากับ  3.53)  และมีความเชื่อใจในตัวแทนประกันชีวิตในระดับเห็นดวย
ถึงรอยละ 57.5% (คาเฉลี่ยเทากับ  3.78)  และสอดคลองกับการใหความสนับสนุนตัวแทน
ประกันชีวิตดวยการทําประกันชีวิตดวย  โดยอยูในระดับเห็นดวย  รอยละ  52.5%  (คา
เฉลี่ยเทากับ  3.58)
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ตารางที่ 15 : แสดงระดับพฤติกรรมของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต
ระดับความคิดเห็น

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง

ไมเห็นดวย เฉยๆ เห็นดวย เห็นดวย
อยางยิ่ง

พฤติกรรมในการประกัน
ชีวิต

Mean

ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

% ความ
ถี่

%

ทําประกันชีวิตเพราะเปน
ความตองการ

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

เปรียบเทียบขอมูลของแต
ละบริษัทกอนตัดสินใจทํา

3.75 - 6 15 8 20 16 40 10 25

ทําเพราะเห็นความจําเปน
เรงดวน

3.33 1 2.5 5 12.5 14 3.5 20 50 -

รูสึกปลอดภัยเมื่อทํา
ประกันชีวิต

3.88 - 1 2.5 9 22.5 24 60 6 15

รูสึกผิดหวังที่ไดตัดสินใจ
ทําประกันชีวิต

2.03 7 17.
5

25 62.5 8 20 - -

รูสึกวาประกันมีประโยชน
เพราะเบิกคารักษา
พยาบาล  อุบัติเหตุได

4.15 - - 4 10 26 65 10 25

ประกันชีวิตเปนการวาง
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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ผลจากตารางสามารถสรุปไดถึงพฤติกรรมของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางตอ
การประกันชีวิตไดดังนี้

1.ผูเอาประกันชีวิตทําประกันชีวิตเพราะเปนความตองการในระดับที่มากที่สุด (คา
เฉลี่ยเทากับ  4.22)  ความตองการนี้  คือเหตุผลอยางใดอยางหนึ่งในการทําประกันชีวิตที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูเอาประกันชีวิตได  ในระดับรองลงมา คือ  ทําเพราะประโยชนใน
การเบิกคารักษาพยาบาล  อุบัติเหตุ  และตองการวางแผนการเงินในรูปของประกันชีวิต  (คาเฉลี่ย
เทากับ  4.15)

2.ในการตัดสินใจทําประกันชีวิต  ผูเอาประกันชีวิตจะเปรียบเทียบขอมูลของแตละ
บริษัทกอนตัดสินใจทําประกันชีวิต  ในระดับปานกลาง  (คาเฉลี่ยเทากับ  3.75)

3.ผูเอาประกันชีวิตรูสึกผิดหวังที่ไดตัดสินใจทําประกันชีวิต  ในระดับที่นอย (คาเฉลี่ย
เทากับ 2.03) และผูเอาประกันชีวิตทําประกันชีวิตเพราะตัดความรําคาญ  ในระดับที่นอยเชนกัน
(คาเฉลี่ยเทากับ  2.28)  แสดงใหเห็นถึง  การทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต  ตัดสินใจทํา
เพราะประโยชนของการประกันชีวิตที่สามารถตอบสนองความตองการไดดังจะเห็นไดจากผลจาก
ตารางขางตน
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ตารางที่  16 : แสดงจํานวน (รอยละ) ของกลยุทธการโนมนาวใจที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
ไมเคยพูดแบบนี้ พูดแบบนี้ในบางครั้งกลยุทธการโนมนาวใจ Mean

ความถี่  รอยละ ความถี่  รอยละ
1.”หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุม
ครองชีวิตทันที 500000   บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1
บาท 1 เสนคะ/ครับ” (การใหสัญญา)         

1.43 23 57.5 17 42.5

2.“หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ ณ ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยัง
ไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวิตคนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาด
โอกาสรับทองมูลคากวา 6000 บาทอีกดวย”  (การเตือนเชิงขู)

1.43 23 57.5 17 42.5

3.“ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทากับวาคุณไดประกัน
ความ
สามารถในการหารายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอด
ภัยและมั่นคงดวยคะ/ ครับ” (การบอกถึงประโยชน)

1.50 20 50 20 50

4.“ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  เทากับคุณเสี่ยงชีวิต
ทุกวันนะคะ /ครับ  หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยา
และลูกก็ไดรับความเดือดรอนดวย”  (การบอกถึงผลเสีย)

1.73 11 27.5 29 72.5

5.“คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม  คุณยินดีที่จะสนับสนุนซื้อ
ประกันชีวิตกับผมเพื่อตัวคุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ได
นาน  ผมจะไดอยูรับใชคุณนานๆ”  (การแสดงความชอบ)

1.45 22 55 18 45

6.“ผมหาลูกคามาอุดหนุนรานคุณตั้งมากมาย  ถาเชนนั้นแลวคุณ
ทําประกันชีวิตกับผมซัก1ฉบับนะครับ”  (การใหบางสิ่งบางอยาง)

1.35 26 65 14 35

7.“หากทานยังไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความคุมครอง
ชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น  ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หากยัง
ลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแนนอนก็ยังคงมี
อยูตอไปนะคะ”  (การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทํา
ตาม)

1.68 13 32.5 27 67.5

8.“คุณพอคุณแมเล้ียงดูคุณมา  พอเมื่อคุณเติบใหญ  วิธีการหนึ่งที่
จะทดแทนบุญคุณของทาน  คือมรดกเงินสดในรูปของการประกัน
ชีวิตที่ทานจะไดมีเงินใชจายยามเกษียณไงคะ”  (การอางบุญคุณ)

1.60 16 40 24 60

9.“ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงินใหทานไวใชจาย 1.55 18 45 22 55



87

ในขณะที่ทําได  แลวเมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจ
ทําวันนี้ดีกวาคะ”  (การกลาวถึงส่ิงถูกตอง ดีงาม)
10.“คุณพอคุณแมจะภูมิใจและชื่นชมในตัวคุณ  ที่คุณตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตใหแกคุณพอคุณแมเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่
คุณมีใหแกทาน” (การสรางความรูสึกที่ดี)

1.53 19 47.5 21 52.5

11.“หากคุณไมทําประกันชีวิตในวันนี้  ถือไดวาคุณคอนขางเสี่ยง
ชีวิตตัวเองและชีวิตของคุณพอคุณแมดวย  คุณพอคุณแมอาจจะ
ไมแนใจในความรักที่คุณมีตอทานนะคะ”  (การสรางความรูสึกที่
ไมดี)

1.13 35 87.5 5 12.5

12.“ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี  ดิฉันคิดวาคุณก็เชนกัน  ที่เห็นถึงคุณ
คาในการทําประกันชีวิต  สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญา
แหงความรักของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญาแหงความรัก
ฉบับนี้หรือยังคะ” (การคาดถึงอนาคตที่ดี)

1.63 15 37.5 25 62.5

13.“คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี  ดิฉันคิดวาคุณก็
เชนกัน  หากไมไดวางแผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต ณ
เวลานี้  วันขางหนาหากคุณไมสามารถทํางานได  คุณจะเลี้ยงดู
คุณพอคุณแมไดอยางไร  การประกันชีวิตสามารถชวยเล้ียงดูทาน
ไดคะ”   (การคาดถึงอนาคตที่ไมดี)

1.60 16 40 24 60

14.“พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน  แตจะเปน
การดีหากทานตัดสินใจทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง”
(การกลาวถึงส่ิงที่ควรกระทํา)

1.50 20 50 20 50

15.“สมาชิกในครอบครัวจะภูมิใจในตัวคุณที่คุณคิดเปน  วางแผน
ชีวิตเปน  ดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและครอบครัวคุณ
ดวย” (การสรางความภาคภูมิใจ)

1.55 18 45 22 55

16.“สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ  ที่คุณยังไมไดวาง
แผนการเก็บออมเงินดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อ
ครอบครัวคุณดวย”  (การดูถูก  ดูหมิ่น)

1.35 26 65 14 35

ผลจากตารางพบวา  ผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยางมีความเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ
การโนมนาวใจ  16 วิธีที่มีผลตอการทําประกันชีวิต  แตกตางกัน  สามารถสรุปไดเปน 2 กลุมวิธี
การ  คือ

1.กลุมวิธีการที่ผูเอาประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตใชในการสื่อสารเพื่อใหเกิด
การทําประกันชีวิต  ไดแก

- Expertise (negative)  หรือ  การบอกถึงผลเสีย
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- Aversive  stimulation  หรือ  การบอกถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมทําตาม
- Debt   หรือ  การอางบุญคุณ
- Moral  Appeal  หรือ  การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
- Self-feeling  (Positive)  หรือ  การสรางความรูสึกที่ดี
- Altercasting  (Positive) หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ดี
- Altercasting  (Negative)  หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ไมดี
- Esteem  (Positive)  หรือ  การสรางความภาคภูมิใจ

2.กลุมวิธีการที่ผูเอาประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตไมใชในการสื่อสารเพื่อให
เกิดการทําประกันชีวิต  ไดแก

- Promise หรือ  การใหสัญญา
- Threat  หรือ การเตือนเชิงขู
- Liking  หรือ การแสดงความชอบ
- Pre-giving  หรือ  การใหบางสิ่งบางอยาง
- Self-feeling  (negative)  หรือ  การสรางความรูสึกที่ไมดี
- Esteem (negative) หรือ  การดูถูกดูหมิ่น

เมื่อวิเคราะหถึงกลยุทธในการโนมนาวใจ  8 วิธีที่ตัวแทนใชและสงผลตอการทํา
ประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตนั้น  เมื่อจัดลําดับกลยุทธที่สงผลตอการทําประกันชีวิตของผูเอา
ประกันชีวิตนั้น  สามารถจัดลําดับไดตามคาเฉลี่ยดังนี้  คือ

1. Expertise (negative)  หรือ  การบอกถึงผลเสีย  (1.73)
2.Aversive  stimulation  หรือ  การบอกถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมทําตาม  (1.68)
3.Altercasting  (Positive) หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ดี  (1.63)
4.Altercasting  (Negative)  หรือ  การคาดคะเนถึงอนาคตที่ไมดี  และ Debt   หรือ  การอาง
บุญคุณ  (1.60)
5.Esteem  (Positive)  หรือ  การสรางความภาคภูมิใจ  และ Moral  Appeal  หรือ  การกลาว
ถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม  (1.55)
6.Self-feeling  (Positive)  หรือ  การสรางความรูสึกที่ดี  (1.53)



บทที่  5
สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง  “การสื่อสารระหวางบุคคลที่สงผลตอการทําประกันชีวิตของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร”   มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงการสื่อสารระหวางตัวแทนประกัน
ชีวิตและผูเอาประกันชีวิต  โดยมุงเนนถึงกลยุทธการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลตอการ
ทําประกันชีวิตของผูเอาประกัน   ในขณะเดียวกันก็ศึกษาถึงการรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมของผู
เอาประกันตอการประกันชีวิต

การวิจัยนี้  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative  Research)  ซึ่งใชวิธีการเก็บขอมูล
โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth  Interview) จากกลุมตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนประกันชีวิต
ของ 10 บริษัทที่มีชื่อเสียง  และผูเอาประกันชีวิตซึ่งเปนลูกคาของตัวแทนที่ใหขอมูลในการสัมภาษณ
โดยการสัมภาษณจะเปนการสัมภาษณแบบมีโครงสราง   นอกจากนี้  ยังใชแบบสอบถามเพื่อวัดถึง
กลยุทธการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชในการขายประกันชีวิต  รวมถึงการสอบถามไปยังผู
เอาประกันชีวิตถึงการรับรู  ทัศนคติ  พฤติกรรมตอการประกันชีวิต  และวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิต
ไดใชในการโนมนาวใจและสงผลใหลูกคาเกิดการทําประกันชีวิตในที่สุด

การวิจัยนี้   จึงมีวัตถุประสงคที่ผูวิจัยตองการศึกษาคือ
1.กระบวนการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
• ข้ันตอนในการเสนอขายประกันชีวิต
• เนื้อหาในการนําเสนอขายประกันชีวิต
• องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลตอการขายประกันชีวิต
2.กลยุทธในการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชกับผูเอาประกันชีวิต  อันทําให

เกิดการทําประกันชีวิต   ไดแก  กลยุทธการโนมนาวใจแบบ  compliance-gaining
3.การรับรู  ทัศนคติ  ความคิดเห็นตอการประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต  อันสงผลตอ

การทําประกันชีวิต
ผูวิจัยยังไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล  บทความ  บทวิเคราะหตางๆที่เกี่ยวของกับธุรกิจ

ประกันชีวิต  จากวารสาร หนังสือ และหนังสือพิมพเพื่อประกอบในการวิเคราะหขอมูลในการ
อภิปรายผลตอไป
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สรุปผลการวิจัย
1.กระบวนการสื่อสารระหวางตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต
• ขั้นตอนในการเสนอขายประกันชีวิต
ตัวแทนประกันชีวิต     มีข้ันตอนในการเสนอขายประกันชีวิตโดยเปนรูปแบบที่ไดรับ

