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การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตที่

ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต และเพ่ือศึกษาการปรับตัว
ของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของการเข้าสู่สังคมผู้อายุ  ดำเนินการวิจัยเชิง
คุณภาพด้วยการภาษณ์เชิงลึกกับผู้บริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต  จำนวน 5 คน และ
ผู้บริหารระดับสูงธุรกิจประกันชีวีตในวัยเกษียณ 1 คน รวมทั้งสิ้น 6 คน ด้วยการเลือกแบบเจาะจง 
ตามแนวทางการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้างที่สร้างขึ้น  วิเคราะห์ข้อมุลด้วยการวิเคราะห์
เนื้อหาและสรุปสะสม 

ผลการวิจัย ปรากฏว่า แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตที่ส่งผลต่อธุรกิจ
ประกันชีวิต สามารถแบ่งได้ 3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่มีความพร้อมในฐานะทางการเงิน และกลุ่ม
ที่ 2 ที่สนใจการออมเงินและการลงทุนผ่านประกันชีวิต และกลุ่มที่ 3 กลุ่มที่ยังต้องพ่ึงพิงลูกหลาน 
ไม่มีรายได้ อยู่ได้ด้วยเงินสวัสดิการของภาครัฐและลูกหลาน ภาครัฐควรเข้ามาร่วมมือกับภาคธุรกิจ
เอกชนกระตุ้นหรือช่วยเหลือให้ประชากรกลุ่มนี้มีสวัสดิการประกันชีวิต ส่วนการปรับตัวของธุรกิจ
ประกันชีวิตแบ่งเป็น 3 ด้าน คือ 1) ด้านการดำเนินงานมุ่งเน้นช่องทางในการสื่อสารและการจัด
จำหน่ายที่หลากหลาย 2) ด้านผลิตภัณฑ์ใหม่มุ่งเน้นการให้ความคุ้มครอง การประกันสุขภาพ และ
รองรับการเกษียณทั้งในระยะสั้นและระยะยาว และ 3) ด้านกลยุทธ์มุ่งเน้นการสร้างการรับรู้และ
สื่อสารให้เห็นถึงความสำคัญและความจำเป็นในการทำประกันชีวิต 

 

สาขาวิชา รัฐประศาสนศาสตร์ ลายมือชื่อนิสิต ................................................ 
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 Sukanya Chumnarn : Adaption of the Life Insurance business in Aged Society . 

Advisor: CHADIN ROCHANANONDA, Ph.D. 
  

The objectives of this research were 1) study the current and future trend of 
the aging society that affects the operations, products and strategies of the life insurance 
business and 2) to study the adaption of life insurance business from the social change 
of entering the aging society. Conducted qualitative research with in-depth interviews 
with 5 senior life insurance company executives and 1 senior retirement life insurance 
business executive. The instrument was semi-structured in-depth interview guidelines. 
Data analyze by using content analysis and cumulative summarization technique. 