การอบรม  และทําตามกันมา  ดังมีขั้นตอน  3  ข้ันตอน  คือ
1)การเปดใจ
 เปนการเริ่มตนการสื่อสารเพื่อเสนอขายประกันชีวิตแกผูเอาประกันชีวิตดวยการสราง

ความสนิทสนม    ความคุนเคยโดยพูดคุยถึงเรื่องทั่วๆไปของผูเอาประกันชีวิต   ซึ่งระหวางขั้นตอน
การเปดใจ   ตัวแทนประกันชีวิตมีการซักถามขอมูลของผูเอาประกันชีวิตในเรื่องตางๆ  เชน  ความ
เปนอยูตอนนี้   ความสุขสบาย  ความเปนไปในอนาคต  ขอมูลตางๆเหลานี้  อาจเปนประโยชนตอ
การนํามาเปนจุดขายหรือเปนวัตถุประสงคที่ผูเอาประกันชีวิตจะตัดสินใจทําประกันชีวิต     (ซึ่งจะ
สอดคลองกับเนื้อหาในการเสนอขายของตัวแทนประกันชีวิตตอผูเอาประกันชีวิตดังจะกลาวตอไป)

2)การเสนอขาย
 เปนกระบวนการตอจากการเปดใจเมื่อมีขอมูลในการเสนอขายประกนัชีวิต  ตัวแทน

ประกันชีวิตจะเสนอขายประกันชีวิต   โดยวิเคราะหขอมูลจากการสื่อสารกับผูเอาประกันชีวิต  และ
ตัวแทนประกันชีวิตแตละคน     จะใชวิจารณญาณของตนเพื่อหาจุดขายหรือวัตถุประสงคเพื่อเสนอ
ใหผูเอาประกันชีวิตสนใจทําประกันชีวิต    ซึ่งผูเอาประกันชีวิตอาจจะสนใจหรือไมสนใจก็ได เพราะ
ขึ้นอยูกับความพึงพอใจของผูเอาประกันชีวิต

3)การปดการขาย
 เปนความพยายามของตัวแทนประกันชีวิตที่จะใชวาทศิลปเพื่อการโนมนาวใจใหผู    

เอาประกันชีวิตสนใจทําประกันชีวิต  โดยจะใชเหตุผลยกมากลาวอางเพื่อใหผูเอาประกันชีวิตเห็น
ประโยชนและตัดสินใจทําประกันชีวิต  ซึ่งการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตนั้น
นอกจากเหตุผลตางๆแลว    ยังขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต   (Ethos)  เปน
สําคัญอีกดวย     ผูเอาประกันชีวิตฟงสิ่งที่ตัวแทนประกันชีวิตสื่อสารดวยเหตุผล  แตตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตนั้น  เพราะอารมณ  (Emotion)   เปนสําคัญ    ในระหวางการปดการขาย   ตัวแทน
ประกันชีวิตอาจตองตอบขอสงสัย  หรือขอโตแยงของผูเอาประกันชีวิต  เพื่อใหเกิดความเขาใจ
ความพึงพอใจและตัดสินใจทําประกันชีวิตในที่สุด

• เนื้อหาในการเสนอขายประกันชีวิต
เนื้อหาของการเสนอขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิต   แบงไดตามวัตถุประสงค

ในการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตใน  6  ลักษณะ  ไดแก
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     1)ทุนการศึกษา   : ผูเอาประกันชีวิตที่มีครอบครัว  มีลูกที่ตองดูแล  รับผิดชอบ
 “เก็บเงินใหลูกดวยการฝากเงินกับประกันชีวิต    ไดทั้งการเก็บออม  เบิกคา
รักษาพยาบาลเวลาลูกเจ็บปวย   ทั้งยังเปนการรับรองวาลูกมีทุนการศึกษากอนใหญกอน
หนึ่ง  หากเกิดอะไรกับพอแมผูฝากเงินใหลูก”

2)คุมครองธุรกิจ    :  ผูเอาประกันชีวิตมีภาระที่ตองรับผิดชอบในหนี้สิน   ในธุรกิจที่ลง
ทุน

“ทํางานหนักในวันนี้  เพื่อครอบครัว  เพื่อคนที่รัก  แตหากวันหนึ่งไมสามารถ
ดําเนินกิจการธุรกิจที่สรางมาได    ใครจะมาดูแล  รับผิดชอบแทนได  เงินที่ใชลงทุน  มี
สํารองหรือยังหากเกิดเหตุตองใชเงินขึ้น  การฝากเงินกับประกันชีวิตสามารถคุมครองธุรกิจ
และครอบครัวทานได”

3)ทุพพลภาพ  : คนทุกเพศ  ทุกวัยที่ใชความสามารถ  ทํางานแลกรายได
“ความสามารถของทานนํามาซึ่งรายได  แตหากวันหนึ่งความสามารถลดลง

หรือหายไป  รายไดก็หายไปดวย  เมื่อถึงเวลานั้น  รายจายที่ยังมีอยู  ใครจะมาดูแลให
ประกันชีวิตสามารถชวยดูแลทานแทนคนที่ทานรักได     โดยไมตองเปนภาระของเขาเหลา
นั้นจะดีกวาไหม”

4)ตอบแทนบุญคุณพอแม  : ผูที่มีสถานะเปนลูก
“ลูกๆทุกคน  ยอมรักและหวงใจพอแม  เมื่อเติบใหญ  ดูแลตนเองได  ลูกที่

กตัญูจะตอบแทนบุญคุณทานดวยวิธีตางๆนานา     แตหากเกิดเหตุอะไรกับลูกๆกอน
โดยยังไมไดตอบแทนบุญคุณพอแม  ทานจะลําบากมากนอยเพียงใด  หากเก็บเงินไวใหทาน
ใชสักกอนหนึ่งในอนาคต  เงินกอนนี้จะถูกสงมอบอยางแนนอนเมื่อระยะเวลามาถึง
แมวาทานจะอยูหรือไมก็ตาม”

5)ลงทุนเพื่อดอกเบี้ย เงินปนผลที่เกิดขึ้น
ผูที่มีเงิน  มีฐานะดี  รํ่ารวย  :  “เศรษฐกิจ ณ  ปจจุบัน   ทําใหการนําเงินไปลง

ทุนคอนขางจะใชวิจารณญาณในการตัดสินใจนาน  เพราะความไมแนใจในเงินที่ลงทุน
แตหากสามารถการันตีเงินที่ลงทุนไปได   วาจะเกิดดอกผลเทาไหร  ดีกวามั้ย   ดวยการลง
ทุนผานกรมธรรมประกันชีวิต  ที่ใหผลตอบแทนแนนอน   และในเวลาเดียวกัน  ยังไดรับ
ความคุมครองจากเงินที่ลงทุนอีกดวย”

6)เบิกคารักษาพยาบาล    :  ผูที่ตองการมีประกันสุขภาพ  เพื่อเบิกจายคารักษา
พยาบาลได
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“การเจ็บปวยเกิดขึ้นไดเสมอ   และในแตละครั้ง   เราไมสามารถทราบไดถึงคาใชจายใน
การรักษาพยาบาล  บางทีอาจมากจนเดือดรอนก็มี  หากทําประกันสุขภาพ  สามารถเบิกได
ตามวงเงินสูงสุดที่ตองการ  สามารถควบคุมคาใชจายได  ดีกวามั้ย”
• องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิตที่สงผลตอการขายประกันชีวิต

องคประกอบของตัวแทนประกันชีวิต    ที่สงผลตอการสื่อสารไปยังผูเอาประกันชีวิต
ไดแก

1)ความนาเชื่อถือของตัวแทน  (Ethos)
ตัวแทนประกันชีวิต      เปนสื่อบุคคลที่สําคัญที่สุดในการนําเสนอประกันชีวิตใหแกลูก

คา  เพื่อใหเกิดการทําประกันชีวิต    ดังนั้น   ความนาเชื่อถือของตัวแทนประกันชีวิต  จึงเปนสิ่งที่ลูก
คาคํานึงถึง  รวมไปถึงบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตดวย

2)การสื่ออารมณความรูสึก  (Pathos)
เปนศิลปะการสื่อสารที่ผูสงสารหรือตัวแทนประกันชีวิต    จะตองทําใหเกิดความนาสน

ใจในสารที่สงไป  ซึ่งคือเหตุผลในการทําประกันชีวิต  อันทําใหผูเอาประกันชีวิตเกิดความรูสึก
(Feeling)  อารมณรวมไปกับตัวแทนประกันชีวิตซึ่งมีจุดประสงคใหเกิดการตัดสินใจทําประกันชีวิต

ตัวแทนประกันชีวิตที่มีความสามารถในการสรางอารมณรวมใหเกิดแกผูเอา
ประกันชีวิตนั้น  จะทําใหผูเอาประกันชีวิตเกิดอารมณ  ความรูสึกคลอยตามในการทํา

ประกันชีวิต  โดยตัวแทนมักใชวิธีการเลานิทาน  ยกตัวอยางเหตุการณจริง
3) หลักการใหเหตุผลในการสื่อสาร    (Ethos)   
เปนความสามารถในการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตแตละบุคคล  ตัวแทนประกัน

ชีวิตจะใชหลักเหตุผลที่แสดงถึงความสอดคลองระหวางเหตุและผล       อันทําใหสารที่ตัวแทน
ประกันชีวิตสงไปยังผูเอาประกันชีวิตมีน้ําหนัก    มีคุณคา  มีความถูกตอง  และทําใหผูเอาประกัน
ชีวิตทราบถึงประโยชนหรือวัตถุประสงคในการทําประกันชีวิตของตนเอง

การสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิตนั้น   ตองการใหผูเอาประกันชีวิตเกิดการรับรู    ทัศ
นคติที่ดี    ความเขาใจที่ถูกตองตอการประกันชีวิต    รวมถึงความพึงพอใจของผูเอาประกันชีวิตตอ
ตัวแทนประกันชีวิตในระหวางการสื่อสาร  อันสงผลตอการทําประกันชีวิตในทายที่สุด

 2.กลยุทธในการโนมนาวใจของตัวแทนประกันชีวิตที่ใชกับผูเอาประกันชีวิต      อันทํา
ใหเกิดการทําประกันชีวิต 

• กลยุทธการโนมนาวใจแบบCompliance-gaining
ตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิต  มีความคิดเห็นตอกลยุทธการโนมนาวใจใน

การเสนอขายประกันชีวิตในลักษณะที่สอดคลองกันเปนสวนใหญ  โดยสามารถจําแนกกลยุทธการ
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โนมนาวใจไดตามกลยุทธการโนมนาวใจแบบ    Compliance-gaining    ซึ่งมีทั้งหมด   16    วิธี  อันได
แก

      1.Promise  หมายถึง  การใหสัญญา
      2.Threat หมายถึง  การเตือนเชิงขู
      3.Expertise(Positive) หมายถึง  การบอกถึงประโยชน
      4.Expertise(Negative) หมายถึง  การบอกถึงผลเสีย
      5.Liking หมายถึง  การแสดงความชอบ
      6.Pre-giving หมายถึง  การใหบางส่ิงบางอยาง
      7.Aversive  Stimulation หมายถึง  การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทํา

ตาม        
      8.Debt หมายถึง  การอางบุญคุณ
      9.Moral  Appeal หมายถึง  การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
      10.Self-feeling(Positive)  หมายถึง  การสรางความรูสึกที่ดี
      11.Self-feeling(Negative)  หมายถึง  การสรางความรูสึกที่ไมดี
      12.Altercasting(Positive) หมายถึง  การคาดถึงอนาคตที่ดี
      13.Altercasting(Negative)  หมายถึง  การคาดถึงอนาคตที่ไมดี
      14.Altruism หมายถึง  การกลาวถึงสิ่งที่ควรกระทํา
      15.Esteem(Positive)  หมายถึง  การสรางความภาคภูมิใจ
      16.Esteem(Negative)  หมายถึง  การดูถูก  ดูหมิ่น
จากการวิจัยดวยการเก็บแบบสอบถามเพื่อเปรียบเทียบถึงกลยุทธการโนมนาวใจที่ตัว

แทนประกันชีวิตใชในการโนมนาวใจระหวางการสื่อสารกบัผูเอาประกันชีวิต    พบวา   ตัวแทน
ประกันชีวิตมักใชวิธีการ  9  วิธีการในการโนมนาวใจ  ไดแก

1.การบอกใหทราบถึงประโยชนที่จะได  เชน  ถาคุณตัดสินใจทําประกันชีวิตวันนี้  เทา
กับวาคุณไดประกันความสามารถในการหารายไดและยังเปนการปกปองครอบครัวใหปลอดภัย   
และมั่นคงดวย

2.การอางบุญคุณที่ตองทดแทน   เชน   คุณพอคุณแมเลี้ยงดูคุณมา  พอเมื่อคุณเติบ
ใหญ  วิธีการหนึ่งที่จะทดแทนบุญคุณของทาน    คือมรดกเงินสดในรูปของการประกันชีวิตที่ทานจะ
ไดมีเงินใชจายยามเกษียณ

3.การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม  เชน   ลูกๆที่มีความกตัญูตอพอแม  หากไมเก็บเงิน
ใหทานไวใชจายในขณะที่ทําได  แลวเมื่อไรจะไดมีโอกาสทดแทนทาน   ตัดสินใจทําวันนี้ดีกวาคะ
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4.การกลาวถึงสิ่งที่ควรกระทํา  เชน  พอแมไมไดคาดหวังหรือตองการอะไรในตัวทาน
แตจะเปนการดีหากทานตัดสินใจทําประกันชีวิตเพื่อพอแมดวยตัวทานเอง

5.การบอกใหทราบถึงผลเสียที่อาจเกิด  เชน  ถาคุณไมตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้
เทากับคุณเสี่ยงชีวิตทุกวันนะคะ /ครับ    หากพลาดพลั้งไปไมใชตัวคุณคนเดียว  ภรรยาและลูกก็ได
รับความเดือดรอนดวย

6.การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม  เชน  หากทานยังไมตัดสินใจทํา
ประกันชีวิตในวันนี้  ความคุมครองชีวิตก็ยังไมเกิดขึ้น      ชีวิตของทานอยูบนความไมแนนอน  หาก
ยังลังเลที่จะตัดสินใจทําประกันชีวิตในวันนี้  ความไมแนนอนก็ยังคงมีอยูตอไป

7.การสรางความรูสึกที่ดี  เชน    พอแมของคุณจะภูมิใจและชื่นชมในตัวคุณ  ที่คุณตัด
สินใจทําประกันชีวิตใหแกทานเสมือนเปนสัญญาแหงความรักที่คุณมีใหแกทาน

8.การคาดคะเนอนาคตในทางที่ดี   เชน   ทุกคนอยากเปนลูกที่ดี  ดิฉันคิดวาคุณก็เชน
กัน  ที่เห็นถึงคุณคาในการทําประกันชีวิต    สัญญาประกันชีวิตจะเปนเสมือนสัญญาแหงความรัก
ของลูกที่มีตอพอแม  คุณสรางสัญญาแหงความรักฉบับนี้หรือยัง

9.การคาดถึงอนาคตที่ไมดี  เชน   คงไมมีใครที่อยากถูกเรียกวาเปนลูกที่ไมดี   ดิฉันคิด
วาคุณก็เชนกัน  หากไมไดวางแผนทางการเงินดวยการทําประกันชีวิต  ณ เวลานี้  วันขางหนาหาก
คุณไมสามารถทํางานได   คุณจะเลี้ยงดูคุณพอคุณแมไดอยางไร   การประกันชีวิตสามารถชวยเลี้ยง
ดูทานไดคะ

โดยกลยุทธการโนมนาวใจที่ตัวแทนมักไมไดใชในการโนมนาวใจ  คือ
1.การใหสัญญา  เชน    หากคุณตัดสินใจฝากเงินกับเราวันนี้  คุณจะไดรับความคุม

ครองชีวิตทันที 500000   บาท พรอมรับสรอยคอทองคําหนัก 1 บาท 1 เสน
2.การเตือนเชิงขู   เชน    หากคุณยังลังเลไมตัดสินใจ  ณ  ตอนนี้  ความคุมครองชีวิตก็

ยังไมเกิดขึ้น  จังหวะชีวิตคนไมแนนอนนะคะ/ครับ   อีกทั้งยังพลาดโอกาสรับทองมูลคากวา 6000
บาทอีกดวย

3.การใหบางสิ่งบางอยาง    เชน   คุณชื่นชอบในตัวแทนอยางผม  คุณยินดีที่จะ
สนับสนุนซื้อประกันชีวิตกับผมเพื่อตัวคุณเองและไดชวยผมใหอยูในอาชีพนี้ไดนาน      ผมจะไดอยู
รับใชคุณนานๆ”

4.การดูถูกดูหมิ่น  เชน  สมาชิกในครอบครัวคงจะผิดหวังในตัวคุณ  ที่คุณยังไมไดวาง
แผนการเก็บออมเงินดวยการทําประกันชีวิตเพื่อตัวคุณเองและเพื่อครอบครัวคุณดวย

ในสวนของความคิดเห็นของผูเอาประกันชีวิตตอการสื่อสารของตัวแทนประกันชีวิต   
เพื่อทําใหเกิดการทําประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิตนั้น    ผลปรากฏวา  วิธีการที่ตัวแทนประกัน
ชีวิตใชกับผูเอาประกันชีวิตนั้น  พบวาใชวิธีการสื่อสารดังนี้
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- การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม        
- การอางบุญคุณ
- การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
- การสรางความรูสึกที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ไมดี
- การบอกถึงผลเสีย
- การสรางความภาคภูมิใจ

สวนวิธีการที่ผูเอาประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตไมไดใชวิธีการดังตอไปนี้สื่อ  
สารเพื่อโนมนาวใจ  ไดแก

- การใหสัญญา
- การเตือนเชิงขู
- การแสดงความชอบ
- การใหบางสิ่งบางอยาง
- การสรางความรูสึกที่ไมดี
- การดูถูก  ดูหมิ่น

จะเห็นไดวา  วิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตใชแกผูเอาประกันชีวิต  และวิธีการที่ผูเอา
ประกันชีวิตเห็นวาตัวแทนประกันชีวิตใชกับตนนั้น    มีวิธีการที่สอดคลองกัน    7   วิธกีารดวยกัน  ได
แก

- การบอกถึงผลเสีย
- การอางถึงผลกระทบที่ตามมาหากไมกระทําตาม
- การอางบุญคุณ
- การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม
- การสรางความรูสึกที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ดี
- การคาดถึงอนาคตที่ไมดี

และในสวนวิธีการที่มีความคิดเห็นตรงกันวาเปนวิธีการที่ไมไดใชในการสื่อสารในการ
โนมนาวใจ  ไดแก

- การใหสัญญา
- การใหบางสิ่งบางอยาง
- การสรางความรูสึกที่ไมดี
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- การดูถูก  ดูหมิ่น
3.   การรับรู  ทัศนคติ  และพฤติกรรมตอการประกันชีวิตของผูเอาประกันชีวิต    อันสง

ผลการทําประกันชีวิต
การรับรูของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิต  พบวา   ประกันชีวิตเปนสิ่งที่ดี      มี

ประโยชน  เปนสิ่งจําเปน  เวลาเกิดเหตุการณที่ไมคาดฝน  ประกันชีวิตเปนสิ่งที่คา  ดีตอครอบครัว
และตนเอง   นอกจากนี้   การรับรูของผูเอาประกันชีวิตตอตัวแทนประกันชีวิตนั้น  ผูเอาประกันชีวิต
พึงพอใจในตัวแทนประกันชีวิต     แตยังไมพึงพอใจในดานกาบริการ   โดยรับรูในลักษณะของการ
ขาดความเอาใจใสในการดูแลผูเอาประกันชีวิต

ในสวนทัศนคติของผูเอาประกันชีวิตตอการประกันชีวิตนั้น   พบวา    ในดานการถือ
ครองกรมธรรมประกันชีวิตนั้น   ผูเอาประกันชีวิตรูสึกดีตอการทําประกันชีวิต  และชอบในการวาง
แผนการเงินในรูปแบบของการทําประกันชีวิต

ทัศนคติตอตัวแทนประกันชีวิต   พบวา   ผูเอาประกันชีวิต  รูสึกดีตอการให  บริการของ
ตัวแทน   และมีความเชื่อใจในตัวแทนประกันชีวิต  สงผลตอการใหความสนับสนุนตัวแทนประกัน
ชีวิตดวยการทําประกันชีวิต     สอดคลองตอพฤติกรรมตอการประกันชีวิตพบวา   ผูเอาประกันชีวิต
ทําประกันชีวิตเพราะเปนความตองการตามแตละบุคคล         และผูเอาประกันชีวิตจะเปรียบเทียบ
ขอมูลของแตละบริษัทกอนตัดสินใจทําประกันชีวิต

    
อภิปรายผลการวิจัย

จากผลการวิจัย  “การสื่อสารระหวางบุคคลในการสนับสนุนใหเกิดการทําประกันชีวิต”  มีขอ
สังเกตที่นาสนใจดังนี้

1.ส่ิงเราภายนอกทางดานสิ่งแวดลอม    ในบริบทการสื่อสารนี้ คือวัฒนธรรมของคนไทย   ที่
ความเกรงใจ  สะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมการทําประกันชีวิต    โดยทําประกันชีวิตกับตัวแทนที่รูจัก
กันเปนสวนใหญ (77.5%) โดยอยูในฐานะเพื่อนสมัยเรียน   (64.5%)   ซึ่งผลการวิจัยนี้  สอดคลอง
กับงานวิจัยของศรีสุกิจ  อํานาจวรประเสริฐ  ที่พบวา  สวนใหญผูบริโภคซื้อประกันชีวิตจากตัวแทน
ประกันชีวิต (90%) โดยรูจักในฐานะเพื่อนรวมงาน    และงานวิจัยของศรีสุกิจ    ยังพบวา  เหตุผลที่
ทําประกันชีวิต  คือ  ความตองการความมั่นคงปลอดภัยสําหรับตัวเองและครอบครัว   ซึ่งแตกตาง
จากผลการวิจัยนี้ ดวยแบบสอบถาม พบวา  เหตุผลที่มีตอการทําประกันชีวิต  พบวา  การเก็บออม
(62.5%) มากกวาการปองกันความเสี่ยงของชีวิต  (17.5%)   ซึ่งอาจมีปจจัยมาจากอัตราดอกเบี้ยที่
สูงกวาธนาคารในขณะนี้ (ประกันชีวิตใหเงินปนผลระหวาง  4 – 6% ขึ้นอยูกับอายุผูฝากและแบบ
ประกันที่ทํา)
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2.  ผูเอาประกันชีวิตซื้อประกันชีวิตกับตัวแทนประกันชีวิตที่ตนรูจัก (77.5%)  มากกวา
ตัวแทนที่ไมรูจัก  (22.5%)  สอดคลองกับงานวิจัยของใจสคราญ  หิรัญพฤกษ  ที่พบวา  แหลงขาว
สารจากสื่อสารระหวางบุคคล    ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทั้งในดานทัศนคติ  และพฤติกรรมของผู
รับสาร  และประสิทธิภาพในเชิงปฏิบัติตามคําแนะนํา  โดยขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือของแหลงขาว
สารนั้นๆ

3. กระบวนการขายประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  จะเริ่มตน
จากการสรางความสนิทสนม  (65%)  มากกวาการสรางความนาเชื่อถือ  (20%)

4.การนําเสนอเนื้อหาประกันชีวิตของตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  ใชการ
อธิบายผลประโยชน  (75%)  มากกวา  การยกตัวอยาง  (20%)  หรือการเลานิทาน  (20%)

5.ตัวแทนประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  ใชกลยุทธการโนมนาวใจดวยวิธีการบอกถึง
ประโยชนมากที่สุด (คาเฉลี่ย  3.60) รองลงมาคือ    การกลาวถึงสิ่งที่ถูกตองดีงาม และการกลาวถึง
ส่ิงที่ควรกระทํา  (คาเฉลี่ย  3.50 เทากัน) โดยหลักการโนมนาวใจจะเนนหลักการสรางอารมณรวม
(40%)    มากกวาการแสดงเหตุผล  (35%)       สวนวิธีการที่ตัวแทนประกันชีวิตไมไดใชในการโนม
นาวใจซึ่งสอดคลองกับความคิดเห็นของผูเอาประกันชีวิตตอกลยุทธการโนมนาวใจที่สงผลตอการ  
ทําประกันชีวิตนั้น  พบวา  วิธีการใหสัญญา  วิธีการเตือนเชิงขู  วิธีการใหบางสิ่งบางอยาง  และวิธี
การดูถูก (คาเฉลี่ยต่ํากวา 1.50)     เปนวิธีการที่ทั้งตัวแทนประกันชีวิตและผูเอาประกันชีวิตมีความ
คิดเห็นตรงกันวาไมไดสงผลตอการโนมนาวใจเพื่อใหเกิดการทําประกันชีวิต

6.อายุของผูเอาประกันชีวิตที่เปนกลุมตัวอยาง  อยูในชวงอายุระหวาง  21 – 30 ป
(82.5%) มากกวาชวงอายุระหวาง  31 – 40 ป (17.5%)   อันสงผลตอสถานภาพของผูเอาประกัน
ชีวิตกลุมตัวอยางที่เปนโสด (95%)  มากกวาสมรส  (5%)  ในสวนระดับการศึกษาของผูเอาประกัน
ชีวิตกลุมตัวอยางนี้  จะจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี  (80%)   มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน
(50%)   ในขณะที่อาชีพขาราชการ  รัฐวิสาหกิจมีจํานวนเพียงรอยละ  7.5     ซึ่งอาจเปนเพราะได
รับสวัสดิการจากรัฐ  จึงไมสนใจในการทําประกันชีวิต

7.การรับรู  และทัศนคติตอการประกันชีวิต  มีทิศทางที่สอดคลองกัน  กลาวคือ  ผูเอา
ประกันชีวิตมีการรับรูวาประกันชีวิตดี  มีประโยชน (คาเฉลี่ย  4.47)  จําเปน  (4.38)   มีคาเมื่อเกิด
เหตุ  (4.22%)   สงผลตอทัศนคติที่ดีตอการทําประกันชีวิต   (4.10)   เกิดความชอบในวางแผนการ
เงินดวยการทําประกันชีวิต  ซึ่งตรงกับงานวิจัยของ  Peter K.Hamilton   ที่พบวา    พัฒนาการของ
ทัศนคติและการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  มีปจจัยเกี่ยวของ  2  ประการ  คือ      มิติความเชื่อและการรับ
รู     และมิติการประเมินตอวัตถุ   อันมีผลเกี่ยวของกับแนวโนมพฤติกรรมในทางบวกหรือลบตอวัตถุ
ได
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ขอจํากัดในการวิจัย
1.การศึกษาวิจัยนี้  เปนการศึกษาภาพรวมของการสื่อสารระหวางบุคคลในการ

สนับสนุนใหเกิดการทําประกันชีวิต       ไมใชศึกษาเฉพาะถึงกลยุทธการสื่อสารตามลักษณะประชา
กรศาสตร     ทําใหไมสามารถเปรียบเทียบใหเห็นความตางของกลยุทธการโนมนาวใจแกผูเอา
ประกันชีวิตที่แตกตางกันตามลักษณะประชากรศาสตรได

  2.ผลการวิจัยนี้  อาจเปลี่ยนแปลงไปในการศึกษาในอนาคต   เนื่องดวยปจจัยหรือตัว
แปรตางๆที่เขามาแปรผันผลของการวิจัยได  เชน  นโยบายและภาวะเศรษฐกิจ

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยตอไป
1.กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย     สามารถศึกษาตามความแตกตางของผูเอาประกัน

ชีวิตทางดานประชากร     อันอาจสงผลตอเทคนิคหรือวิธีการการสื่อสารในการเสนอขายประกันชีวิต
ที่แตกตางกัน

2.การศึกษาตัวแปรที่อาจเขามาเกี่ยวของในอนาคต     เชน   อัตราดอกเบี้ย  แบบ
ประกันใหมๆที่เนนในเชิงการลงทุน     ซึ่งอาจทําใหมุมมองตอการทําประกันชีวิต  และวัตถุประสงค
ในการทําประกันชีวิตของประชาชนเปลี่ยนแปลงไป

3.การศึกษาถึงวัจนและอวัจนภาษาในการสื่อสารที่ทําใหเกิดความพึงพอใจแกผูเอา
ประกันชีวิต

ขอเสนอแนะสําหรับงานปฏิบัติ
1.ตัวแทนประกันชีวิต     ควรเอาใจใสในหนาที่ของการดูแล    บริการในผูถือกรมธรรม

หรือผูเอาประกันชีวิต  ใหผูเอาประกันชีวิตเกิดความพึงพอใจ
2.ในดานสินคา     หรือแบบประกันที่นําเสนอตอผูเอาประกันชีวิต  บริษัทประกันชีวิต

ควรพัฒนาแบบประกันชีวิตใหมีความหลากหลาย  เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ  สังคมในปจจุบัน
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ภาคผนวก



ภาคผนวก ก



ธุรกิจประกันชีวิตป 2540-2542
ผลกระทบจากปญหาเศรษฐกิจจากการลดคาเงินบาทเมื่อวันที่ 2 กรกฎาคม 2540 ทําใหเงิน

บาทออนตัวลงไปถึง 100% เมื่อเทียบกับเงินดอลลารสหรัฐ สงผลใหดัชนีตลาดหุน(set index) ตกต่ํา
กวา 400 จุด  ธุรกิจอสังหาริมทรัพยลมละลาย  หนี้ตางประเทศสูงขึ้นเปนเงินถึง 89,000 ลานเหรียญ
สหรัฐ  สถาบันการเงินเกือบจะลมละลาย  บริษัทเงินทุนหลักทรัพยถูกปดกิจการถึง 56 แหง  ขณะที่
ธนาคารพาณิชยตางประเทศประสบปญหากันถวนหนา

ธุรกจิประกันชีวิตยอมหนีไมพนที่จะไดรับผลกระทบจากปญหานี้ดวยเชนกัน    แตไมมากนัก
เมื่อเทียบกับสถาบันการเงินอื่น   เห็นไดจากยอดขายที่ลดลงเพียงเล็กนอย  และเบี้ยประกันรับรวม
(หมายถึงเบี้ยประกันภัยปแรกรวมกับปตออายุ) ก็ลดลงไมมากนัก

ตารางเปรียบเทียบเบี้ยประกันชีวิต ป 2539 – 2541
เบี้ยประกันปแรก ลดลง เบี้ยประกันรวม

 ป 2539 15,024 ลานบาท - 55,573 ลานบาท
ป 2540 13,600 ลานบาท 9.47% 58,937 ลานบาท เพิ่มข้ึน 6.05

%
ป 2541 10,586 ลานบาท 22.16% 56,673 ลานบาท (ลดลง 3.84

%)

ดังนั้นเมื่อมองจากยอดขาย เบี้ยประกันภัยปแรกลดลง 31.63% ในชวง 2  ป จากป 2539 แต
เบี้ยประกันรวมยังเพิ่มข้ึน 6.05% ในป 2540 และลดลง 3.84%  ในป 2541

ในดานสินทรัพยและเงินลงทุนของบริษัทประกันชีวิตมีความมั่นคงกวาสถาบนัการเงนิอืน่เนือ่ง
จากเบี้ยประกันชีวิตเปนเงินฝากระยะยาวและมีเงื่อนไขในการนําเงินไปลงทุนอยางเขมงวด

ตารางเปรียบเทียบสินทรัพยและเงินลงทุน ป 2539 – 2541
สินทรัพยรวม เงินลงทุน รายไดจากการลงทุน

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



จะเห็นไดวาสินทรัพยรวมของบริษัทประกันชีวิตยังคงเติบโตเพิ่มข้ึน ทั้งเงินลงทุนและรายไดที่
ไมไดลดลง และยังมีแนวโนมสูงขึ้นโดยตลอด รวมทั้งเงินสํารองประกันชีวิต ซึ่งเปนหลักประกันของผู
ถือกรมธรรมก็สูงขึ้นดวย

เงินสํารองประกันชีวิต
ป 2539 117,455 ลานบาท
ป 2540 139,655 ลานบาท
ป 2541 150,070 ลานบาท

กลาวโดยสรปุ ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกจิทาํใหยอดขายประกนัชวีติปแรกลดลงไปบางในป
2540-2541 และยอดขายรวมเบี้ยประกันภัยลดลงปเดียวคือ 2541 ในป 2542 นาสังเกตวายอดขายป
แรกในบางบริษัทเริ่มเปนบวกในไตรมาสที่ 1 และผลจากการลดดอกเบี้ยเงินฝากของธนาคารพาณิชย
ทําใหประชาชนหันมาใชระบบเงินออมของประกันชีวิตมากขึ้น เพราะเมื่อเปรียบเทียบการฝากเงินใน
ระยะเวลาเทากัน กรมธรรมประกันชีวิตบางแบบใหผลตอบแทนมากกวา หรือใกลเคียงกับเงินฝาก
ธนาคาร



ความคิดเห็นของผูบริหารในบริษัทประกันชีวิตตางๆที่มีตอภาวะเศรษฐกิจไทยในปจจุบัน
1.นายสุทธิ   รจิตรังสรรค
   รองประธานอาวุโส ฝายบริหาร บริษัทอเมริกันอินเตอรแนชชั้นแนล แอสชัวรันส จํากัด   

“ใหความเห็นถึงผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจที่มีตอธุรกิจประกันชีวิตวา หากเปนบริษัท
ประกันเกาก็คงไมแตกตางกันมากนัก แตถาบริษัทประกันชีวิตที่เกิดขึ้นใหม มีปจจัยที่ทําใหการเติบโต
ไมเปนไปอยางที่เคยเปน โดยมีปจจัยหลายประการ ประการแรก คนมีรายไดนอยลงและคนตกงาน
มากขึ้น ทําใหกําลังซื้อลดลง การตัดสินใจกอนซื้อก็ตองคิดหนัก เนื่องจากการประกันชีวิตในประเทศ
ไทยถือเปนปจจัยรองไมใชปจจัยหลัก จึงทําใหตัวแทนปดการขายไดยากขึ้น แตอยางไรก็ดีทุกบริษัท
ตองเนนการขายมากที่สุด โดยขายฐานลูกคาที่แมมีกําลังซื้อนอย แตยังตองการความคุมครอง
ประการที่สองลูกคาที่มีอยู ทําอยางไรจึงจะรักษากรมธรรมไวใหมากที่สุดเพราะหากมีการทิ้งกรมธรรม
ผลที่ตามมา คือ เสียหายทั้งผูเอาประกัน และบริษัท ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตทุกแหงควรเนนในเรื่องนี้
และพยายามรักษากรมธรรมใหอยูรอดมากที่สุด”

“ ธุรกิจประกันชีวิตเปนธุรกิจหลังสุดที่ไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ เพราะไมใชปจจัย
หลัก  และหากมีการเปลี่ยนแปลงตองรอใหครบกําหนดชําระเบี้ยประกันกอน ผูถือกรมธรรมยังพอมี
เวลาตัดสินใจสามารถชะลอไวกอนได แตถาเศรษฐกิจพลิกผันเร็วก็ไดรับผลกระทบเร็วตามไปดวย “

“การเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตของไทยเมื่อเทียบกับประเทศเพื่อนบานถือวาชา เนื่องจาก
ประเทศไทยมีประชากรหลากหลายและกระจัดกระจาย จะมีการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อพรอมเทานั้น ทํา
ใหมีการเติบโตชาขณะที่ตางประเทศพัฒนาไดเร็วกวา ซึ่งอันที่จริงควรจะเติบโตถึง 20% ใน 3-4 ปขาง
หนา แตทั้งนี้ตองขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ ดังนี้ ประการแรก รายไดของประชากรเปนปจจัย
สําคัญ GAP ของรายไดคนไทยยังแตกตางกันประการที่สองคือความรูของคน หากคนไมมีความรูแลว
จะเขาใจการประกันชีวิตไดอยางไรและประการที่สามคือมาตรการสงเสริมของรัฐ เชน ใหผลประโยชน
ลดหยอนภาษี จูงใจใหคนสนใจทําประกันชีวิตมากขึ้น สิ่งเหลานี้จะชวยสนับสนุนใหธุรกิจเติบโตไดเร็ว
ขึ้น”

“สิ่งที่ควรจะเกิดขึ้นในธุรกิจประกันชีวิตไทยคือสรางคนใหม ปูพื้นฐานความรูเร่ืองประกันชีวิต
อยางถูกตองก็จะชวยใหธุรกิจเติบโตไดไกลและเร็ว แตเนื่องจากมีการกระจาย และการดึงตัว หรือการ
ซื้อตัวซึ่งวิธีการเหลานี้ก็คงไมสรางภาพพจนที่ดีตอธุรกิจเทาใดนัก”



2.มร. ปเตอร   แฟงกี้
   กรรมการผูจัดการใหญ  บริษัท ประกันชีวิตศรีอยุธยา ซีเอ็มจี จํากัด (มหาชน)   

“ใหความเห็นวา ผลการดําเนินงานของธุรกิจประกันชีวิตลดลงประมาณ 25% ขณะที่ป 2540
เติบโตถึง 12% การเปดใหตางชาติเขามาถือหุนในธุรกิจมากขึ้นจะชวยใหธุรกิจโดยรวมดีขึ้น สวนการ
ทํางานของภาครัฐก็เร่ิมดําเนินไปในแนวทางที่วางไวและพอใจกับการทํางานของกรมการประกันภัยที่
คอยๆ สนับสนุน และเปดกวางมากขึ้น มีการสงเสริมกรมธรรมใหมๆ โดยใหการอนุมัติเร็วขึ้น และคาด
วาป 2542 ภาวะเศรษฐกิจจะคอยๆ ดีขึ้น”

“อยางไรก็ดี จํานวนบริษัททีเพิ่มข้ึนเปน 2 เทา ขณะที่ตลาดหดตัวลง และตางชาติเขามารวม
ทุนมากขึ้น จะสงผลใหสภาพตลาดแขงขันกันมากขึ้น และมีนวัตกรรมใหมๆ เกิดขึ้น เพราะแตละ
บริษัทตางก็ตองคิดคนสิ่งใหมๆ ออกมาแขงขันกัน ดังนั้นการลอกเลียนแบบกรมธรรม และวิธีที่เคยใช
ในอดีตคงไมพอ สิ่งสําคัญคือการทําสิ่งใหม และออกสูตลาดใหเร็วกอนใครเปนสิ่งที่ดีที่สุด”

“สําหรับบุคลากรการหาบุคลากรจากกลุมคนไฟแนนซและคนตกงานเปนเรื่องดี แตไมใชเร่ือง
งายทีจ่ะรับเขามาอบรม เพราะการขายประกนัชวีติตองอาศยัองคประกอบหลายประการ เชน ความอด
ทน ความขยนั เปนตน จะสงัเกตเหน็วาคนทีป่ระสบความสาํเร็จในการขายประกนัชวีติ คอืคนทีป่ระสบ
ความสําเร็จดานอื่นมาแลว”

“อยางไรก็ตาม ถาใหเปรียบเทียบระหวางธุรกิจประกันชีวิตในประเทศที่กําลังพัฒนากับใน
ประเทศที่พัฒนาแลว ไทยอยูในสวนของประเทศที่กําลังพัฒนาเนื่องจากการขายประกันชีวิตที่ขายได
สวนใหญจะเปนการขายระหวางเครือญาติ ขณะที่ประเทศพัฒนาแลวเปนการขายเพื่อความจําเปน
ของลกูคา สิง่ทีอ่ยากเหน็ในการพฒันาธรุกจิ คอื ใหประชาชนมองเหน็ความจาํเปนของการประกนัชวีติ
มากกวาการหวานลอมใหซื้อ”

นอกจากนี้สมาคมประกันชีวิตไทย ควรมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาธุรกิจโดยสวนรวม โดย
ตองเปนฝายนําและผลักดัน และควรปรับปรุงเทคนิคในการทํางานดวยและ “ส่ิงที่ทุกบริษัทควรกระทํา
ในภาวะนี้ คือ มองดูตัวเอง และปรับปรุงศักยภาพของตน”

3.ดร. มนตรี   โสคติยานุรักษ
   ผูชวยอธิการบดี  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช   

“การประกันชีวิตถอืเปนการสงเสริมใหประชาชนออมเงินมากขึ้น แตอยางไรก็ดีก็ขึ้นอยูกับ
ปจจัยหลายประการดวยกัน คือ ประการแรก เร่ืองโครงสรางรายไดของประชาชน หากประชาชนมีราย
ไดมาก ก็สามารถออมเงินไดมาก ประการที่สองโครงสรางภาษีรัฐบาลจะมีมาตรการอยางไรเพื่อเปน



แรงจูงใจในการประกันชีวิตบาง หากวาการออมมีผลตอการเงินของประเทศก็นาจะเพิ่มการลดหยอน
ภาษีเพื่อจูงใจใหเกิดการออม ประการที่สามภาวะการวางงาน ปจจุบันคนตกงานสวนใหญจะเปนคน
ออม หรือคนทีท่าํประกนัชวีติหากยอนหลงัไป 8-10 ป จะเหน็วาธรุกจิประกนัชวีติเตบิโตเปน 2 เทาของ
การเติบโตทางเศรษฐกิจ”

“ ตอนนี้เศรษฐกิจเติบโต – 4% ของการขยายตัวนของธุรกิจประกันชีวิตก็นอยคิดเปน 0% ยิ่ง
เบี้ยปตออายุก็ยังไมรูวาจะเปนอยางไร ปหนาหากเศรษฐกิจกระเตื้องขึ้นคงขยายตัวประมาณ 2% ยิ่ง
เศรษฐกิจโตเทาไร การประกันชีวิตก็เติบโตเพิ่มข้ึนเทานั้น ที่ผานมาการขยายตัวนอยมากเพียง 6 ลาน
คน ขณะที่ในสหรัฐอเมริกาทําประกันชีวิตเกือบทุกครัวเรือน การกระจายความเสี่ยงภัยจึงดีกวา ดังนั้น
ถาเศรษฐกิจชะลอตัว ธุรกิจประกันชีวิตยอมชะลอตัวแน และจะสงผลกระทบ คือ อัตราการเพิ่มของ
ลูกคาลดลง”

สําหรับการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิต มีการชยายตัวอยางตอเนื่อง นับแตป 2530 ขยาย
ตัวไมต่ํากวา 20% มาโดยตลอด เนื่องจากรายไดของประชาชนสูงและมองเห็นความสําคัญของการ
ออม แมวาเศรษฐกิจจะประสบปญหา แตในดานศักยภาพของธุรกิจ นับวายังดีตลาดยังเติบโตไดอีก
มาก โดยการศึกษาถือเปนเรื่องสําคัญ โดยเฉพาะบุคลากรประกันชีวิต ตองมีความรูในการใหคําแนะ
นําตอผูเอาประกันใหเขาใจถึงหลักการประกันชีวิตอยงแทจริงได ที่ผานมาคนไทยยังยึดติดกับภาพ
ลกัษณของตัวแทน กค็อืพนกังานขายสนิคา ตอไปตองเปลีย่น เนือ่งจากคนไทยมกีารศกึษามากขึน้ ตวั
แทนตองอธบิายไดวาการประกนัชวีติจะชวยใหดขีึน้ไดอยางไร ซึง่ในสภาพเศรษฐกจิตกต่าํยิง่เหน็ไดชดั

นอกจากนีรู้ปแบบกรมธรรมกต็องเปลีย่นไป ยิง่เกดิภาวะเศรษฐกจิตกตํ่าเชนปจจบุนั กต็องคดิ
กรมธรรมใหมๆ ออกมาเพื่อตอบสนองความตองการนของผูบริโภค โดยบริษัทประกันชีวิตคงตองคิด
กรมธรรมที่สอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจ เพื่อรองรับภาวะเศรษฐกิจในอนาคตไดแตทั้งนี้มิใชวาจะตอง
ละทิ้งกรมธรรมแบบเกา กรมธรรมแบบใดที่ขายไดก็ยังตองคงไว

“ภาวะอยางนี้บริษัทคงตองคิดหลายทาง ทั้งการหาลูกคาใหม การลงทุนที่ใหผลตอบแทนสูง
และปลอดภัย ระยะยาว รวมทั้งการบริหาร ตองบริหารอยางระมัดระวังที่ใหผลตอบแทนระยะยาว
เพราะการประกันชีวิตเปนสัญญาระยะยาว”

ขอควรระวังประการหนึ่ง คือ โครงสรางของบริษัทประกันชีวิตเอง บางบริษัทมีสถาบันการเงิน
ถือหุนดวยซึ่งจุดนี้อาจกระทบตอโครงสรางการบริหารได หากสถาบันการเงินที่ถือหุนมีปญหา ก็สงผล
กระทบถงึการลงทนุของบรษิทัได กรณทีีบ่ริษทัจาํเปนตองเพิม่ทนุเพือ่เสริมสภาพคลอง จะหาแหลงเงนิ
จากไหนมาเพิ่มได ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตจึงตองบริหารเงินลงทุนไดดี รักษาลูกคาไวใหได ซึ่งภาวะ



เศรษฐกิจเชนนี้ควรใหคําแนะนําแกลูกคาที่มีปญหา ดวยการเลือกใชสิทธิหรือผอนผันการชําระเบี้ย
เพื่อรักษากรมธรรมไว

“คาดวา 2 ป ทุกอยางคงดีข้ึน เมื่อเศรษฐกิจดีข้ึนทุกอยางก็จะกลับมา ตอนนี้ทุกฝายควร
ประคองตัวใหผานชวงนี้ไปใหได การหาลูกคาตองกระจายไปหลายๆ กลุม เพื่อใหมีงานสง”

สิ่งที่บริษัทควรคํานึงถึง คือ การบริหาร, ฐานลูกคา, เงินกองทุน และสภาพคลอง
“จุดออนของคนไทย คือ ไมมีการวางแผนการใชเงินแตตอไปนี้ควรตองรูจักวางแผน และมอง

ระยะยาว  ซึง่การประกนัชวีติเปนสวนหนึง่ของการออม  และเปนการออมในระยะยางดวย  ตอไปคงตอง
มี Financial Planer เพื่อเปนที่ปรึกษาการวางแผนการใชเงินของคนไทย เพราะจํานวนบริษัทประกัน
ชีวิตเพิ่มข้ึน ถือวาผูเอาประกันไดประโยชน เนื่องจากมีตัวเลือกมากขึ้น และเบี้ยฯจะถูกลง”

4.นายมนตรี   แสงอุไรพร
   นายกสมาคมตัวแทนประกนัชีวิต

“การที่ธุรกิจประกันชีวิตติดลบ ไมใชเพราะโอกาสทางธุรกิจนอยลง แตเปนเพราะตัวแทนขาด
ความเชื่อมั่นทั้งตอตนเองและตอธุรกิจ โดยคิดวางานหายากขึ้น แตคามองประเทศอื่นก็เหมือนกับ
ประเทศไทย ในภาวะเชนนี้ไมไดหมายความวาคนไมตองการทําประกัน หากมองแลวเปนภาวะที่จํา
เปนตองทาํประกนักวาทกุชวงเวลากว็าได ตนเชือ่วาสภาวะเชนนี ้ จะมคีนเตบิโต และกลาหาญไดอยาง
มาก คนทีทุ่มเทกส็ามารถเตบิโตไดมากข้ึน สรางความสมัพนัธ ความเขาใจใหมากข้ึน คนตองการออม
เงินยังมี ตองใชเวลาตรงนี้ใหเปนประโยชน คนมีเงินออมนอยลงแตมีเวลามากขึ้นใชเวลาตรงนี้ใหเปน
ประโยชน สถานการณแบบนี้ทําใหคนซื้อประกันเพราะมองเห็นประโยชน  และคุณคาจริง ๆ สวนคนที่
ซื้อประกันเพราะความเกรงใจจะนอยลง  ดังนั้นหากตัวแทนไมพัฒนาตนเอง  หรือคนที่เคยขายได
เพราะความเกรงใจ  หรือลูกคาซื้อเพื่อตัดความรําคาญจะหลุดออกจากอาชีพไปในที่สุด  เพราะคนใช
เวลาในการตัดสินใจซื้อประกันมากขึ้น  ขณะเดียวกันก็มีการพัฒนาไตรตรองคนขายมากขึ้น  เพราะ
ตระหนักถึงเงินทุกบาททุกสตางคที่จายไป จากจุดนี้จะเปนไปไดวาการใชจาย หรือการตัดสินใจในการ
ซื้อประกันแตกตางจากอดีต”

5.นายวิทยา   ชาญพานิชย
  เลขาธิการสมาคมตัวแทนประกันชีวิต

แสดงความคิดเห็นถึงบุคลากรดานการขาย  อันประกอบดวยตัวแทนขายประกันและผูบริหาร
ตัวแทนวา “  ในสภาวะที่เศรษฐกิจของประเทศตกต่ําเชนนี้   สิ่งที่ทุกฝายควรทําคือ    การใหขวัญและ



กําลังใจแกตัวแทนเกาและสรางแรงจูงใจใหตัวแทนใหมมากขึ้น  เพราะปจจัยนี้จะทําใหอัตราการเติบ
โตของการประกันชีวิตทั้งอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึน  โดยภาครัฐและเอกชนจะตองรวมมือและเขาใจภาพ
รวมนี้ไปในทิศทางเดียวกัน”

ในสวนภาคเอกชน บริษัทประกันชีวิตตางพยายามที่จะสรางตัวแทนใหม ๆ อยูอยางเต็มกําลัง
แลว  แตขอใหตระหนักและเอาจริงเอาจังในการสรางตัวแทนใหมอยางเปนระบบและมีคุณภาพ  อยา
หวังประโยชนในระยะสั้นเพราะจะสงผลกระทบในทางลบภายหลัง เชน การรักษาอัตราความยั่งยืน
ของกรมธรรม  และการทําลายความเชื่อถือของตลาด  นอกจากนี้การดึงตัวแทนขามบริษัทก็จะสงผล
กระทบทางลบเชนเดียวกัน

นอกจากนี้ประเด็นดานความเปนธรรมในระบบแบงปนผลประโยชน  เพื่อสรางขวัญกําลังใจ
แกฝายขาย ก็จะทําใหความภักดีตอองคกรมีสูงขึ้น  ความคงอยูและอัตราการทํางานของตัวแทนจะสูง
ขึ้นดวยซึ่งจะสงผลดีตอการเติบโตของธุรกิจในระยะยาวตอไป

การทีรั่ฐเขมงวดในการออกใบอนญุาตเพือ่ควบคมุคุณภาพและจรรยาบรรณของตวัแทน  และ
รักษาผลประโยชนของประชาชนผูเอาประกันนั้นเปนเรื่องดี แตจากประสบการณของตัวแทนขึ้นอยูกับ
การอบรมสั่งสอน  เมื่อเขาไดรับใบอนุญาติแลว  หากพบวาระหวางการอบรมและเริ่มตนออกภาค
สนาม  ตัวแทนคนใดมีทาทีและพฤติกรรมที่ไมนาไววางใจ  เราจะคัดเลือกอีกครั้ง วาสามารถแกไข
พัฒนาไดหรือไม  หากไมมีทางแกไขก็ตัดสัญญาคนนั้นไป  คงไมมีผูบริหารคนใดที่ตองรักษาตัวแทนที่
ไมมีคุณภาพไว  บริษัทจะตองมีบทบาทสําคัญในการกําหนดโทษโดยความรวมมือจากภาครัฐ

กลาวโดยสรุปคือ  นอกจากการสงเสริมและฟนฟูสภาพตลาดของธุรกิจประกันชีวิตแลว  การ
สงเสริมระบบการผลิตตัวแทน และการสรางแรงจูงใจใหคนหันมาเปนตัวแทนมืออาชีพใหมากขึ้นก็ไม
อาจมองขามได  อัตราสวนของประชากรที่ทําประกันชีวิตจะมากขึ้นไดก็ดวยจํานวนตัวแทนมืออาชีพ
และเต็มเวลามากพอเทานั้น  อาทิ มีบทลงโทษตัวแทนที่ละเมิดจรรยาบรรณอยางชัดเจน  เพิ่มจํานวน
เบี้ยประกันที่ผูเอาประกันสามารถนําไปหักลดหยอนภาษีเงินไดสวนบุคคลเพิ่มข้ึน (ปจจุบันจํานวนเงิน
ที่ประเทศไทยใหนําไปลดหยอนไดต่ํากวาประเทศเพื่อนบานกวา 10 เทา  ดวยเหตุนี้จึงมีอัตราคนทํา
ประกันชีวิตเพยีงแค 12%) และใหถือวาอาชีพตัวแทนเปนอาชีพอีสระ เชน เดียวกันดารา  นักแสดง
หรือวิชาชีพเฉพาะ  เชนแพทยและทนายความ เปนตน เพื่อเขาไดจะไดยอมเสียภาษีใหรัฐไดอยางเต็ม
ใจ  มิฉะนั้นความลักลั่นในการกําหนดประเภทผูเสียภาษีเชนนี้  จะสงผลใหคนหลบเลี่ยงภาษีได  หาก
ทุกฝายรวมมือกันอยางจริงจัง  แนวโนมที่ประชาชนไทยจะมีประกันชีวิตกันทุกคน  ก็คงจะอยูใกลเขา
มา



6.ปเตอร  เซียง  (Peter  Siong)
  อดีตนายกสมาคมตัวแทนประกันชีวิต สิงคโปร

แสดงความเห็นถึงทิศทางตลาดประกันชีวิตในศตวรรษใหมที่กําลังจะมาถึงวา  รูปแบบของ
ประกันชีวิตจะเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงของโครงสรางประชากรมากขึ้น  เพราะทุกสังคมไมวาจะ
เปนฮองกง  สิงคโปร  ญี่ปุนหรือประเทศไทย  ลวนแตจะเปนประเทศที่มีคนแกมากขึ้น  ปจจัยนี้จะมีผล
กระทบตอนักขายประกันชีวิต  ในฐานะที่เปนผูชวยวางแผนทางการเงิน  (Financial  Planner)

เหตุผลที่ทําใหเกิดการวางแผนการเงินขึ้นมาคือ  ผูบริโภคของระบบบริการดานการเงิน
ตองการขอมูลมากขึ้น  ลูกคาในตลาดประกันชีวิตทุกวันนี้ก็เร่ิมแตกตางจากตลาดในชวงที่ผานมา  ลูก
คาเริ่มมองถึงแบบประกันที่จะใหเงินในการดํารงชีวิตอยูยามชรา  เราจะพบวาแบบประกันในปจจุบัน
มักจะเปนแบบประกันสําหรับคนอายุยืนมากขึ้น  และแบบประกันประเภทความจําเปนสําหรับคนอายุ
ส้ันก็จะนอยลง

เรามองไดจากภาพใหญวา  ปญหาแรก  ระบบสวัสดิการสังคมจะตองมีปญหา  เพราะจําเปน
ตองใชเงินของคนหนุมสาวไปเลี้ยงดูคนแก  ปญหาที่สอง  ระบบสวัสดิการทั่วโลกเริ่มพบกับวิกฤต
ญี่ปุนกลายเปนประเทศในเอเชียที่มีคนแกมากที่สุด  อิตาลีตองเสียคาใชจาย 30% จากรายไดประชา
ชาติตอปในการเลี้ยงดูคนแก  “อลัน  กรีนสแปน”  ประธานธนาคารกลางของสหรัฐอเมริกา  ประมาณ
การวาภายในป  2016 ระบบสวัสดิการสังคมในสหรัฐจะลมละลาย  ปญหานี้ขยายมากขึ้นจนธนาคาร
ดลกตองเริ่มสรางตนแบบการปฎิรูประบบสัวสดิการของสังคมโลกใหม  ซึ่งหนึ่งในสามวิธีคือการเปด
โอกาสใหทุกคนเก็บเงินสะสมโดยสมัครใจ  เพื่อนําไปหักลดหยอนภาษีและลงทุนในตลาดบริการการ
เงินได  ซึ่งประกันชีวติเปนหนึ่งในตลาดนั้น

หากในประเทศไทยเริ่มทําเชนกัน  ทุกคนนาจะไปทําการสํารวจดูวาเงินกองทุนกอนนี้ที่จะถูก
กระจายมาสูภาคเอกชนเปนเงินจํานวนเทาไร  ยกตัวอยาง  คนที่ทําประมาณ  10%  จนถึงวันที่
เกษียณ  ปจจุบันรายไดประชาชาติคนไทยอยูที่  5  ลานลานบาท  ถาทุกปเก็บ 10%  ก็คือ  500,000
ลานบาท  จะเห็นวาเปนตลาดที่ใหญทีเดียว

อยางไรก็ตาม  การเติบโตจะไมคงอยูในอนาคต  ถาตัวแทนไมมีการเปลี่ยนแปลงตัวเอง  มีคน
บอกวาตลาดสิงคโปรเคยอยูลาหลังอเมริกา  15  ป  จึงจะตามอเมริกาทัน  สิงคโปรอาจใชเวลาเพียง
3  ปก็ได  โดยใชความกาวหนาทางเทคโนโลยีการสื่อสารขอมูลแทน  ในประทศไทยก็เชนกัน  เราอาจ
จะมองวาเราคงตามสิงคโปรไมทัน  แตการคิดเชนนั้นเปนความผิดพลาด  เพราะปจจุบันวงจรการรับรู
ไดถูกยอสวนใหสั้นลงๆ  และเพิ่มการรับรูที่รวดเร็วขึ้น  ดวยความสามารถของระบบคอมพิวเตอรที่จะ
เพิ่มข้ึนเปน 1 เทาตัวทุกๆ 18  ชั่วโมง ซึ่งสงผลกระทบตอชีวิตมนุษย และอุตสาหกรรมประกันชีวิตดวย



ดังนั้น เราจึงตองปรับเปลี่ยนวิธรการทํางานใหทันสมัย เพราะวิธีการรับขาวสารขอมูลของลูกคามีมาก
ขึ้น  โดยเฉพาะในอินเตอรเน็ต  ซึ่งมีเว็บไซดเร่ืองประกันอยูถึง  3  ลานเว็บไซด  จะเห็นวาโลกมีการ
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วมาก  ซึ่งเราตองตามใหทัน  มิฉะนั้น  เราจะกลายเปนไดโนเสาร
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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

3SI_1O
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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)

t I A udh a Others
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Non-Life Insurance Market (Classified by Business) at the 3rd Quarter in 1999

Fire (Q3'99: 5,973 Mil. Baht) Marine & Cargo (Q3'99: 1,551 Mil. Baht)
Others Others
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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.

!r, J"'-

", -.
..fi

..,
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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 '. :'..
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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 , ;:,:,
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~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
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32,& (Dellis) 25~ (Dcbts) \

25% 2991.

"
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..
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(Loans) (Equitics) (Loans) ultles)

25,& 8,& 2391. 18,&

-a-.;- 
A" ,r' f ~ ..-



~~!"{ -.,
'.::: 0 0 -~ 0 ..0 0 -,,~.. --0 ..~ ..0 -, ...=

-:: ,,~'c -: ~ ..-00 e 0 -.~ '. c -
E ~ ~ '0 0 0 .0 .0 ..cr

",. ~ -' C--~ ~ e -~ ~ ~ ..~ -~,,~~ ~ 00 00 -e 00 -~ ..-00 ~
'- "B.; ,= 1: '" ~ .; '"' e, c."O c.". 0. ".' ..-
~ ~ C -~ ~...,., e 00 e --I- 0... 00 00 0 -..00 ~ ~
~ U~ -"" ---
~ " ."

...~ '" ,- ~ ~O.,.,OO 000 ~ .-" ~ 'C ~ t: :; ~ -e.. -~.. ~ e
0 ~ ...~ " ~.6.- ~ ..e -00 ..~ ~ ~ ' -

c "~'c~E'o~ of 0"... 0""- : or oS ;
, .;~::~~ 0.. ~ ~ --e ~ 00 ..-

-CO-;o Z A. 0 00

...;.:.: .: .:
'""' eo -..o..o~ .":: "0 ~.. ~.. ~ ~ e e ..
t: ,,~'c"C 0 ..., 00 0 ~ "-' ~ ~ ," E ~ .,; 0"'; of': .:.: ,;... 0" 0"

..., ""c ~~ ~ m 0" --~ e ..~ ~
r_' '-- ,~ ." .; ",:: '" l ~o ~ c."o to. ~ ..~ ..."0 0
--"CO... -;0 ..~~., 0 -..e cr
U ~ 'c c e 00.. -0 ~Z ~ 00 -00.~ ~ 5
-< ..-:::: 0 '-" ~ ..~.. 00 0 ~'O""" 0

;0 ";:'c~,,:; ~ 0 e 00.. ~ ..-.., c ...~ " o.c .-,., --00.. ..
-".'c~E'o~ oS or or or or oS--, ~"..~~ 0
-..~~~Z A..cn CO-;o
Z
-00 m~o ~ 0"""_""

0 0 ~~OO ~ oe ~ 0t.. ,,-'c "C e ~ -., -..0 ..Of 0 ;)
0 ~ ~~," E~ .,; ;... .: or oS oS .,; of .:

),... ~" "c ,,- 0 0 00.. 00 moo.. 0
...,0 c ,; .~:: '" ~ 0.. -Of ..~ e. ..' ..
;: ~ § ~ ~ --;0 -.; -; .;.; .; or or oS";

~- " 'c I; E 0 ~ 00 --0
~. --

~) >- ~ 0" ~

r"- -::~-g,~ 0 ~~.. -e---o 000r" ~S- -"'c ;; ~ --00" 00 00 0 0 ~ ~ ..0
~ c.. ;:::;:';;.c~,. -e 0 ~ ~ ~ 0 0 e ~

r>- -5 "~'c~Ec..; .;.;.;"; .; ;.;";.:
r- -.;~::.::.~ -: 00 Q 0 00 e ~ ~

-c- Z ..e 00.. ~c;: -.0~Q 00 00

,... r_' 00 ..0 -00 0 , 0
Q ~ ~~.. -"~oo.,~ ~-

--,,~'c ~ ...e.. ~ ~ ~ ~ e 0 ..
~) t.. ~ ~ ,;: E ~ .; .;.: 0"'; ";.; oS ; .;
V" -""c ~~ 0 .-e 00 = 00 ---rA .~. '~:: '" c ., ~.. -..00 ..~ = ..
..'V) --;0 -.; .;.;";.; .; ;.;.,;..ri -< ;: ;; ~ 00 00 ~
r-..J ~~
S 'Q ~ -..00.. ~=~~o ~ 0
-U " ~ 'c ~;; ~ = 0 ~ e 00 ~ 00 e e ..
-.-~ ~ ;: 0"'.- 0 C ~ 00 e ~ 0 ..00 -e 0
;) ~ ;:~'c~E'E~..;': .; ..: : ;

; :: ~ ~ ~ 0 0 .,.. 0 0 ..00 ~ 0 -., ..
-a C-;o Z A. ~ = -0. ~ -~ ...

a 0 ...
~ 0." .0"0' 0 0
1t) ~ ~ ~ ~ 0 ~

z --'c "C e 0 --.,
OJ -;:~", E~ or ..-of .:

""c ~~ ~ cn .;~:: "'.E
cn ~ -;0 .r_' C- ..S- -.c

~('OZ "°6,= ..".. .',. ~. 0 ..
1~ -" ~'c ~ t :: e 0 --~...cn ~~-oL -00 ~., ~,. --, " ~ '0; ~ E 'E .;0 ;~- -~ " ,,~~ ..~~~ z 0-)) -c -;0 .-

I:J W'" ~ -.
,? U ~ 0 00 ~ 0 0 0 = .00"7 --~ ,,- 0 e ~ 00 ~ 00 = 0 .

r- ~ ,r---z-- " ~ 'c G 0. co. ~ ~ ~o ~o c. 0. ~ ~ .
W'" .J -;zI -< ~ ~ ," E" 0 ..~.., ..~ .0 .-.

" "c ~ -.,.. ..~ 0 ~ 0 ~ ...0 ..
~ '-' (W'" .., .;,~:: '" ~ 00 0'. -~ 00 ~ ..-""
~. ~ -~ --;0 -of .; ";.; ';.;.:.;

"7 ;J = E ~ 0Qcn ~~ -
~Z a-~. ,= 00 ~oe., ~O"~oo -~
.--'" --;! 'c ;; f.. ~ 00 ~ = ...,., 0 0 ...
;) ~ ;:~",;;.c =.. .00 0 ~ ., e ..e ., ~ -

~,... r_' ~ " ~ 'c ~ E 'E ~..; .; .;.,; .;'; .; .: 0"
5 .;::::~o~ 0.. 01 0 00 ..~-

;: t.. "c C-;o Z 0. 00 ~c;: -~ ...

"..J "6 -=
..'c: "E 0 "'.. N 0 0 ~ c e ~ 0 0

.,.. r. -0 ~ ~,. ~ -~ ---c e --?- ," --'c"" ~.. ~ ~ ,. ~., ~ e Q ..

§ ~ i :~ ~ .~,~ ~ J j ! ~ S ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ! ~ ~
...~ 0:: = .,., e .-~ ~ Q)
~ ~ C

("7 ~ E ~ .-
---, "".~ .-,..~.. ~ O'-OQ~ ~ e '"
;: ...~ -" ~ ~ 'c ~;; ~., "., c., ~ e 00 Q 0 ...~ -

rA -;: ~ -L -00 0'" .0 Q ., ., Q ..Q ...

--, ~ ,- = E ~ , .0 .., -0 "" ,-
Z "_c~ Oc: e ~ -Q -0 ..~ 00 ..~ ;: -.; ;: :: .::. ~ 0.0 ...~ ~ ., 0
-C-;o ,,- 0. ~ ~ ~ ". Qr- °1;0 ~ 00 00 )~ --, ., ~ 00 0 ~ 0 .Q -~ u

~ ...=.. e -'" -~ ~ 00 .~ -cn --'c ., ~ ~ ~ -= 0", ~ ,. ., ~ U
.. -;:~", E~ ,.: .; ; .:.r.; 0""- .; .,; ~~ 0ri "" "" c ~ ~ ~ Q =... '" ..~ ~ '" e = -r"~"," '" = = ~ 0 -..~ 00 --., .r-_,

W'" Z ~ -=: .-5 -.,; ...; .; .: .;..:.; ,; .,..W'" 0..., 0 Ii:-
~-<~:; -00 ;;~
ri rA ~.c. 0 ..,. e Of., c,- = '" 0 ~

EW'" ~< ~ ,,~'c ~ t ,... e ~ 00 ~ , 0 ~ ,. .,-..
-~ ~ " = L -00 -0 -..~. e 0 ..~

c;: -"~'c~E,:~.;.,-.;.;.,; ...; .; .; .; of r- ~
;: U .; ;: :: .::. ~ c.. ~ -Q 01 00 c;: ~
('0 -c -;0 z" ~ -00 '"' fG: r,

;:..J --~ r- 0 ~ )('0

E°1;0 ~ ~ ~
~ .-, 0

ro ~ ~ .."...; , ~ 0 ~. ;.- "! :::

" !! ..Ii: '"
~ ~ :. -5 -= .f('O Q)
~ § ~ ...~ -1~'U
~ -" ~ ~ -.,-

'- C ~ --~ ,~-~ 0 " ..C.;: 0
~ ~ " " " """
;J 5 E ~ ~ >- ~~ c " ~ " -" " .,..

Z ~ -~ -'"Q '- ---" ' = !!. I: ~ -c ~ ~ c.. bOc'" ~,,- ".c~ ...,..
'...~~.5.c... t"ii- ~~";j ] r-C " " " "x 0 ..~ ..." ..x "6 .-
=.5Z~i..) I- OO;;:",-,u I- §-g

6 0' ('0-'c ~.,.. U
f;J ~ f;J -ri ><

..e ~..E .-t1J~ Q f;J C Q C
C '3 ;: f;J ~ ~ o~ '3.. ..= ;0 .,. .00 QO ;: ~ ~ 00 ~ "
;; '., fi = ~... ~ 'c 0., ..,'" '., ~

,;; " r;= ~ ;0 ~ ~ ~ ;: C 00 ~ ,;; ~C " '5' 'E =' t: :: ~ E !: O'Q ..., ...~ "p 'e -~ -
-'00 .00 -00.. ..-c -00 , ~ '=' ;) Q)0 ..'5' '.!: ~ .; ..; .; .; ..; -.; '5' " :: .:. ° ri 0

'. ~ Z

1~o



n ~ 0 0 -~ Q ..0 0 ...0
., ~ Q """0-.. ~

!~ "~"' ] ~ "'. -:"! co. : "'. ". ~
" "~,, E 0 ~ 0 -., ~ ~ ..~ ~ ~",",

! .~ " ,,'c ~ ~ 0 ..-~ G
:',,~ 1:'-.;. 3 ,;;"'I!"'.5 ...""'co. 0: ...".0."'."'.0:...

I ,GO -;0 ~ "'~., '" "~O"O.."
..~ I- .~.. C, Q ~ ~

"., -"" ---
, ;. .-:~ ~ ~~""",: I 't:~ '0 , -~ ~ Q.,.,.. Q 0

..' O' , ~ -0 ~ -~ '" ., '" °,:;;",:.,. '0 0 E~§-;-~'~ 0 ~ ~ ~ ., '" , '0 "~'cI:E'o~'; 0" M d'; M';': '" ; .;

~ .;;~~~~O '" """- -O~"' "'-
...C-;o Z A. Q '. ...~.; .; .:

~ 0 0 ~.- -~ Q ..Q '" ..'"
.~ ., 0.. '" '" '" '" ~ '" '" 0 0 ..
~ ,,~'C '0 Q ..'" 01 0 ~ 0..,;: !;~",';J!... 0".';";'; .:.:.; ; 0" 0"

..' ~ "c 3 3 ~ ~ ~... --~ 0 ..'" '"c.,. 
Ir_' '-' "'." .;;.,. I! "'.5 ...00; 'c. '"!". ., "",..."'. o.

.. U-, - , § COc 0. -;0 ..Q "'., 0 -..0 ~

'~c § ..~- 0 "'" ~ : .-. z <"' .." , .~ ~ 5
,- : < -~I!° ,~., ~ .."'..,.. 0 ~'Q ~ '" ..Q.~ ~-;o ,,;:,c~ Y! ~ 0 c ~ ~ ..-

~~ c "~,,., 'G '" --"" '"

.., ;;)-" ~ 'c ~ ,; 0 ._.; "'.. "'.. .;
.~ " ..~ 3 -,e, '.~~~-I cn C-;o -

.,z
,- ..~ ~ 0 0 Q ~ '" ..

r. ..Q.. ~ 01 '" ~.. ~ Q 0 '" Q.-,,~'c "9 ° ..-'" -..0 0 ,0;)
0 ~ "~," 1;1; ;..:.,; M ~ ;.:-,,- ~" "c 3 -0 0 --'" ~ 0

...r_' ,~c .;;".I! "'.5 '"! ~.., ~... --: ~ 00; ...0 ...",
;1'- ,,"" -;0 0 0 ~ Q

),,- ~ 'c I; 'S 0 --0-"-- "c~ --~~ ;; co ~
~ t- ~ ., C ,., ~ 0 0 ~.- -0 ---0 Q ..

,- co 5 -" ~ 'c ~" :: --" I-" ..Q ~ '" ~ '" Q
ro .."~",,.c~.- -0 ~ Z.. Q ~ ~ 0 0 0 ~
~ > -;; "~'cI:Eo~.; .;,;..;.. .,; '" .; M M r- -.;;~I!~,~ 0" Q 0" 0 0 '"
C- C-;o Z A. co. "'" ..'" 0,
~O" ..
,,- ~ ~ -..0 ~ '" -..'" Q
...~ 0 ~~.. -.."'.."'~ "'-
-too' ,,~'c '0 ~ '~'" ~ ~ 0 ~ ~ '" ..Q ..
~~ " ~ ," E!: .; M':'; ~ ...;... of M .; .;
~ -""c ~~ Q =.. 0 -..~

?cn ,;;'~I! "'.s '" ~ ~ "'.. ~ ~ ..
-.cn --;0';"; .;'; M M M M .; ~ ~g "'.. ~.. ..~
r- "" " 0 .oJ ~I-
G: U ,., ~ ~ -~" ~ ~ ~ '" ~ Q ~ Q
C "~'c~,, :: ~ Q ~ ~.. ~.. '" ..~ ~ ..

"~",,.c~.- 0 ~ e o. ~ ..0 ~ ..-~ 0
Q;) r-- "~'c~Eo,g.; ~,.,:.; '" .: '" '" .: M ...;
-.;;~I!-=-~ 0.0 '" ~ = 0 0 -'" ..
-0 c-;o Z A. "! ~ -0. ., -~ ~.

0 0 ~ 0 '" , 0"0' 0 0

It) ., ~ ..0 0..
~ Z " ~'c '0 0 0 --'"

-S ~,~ § ~ '" ';.; .:~ ".. '" ~ ~cn '..,.~ .s
cn .~ -;0

G: ~ ;~
S~Z- ..go ,~~ ~ ..,.. , ...1 ~. 0 ..
" ,,~'c~":: 0 0 --'"cn "~,, ~.c~.- '" ..
,ro -." ~ 'c ~ Eo.!! .; of
.--~ " ..~ ~ _

0~~~-~) -c -;0 -A.
t:J ~ ~

-..J:::; U .-0 ,... 0 0 0 0 -, ~ ~ -o.~~., ~ 0..
r- ~):., ~ " ~ 'c '0 0 ~ ,. -,.- ~ 0 0 ..'"
~ ~ ~ "~," E!: d M':':"; M';'; d ; .;
r-""--",,- ""c~~.. ..~:. ". 000"'" 0"
.,. ,,---f.- ~ ,~"." "'c .' ..~ , -"'""'" .,- ~ ::. -;; -.,; ...i,.; ~.;':';

"? ;;) c c ~ 0r- ..I: -(OJ .,- ~ "
i" Z a' ~ I- .~~ ~ o. c.:::; '" ...0 ,- ~

, ,~- ,,~"'~"::" ",:.'. ~ """"00.,...
...~ " ~ " .,.c :,:.- '" 0 '" ~ '" ~ -

)~ ~ ~ " ~ 'c :: E '0 ,g.; .; ":.. .;'; M .: 0"
,. S ,;;~I!~.~c.. o. :: c. '" 0-;1' i:' c -;0 C/. A. )C -~ "

"oJ E E
..'c "2 0 ",'. -.0 0 ~ ~ ~ .-0 0

~ ~ to'E "f: .~.~1~] ~ ~ 1 ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ i ~ ~
~ '"E "',' '" ..-~.~ Vr' ;i$ ~

("? ~ " o. .-
g .~ ~ ~ o. '" r ~.- o. -0 00 " ., ~ V1

;1'- "UJ "~'c~,, ~., '"' .".", ~ '" 0.' ~ 0 ::I
cn ~ -" ~ .c ~ -..0" ..0 ~ '" ..~ .-0

~z .==~'jiE§C.:g ~ ~;:: 'i: ::?::::::;!:;;' g ~r- -.c-;; C/. Co ':""" M.. ~
'f;' ~.. ..?;-

)~-. '" ".:0:' '" O"O..~ -~ V
(to- ~ ". -"" -"'-"0-'", 0..'-
_r- -~'" '0 ..~,- '" 0- ~ ~u-.,- -g - E " ",..-

0"-,- ~ M -"~o", -0 ~~

"ri """~S1. ~.r._", ..~.."'c ~ ~- u.;;',.I!"'c ~ ~: -"' """ ..,.
-Z " "'i -:0 -c: e:,; ..; ..: M': ~ M ..~

~.. '" 0_-~ ~ ~ ,,- "" g -.,. ..
ri cn ~ l: ,~~ ~ ..,.~':.., ~.- ~ '" -..0 c E

~,-, ~,,~'c~u~'" ..,-:. '" -""'O~'-" .-.,
C -~ ~ " ~.c -., -: -M ...~ '" ., ., 0 .-~

-" -'c ~ E 'c ,g~; ;.; ..; ";"';';"";'; r ;1'
U .~~..~~ c '" ..-c. ..-M C (OJ

roo -."-;; % Co.~ c,-.. -..'"! f(;: r~

;1'oJ --~ r-
0 )rooOf;' ~ -E~ .-"-"

~ .-.0,. ~ -.r :; .~ 0 ;.:;.. '" :::

" .
" -..(;:V1~ ~ ',;.c -:: .V

,., E " -'" fro .-
-J! ;"'" = -,~u
~ -c :: ~~ -c , -= ..,--

.:: ~ , = -:: " .-
0--0 " '- u "-

;;) ...;!' ~ F ? ~ >- ~~ 0.-
~I ,, ;: ~." v-.
,- c;:=~::" E~ , '0 ~~n

c" "" -".c !: ~ ~ -" ~ --" ~ -~ ,,~ ..-

...~--- -",,- .c"'" r-'""
"g.--==- ~ ~~.:!~"

:5 0" c'-

=_C/;x- I- ~Q...V)-, I- UJ "0

:: ~ ::I
..~ roo -;-:." ~.,.. ~"" 0 "".~ ><

..E ~ "~ ~ U.1-Q "" :: ~ 0 0
co ..;: ;: "" ~ ~'~ ..;:.. ..
0 ;; ." '" --~ ~ ;: " ;;
:: ':; ~ .E ~ ~ ;: .~ ~ .§ .~ '5 r ;: '~ G:'

';: ~ ~ ~ -" ..~ ~ ~ I: ;: " ':0 ~0 .. -'" .c..~ ~ ~;: c -co ~ c .-
~~ --~-

.,- .;: -..,., ..c , ~ .;: ;:> V
..~ .~ cO ~.; .; .; .; .; .; .." r .-.0

ro Z~ ~



[~~~~~~:~J

'lIn. 1,2
y

0. J Q.-'~':" G}' ~ ft I ~ ~ Q.-' I ~ d'
fi'in~1 ~'::; n'l).tfJirJ (9l51~ b ~2,J. ~ ,~, ~lJ'j"~n'tJl1~'a"lJ bb ~~n1':a~1~ b~'U [9l13J n'a'a-J fira'a'3J'! '

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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-~ ~ ~- 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

...~



8)1

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

~ ,. -" .' .'" ..' -
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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'.'
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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
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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
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e)]

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

~']"'1.]~~n~11 u~~ ln~l" 1';;:iI'n~1~'ncn-UQ!~~~l1 1~EJf11ll ~~~lll",~fj~EJu~l1u.]~mu~uQ!~ll "';']cn-1~

'ril'r1iil~-rj~m rJ\']v1ulUd

~1i11l 1 ~~~'ncn-UQ!qj'~~l~EJn11 .'~~~'ncn-UQ!qj'~u1~n~:ali1 ~.Y1. 2535'. .

~1V1'n 2 ~1~'ncn-uQ!tlT~~1.;;:1-ifu.]rr)1JrfI']llIii1~t1~~lm~u1~mY11 ~ 'ncn-n~~l~lUn~llU~~~lU

~1V1'n 3 1';;:EJnlfjn~~~'ncn-uQ!qj'~u1~n~:ali1 ~.Y1.25'O

~1V11l 4
, ...A .

11~1EJ1i~1f)11uu~~~

~1i1'n 5 1~~~~'ncn-UQ!qj'~~

"1J11tYl" 'r1~1 EJf)11~11 U11tYl~1 n~'r11uU~1tYl~mcn-~ ~ln~~lflflJ 1u fl,,:Q!l ilu1~nuu~1n~u~~n~:al iI ill~

~ 1~ 'n cn-U Q!qj'~ d II '" ~'r1 ~1 EJ f)11 ~11 ~ n.] ~1'l11'l1 u,]U11t'Yl1J1~ n~ :al ilv11']U1~ l YI Y1~l~ flJ 1u u~Q!l ilU~~ nuu 1i1n~U 1~ n ~..
;1i11 ~ 'ncn-ulrnl-;j'n1Vll~~1~'ncn-UQ!tlT~~~1 EJ

"51U n.]l ~ 1 'r1 tli ,. 'r1~1 EJ f)11 ~ 11 ~ n.] ~lU n']l~ ~1111'iJ u')U1';-'r11J1~ n~ m Vlliil.]1J1~ l 'r1Y1~l fIflJ 1u u~tlJ1 il1J~n u1J

~~n~1J1~n~ ;1Vl1 ~ 'ncn-ulrnl-;j'n1~1~~~~'ncn-uQ!qj'~~fI1 EJ

"m ~U1~ n uU 1i~n~U~~n~;1 ii" 'r1~1 EJ f)11~11 ~ n,)mW1~n uu~1n~1J~~ n~1ii ufl1 EJ..
"l'3~nu,)'r1~" 'r1~lEJf)11~11 'r1-r~ U~~~1~ ~ ln~n11'r1~R~l1u']U1';-'r1Vll~'nf)11J1~ lfJ~ 'r1-r~U~~ll"'~'r1d-fl~.

~u,)U 1';-Yl~U1~ lfJ~Vll~~1~ 'n cn-uQ!qj'~~

"mll YI~u~n~ mVl" 'r1~EJmlml ~~.]u~~uu'r1~EJ1';;:mm-i{n~~1 y'~f)f)"'mi{qjt1f11J~n~ miln1J1J~

"~lEJ'r1iilU1~n~;1Vl" ,'r1~lEJf)11~11 ~~-rlu,)..';u-;j'~m11 y'~f)f)",'rili{Q!qjl1J1~rl~;1i1nU1J1';-YI 1~EJn1~'ril

...~.. t;
l~uUll'r1~~l~u')~lnm~~ ~

"nu,)Ylu" 'r1~lEJf)11~11 nu')'r1~l~um1';;~~1~1n~1J1~n~mil...
"~un')l~l~l'r1ii 1~" 'r1~lEJf)1'1~11 ~~,)-r~ ~~iI~llv1.]rfI.]1 Y.1Jfiui1m1i11~~1~'ncn-Uqjqj'~~

"u 1 EJYI~ lUEJ~" 'r1~1 EJf)11~11 u1iu~n1~m11J1::n~i\EJ"';u~~.]t)1iu~n1~m1u1~n~i\EJ~uU'r1~lEJ~

"~-" 'u -"'u u u.~
13 ~~il1 "'~lEJf)11~11 1S ~~Vl1C';i1n~lm1Vll~~1~'n~UQ!t\)i1~

~1V1'n 6 1.;;:-r3~uVl~11m1n1::Yl11-3~lrn~uinHlm1i11~~'~11~iIqjqj'~~ ll",~1 y';1E11~1~llc;i-3rf1-3~\Xn-31U

l~l'r1iil~ n1J uunn1Jn1~Yl11') nl'r1~~fil~11~ l ~EJ~ l~ ln~fiil11 1 u iIqj;~lEJ~1~11~Ut\)t1Ti1~ ll"'~nl'r1U~n~m15u

l ~ uufliIiI m 1V11 ~~ 1~ ~ ~iI qjqj'~~ nu u u nu 1~ m Y1 i11~U'r1ll \1-3~1~ 11 'ifif t\)q)'ii ~

.1 t; A~"'.I ~. "'11,'1""'u~",
niJn1~Yl11-3ll"'~ u1~mY1~ ~ UJE) L~ u1~mf1L ~ l1~n~~l~lunHlllm L'r1 L ~U-3f)U L~.



74 mnJr::nUi?V1 1

\11J1A 1

1111J\1

~1q}1l 7 111fJl~if~~11~1~~1 8 m~1J~::nt)11~~n~1J~::n ~1~~::n~::'lilL(;)'~uL(;)'~~~~1~~1Ju11t,.,-41n~
, v

i11~1J,.::m~ n1.J\1~l fJll 'Ii~ll ~::WltU '6~ \11uU11t,.,~m'6~ ~1 n~ ~l~n.:J'r'~l u11(;)'1 fJlJ 11t,.,~m'6~ -41 n~ lL ~::1~ fJ L(;)'W

llJtJ~qJl~1J,.::ntJU1!,.n~1J,.::n~;1~~lnfj~~q}11~fJtJ~iivif)m::fj~~i11

..,
f)m~fj~~~11 ~m,.~ "J~nl\1~~ l~u~L 'JIl ~1Jfiifviriu~l ~f)11~ l~~ '6DlJnL(;)'

~tJ l(;)'~~"'~ l~fJ~lU~U11t,.,-41n~\11tJlJ11t,.,~m4i)'~ ~ln~lL 'f1:: L(;),11~\1iin,.,:;w~1J~~n~~1~~1~1l 20 nu.){~

l(;),~1~~l1~~l'.3~ntJ~"'~~1~~1~"jl 27 ll-ll1 ~~1 ~~~fil'J1tJfulutJ~11 rli11J~~ntJlJ~~n~1J~~nu~1~liitJf~~~~1111fJl ~' ,"t""

"~fJ~ l1~1~fj~~~1nl\1~~ ll~.){~~ ~tJ~ L.;J lnu \1n lv1tJ~ iiUll~1~~L(;)'~~"'~ lUfJ~lU~lJ1~Yl~ln~""1tJu1-J,.,~m4i)'U
"" ..,

~ln~ll~1

l~lu~L1J

~1~1l 8 U11t,.,1J,.~n u;1 ~~1~1J~~ L Ylf1~ ~c;T ~ ~i-:Ji-:Jf)~'J~'::iy: ~~ i:]1J~~nDlJt~n~-J.~n~ ~1 i1 ~l~Y;"~ll4i)'-
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..qJ

"1tJ1J1tJc;i'-3n~111~ LLfiil11::L~uifty~1 'Y\~U1U11~L11uL~U 70,000 ~1U1Jlt1 70,000 ~1U1J1t1 LL~:: 2. U1tJ1JltJiI-3

t~m1i1-3 AMC LL~-3"lfl~ ~a~11~ti-3 ~1~1m1c;i'-3n~11~::n~~Um"ru'i1l1~ ,6.MC LL~-3"lf1~ if~~uu~'Y\dL;tJ"1Ja-3~ ~

tl1n1Ut11-311i1~ LW11::~::c;1a-3~n11 lUJ11~"lfU1Jt1 ~-3~::L~u~~?i~a'1u~ 1iUl~11W1rn"lftJLti1n1J 1.1 ~1U~1U

u1."d~1),ina111Lri~11[J1ii1~1u1uti.. L~tJ1nlJm1al1ll1~ 1J'i1l1~ n~ti~m1 1J1t1 ~~3,J~111!na~ 40% "1Ja-311~1uru:1j" ~ ~

1.1 ~1U~1U1J1t1 3,Jn1~nU "1Jm~m1 L~uu1tJ1J1tJL;a~1[J-3J11~.nm11~~~1- ~::1-1iL~uLti1nlJ 440,000 ~1U1J1t1

i-3irn1~1,.m-31t1tJ~1mu 5 LL~U~1U 'Y\n11~ LL~::m"~-3aan ~::'t'i1111~u L~W1::~a-33,J1~1m1d ~::1-jj'L~uLYi1nlJ
~

1J1t1L~tJ-3LL~-3L?itJ1 rJ-3c;1a-31-jj'L1~1i1~ w1n~1ri~m1LnH~1 n~~a1~1,.1u 51 0,000 ~1U1J1t1 L~tJlJnlJ-31J111::~1rn

il1um1i1-3 ~i(-3~1n.xu~::~ifru"'11u ~~1~~i(nt1:swtJ1~:S1J111::1tJ1fU~1n l1tJ~1FJtJ 2544 Lti1nlJ 910,000 ~1U
~ ...,J' r J' .

m,.111::L~U~~t11t1:SWtJ~U LLt'I::"1~1 ~1~,.m"~-3nt'l11U ~1mlJULtJ1J1tJU 1J1t1 lu~,"::~-31J111::~1'"tJ 2544
'II ,

~~::Y1n~-3nU lum11auL'1i1 AMC nt1au'1i1-3 L~u~iw1n';.i~1,.mnU :S~1J1t'1iii1L\1uu1tJ1J1tJ~1~~t'lLti1n1J

I T' -, .,.. t1au'1i1-3~1n lM1~11i1~~~::'t'i1Dti1-3 105 000 ~1U1J1t1 c;i'-3.xU\~a11~nlJ
2. ~Ltl1JitJn11~-3L~1~L'Y\~au ,"

,., ~ ~ 1,.111~m,.1-jj'L~ulUt11-3~Lri~111::1tJ"lfU ~d~11inrn::if~~uuLti1nlJ 2 767 ~1U
Ltla4L~Y1114:Q1'Y\~1J1U "Ir-3~::L1JU~t'I 1 " 1 ~ '

..,... ~ .
LLt'I:: ~11 'Y\t'I ". , " ..~ .

~~a11uDti1-3 SATTLE JASMIN t'l1U1J1t1 ~::t11L~J111::~U1J 2544 LW~
~ " ..1 ~.. 3 :"1.r.. "" ..

TT&T 1 " ..., 1 4.u tl1J1t1Wn~ULn~4n4 u "1JU~'L1JU 3 382 ~1Ut'l1U1J1t1 ~1a
~1nm1 'Y\1J1m1L~1a"1J1tJ t11 ' .

4 1" J' '. ~ ,
, A Lwa 'Y\'Y\t'I~~1m-3~1'Y\U LLt'I::~13,J11" ~~L1JU"-3 68% "1Ja-3 GDP ~-3U1J11

f\~U1~3,J 11~"-3~::~nnt'l-3t1ULU1i1n~ ~

~ ~ ...~ :. x J'
J' W~U1 "Ir-3~::L1Jum"Lw~a1U1~"Ira"1Ja-3 L~un11~71-31111~'Y\Ut1 au'1i1-3~-31 UaUL~D1LUY1 uan~1nu ~1.t1nH," "lfU- ~ qJ

...A... 1 L~1~~ri~113,J LLfiia1~~::Lilu~11J~a-3 am~~ ~
1~1 LLt'I::UW.a~~tJ W1i111~n n~ .., .

"" " ,r ~3,J ~-31U~1ut'l1J~a a1~~::L~Um1
f\11~Ln[J1WUnlJ'Y\U"1J1-3~UL~~ULtJ1J1tJ ~ "...

1 J' .., ""..,. 1 ~11-31~U1i"1~ Um1LlJtJ1'Y\U "Ir-3~::
U n~aU"1J1-33,Juru'Y\1 U'Y11-311!]1JY1 J"

".. .~... "1 " nKlJ3,J1Liluifru"'1'Y\u~1~rial11Lri~11[JLwn::~a-3~nn1J11-31n1,i:, ~ "11"1J1~ ~
~ qJ '1" ...A"

". A L~"1Ja-3~"11JUm1L-3Uan
~11~1~11~"1I1u1rulu1::1J1J~a~W1qJ ~
L~D1 11:-1 111~-3m1~~iI-3LLt'I::erWLm~ ~1~1m1'Y\Kn "1Ja-3W11~ lt1tJ:sn

~f)~L1J' 1'Y1[J'1i1-3c;1U mn111::L~U~i11C) Liu ;Lf\'t1~1f1tJ : \Ja."tJ"1"~'

,- -, -,.-,- "7 ,l' Thailand'M..q~_..~--. 63

; lnsurance -

,.







ภาคผนวก ข



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.
0 21 -30 tJ 0 31 -40 iJ

041-50 iJ 0 51-60 iJ

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

0 mt1jt1j1L'V1 0 mt1jt1j1Lt)n

4. iin~tU::n1'1vi1~1~r;i'J LL'V1~,j~~n~~(;1

0 part time ('lli1u.i:i~1~~~~1;"J~) 0 full time (\"j~r;i'JLL'V1~L~3JL'J~1)

5.11~~u~vi1~L,j~j;j'JLL'V1~,j1~n~~I91~'f)~UM1~.
0 .1 ~ "" "" ..""

1J~~n~'Ji'J191P11t)~fi~1 'l!L'f)3J~ (ACMG)

0 'f)L3J1n~fj~LI91'e1fL~.ft'~LL~~ LLt)~i'Jfui (AlA)

0 \'V1~,j1~n~~(;1 (TLI)

0 ~t)~1'V1~,j1~n~~191 (MTL)

0 Lt1'V1U1L'f)~11~111,j1~n~~191 (AETNA)

0 t11P1L~ij,j1~n'LMi~ (SEIC)

0 \'V1~~1N"Dij,j1~n~~(;1 (SCLA)

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"



n~tJV1fin11t\7.1,JiJ1'J1~ ~l.P1tJ 1.JU1~ 1.J 1.J 1.J.
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
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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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