The research results show that the current and future trend of the aging 
society affecting the life insurance business can be divided into 3 groups; 1) group with 
financial readiness, 2) group interested in saving and investing through life insurance, and 
3) group were have to rely on their children, no income, can live on the welfare of the 
government and their children. The government should cooperate with the private 
sector to stimulate or assist this group of people with life insurance benefits. As for the 
adjustment of life insurance business, it can be divided into 3 areas: 1) Operations 
focusing on various communication and distribution channels 2) New products focusing 
on providing protection health insurance and supports both short-term and long-term 
retirement; and 3) Strategies focus on creating awareness and communicating the 
importance and necessity of life insurance. 
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ขอขอบพระคุณ ผู้บริหารบริษัทประกันชีวิต ทั้ง 6 ท่าน ได้แก่ คุณสุกัญญา เที่ยงธีระธรรมประธาน
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ดับบลิวดี ประกันชีวิต จำกัด (มหาชน)  คุณบงกช สุขมูล บริษัทกรุงไทย-แอกซ่า ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
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ชีวิต (ประเทศไทย) จำกัด (มหาชน) และ คุณวิทยา ชาญพานิชย์ ที่ปรึกษาสมาคมตัวแทนประกันชีวิตและที่
ปรึกษาการเงิน (THAIFA) และ อดีตรองกรรมการผู้จัดการใหญ่สายงานบริหารตัวแทน บริษัท อลิอันซ์ อยุธยา 
ประกันชีวิต จำกัด(มหาชน) ที่กรุณาให้ความอนุเคราะห์ และสละเวลาอันมีค่าในการให้ข้อมูล ตรวจสอบ
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
1.1 ที่มาและความสำคัญของปัญหา 
 โลกปัจจุบันกำลังเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างทางประชากรครั้งสำคัญ คือ การเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายุ ซึ่งเกิดจากจำนวนผู้สูงอายุที่เพ่ิมมากขึ้น โดยประเทศไทยมีสัดส่วนประชากรผู้สูงอายุ
มากเป็นอันดับสองของอาเซียนรองจากประเทศสิงคโปร์ ข้อมูลดังกล่าวส่งผลกระทบต่อการ
ดำเนินงานและการประกอบธุรกิจของทุกภาคส่วน จำนวนวัยแรงงานที่มีขนาดลดลง และประชากร   
มีอายุเฉลี่ยที่มากขึ้น นอกจากนี้ ผู้สูงอายุในสังคมไทยยังขาดการวางแผนทางการเงินเพ่ือรองรับวัย
เกษียณอย่างมีคุณภาพ หรือที่เรียกว่าภาวะ “แก่แล้วยังจน” โดยธุรกิจประกันชีวิตถือเป็นหนึ่งธุรกิจที่
ได้รับผลกระทบจากการปรับเปลี่ยนโครงสร้างประชากรที่เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์  
 “ประกันชีวิต” เป็นวิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่งร่วมกันเฉลี่ยภัยอันเนื่องจากการตาย การ
สูญเสียอวัยวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายได้ในยามชรา โดยแต่เดิมกลุ่มประชากรสังคมไทยที่
สามารถเข้าถึงบริการประกันชีวิตในปัจจุบันคือ กลุ่มประชากรวัยแรงงานที่มีรายได้ ทั้งนี้ เมื่อกลุ่ม
ประชากรผู้สูงอายุมีจำนวนเพ่ิมขึ้นและประชากรวัยแรงงานมีจำนวนลดลง ประกอบกับผู้สูงอายุ
บางส่วนมีศักยภาพทางการเงินมากขึ้น ย่อมส่งผลกระทบต่อธุรกิจประกันชีวิตจนนำไปสู่การพิจารณา
ขยายฐานลูกค้ากลุ่มสูงอายุ ซึ่งนับเป็นโอกาสทางธุรกิจ เนื่องจากมีความต้องการของกลุ่มลูกค้าอยู่  
แต่อาจจะยังไม่ได้รับการตอบสนองเท่าที่ควร ทั้งนี้ผู้ประกอบการใดที่เข้ามาในตลาดประกันชีวิต
ผู้สูงอายุได้ก่อนก็จะสามารถกวาดลูกค้าที่มีความต้องการผลิตภัณฑ์สินค้าที่ตอบโจทย์ของพวกเขา
เหล่านั้นไปได้อย่างเต็มที่ตามความหมายของ Blue Ocean Strategy  
 ดังนั้น จึงเป็นที่มาของงานศึกษาในครั้งนี้ว่า แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันส่งผลต่อ
การดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยอย่างไร และธุรกิจประกัน
ชีวิตจะมีแนวทางในการปรับตัวเป็นไปทิศทางใดในยุคสังคมผู้สูงอายุ 
 การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรของไทยคาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2566 จะเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ (Aged Society) โดยประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 20 ของจำนวน
ประชากรทั้งหมด และแนวโน้มอายุเฉลี่ยที่เพ่ิมสูงขึ้นคาดการณ์ว่าจะทำให้ปี พ.ศ. 2576 จะมีจำนวน
ประชากรผู้สูงอายุสูงถึงร้อยละ 26 ของจำนวนประชากรทั้งหมด ทำให้ประเทศไทยเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุอย่างเต็มที่  (Super-Aged Society) ซ่ึงส่งผลกระทบทางด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นด้าน
งบประมาณของรัฐบาล การจ้างงาน ผลิตภาพของแรงงาน โดยเฉพาะด้านการเงินและด้านสุขภาพ 
จากข้อมูลของสำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  (2562) พบว่า 
ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพของประเทศไทยในอดีตถึงปัจจุบันมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว การเข้าสู่
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สังคมสูงอายุส่งผลกระทบต่อการขยายตัวทางเศรษฐกิจ รูปแบบการใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคการออม
ของประชาชน และภาระทางการคลังของประเทศ ซึ่งการที่จำนวนประชากรวัยทำงานลดลง และเข้า
สู่กลุ่มผู้สูงอายุมากขึ้นจะทำให้ฐานภาษีของประเทศแคบลง ขณะที่รายจ่ายของรัฐบาลด้านสุขภาพ 
สาธารณสุข และสวัสดิการจากภาครัฐนั้นเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยแบบทบต้น 
(CAGR) ในปี พ.ศ. 2552-2562 อยู่ที่ร้อยละ 7 ซึ่งสอดคล้องกับผลกระทบการเข้าสู่สังคมสูงอายุ  
ในประเทศ  
 ในปัจจุบันการเตรียมความพร้อมเพ่ือเข้าสู่วัยผู้สูงอายุหรือวัยเกษียณนับว่ามีความสำคัญมาก
สำหรับประชาชนวัยแรงงาน การทำประกันชีวิตถือเป็นเครื่องมือในการออมเงินอย่างหนึ่งเพ่ือรองรับ
การเข้าสู่วัยผู้สูงอายุ ปัจจุบันธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยมีทั้งหมด 22 บริษัท (สำนักงาน
คณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย , 2559) ซึ่งให้บริการผลิตภัณฑ์     
ความคุ้มครองชีวิต การออมเงิน และการลงทุน โดยผู้เอาประกัน (ลูกค้า) สามารถเลือกผลิตภัณฑ์    
ที่หลากหลายตามความต้องการและความเหมาะสม ในส่วนของกระบวนการดำเนินงานของธุรกิจ
ประกันชีวิตในปัจจุบันจะมีลักษณะมุ่งแข่งขัน และนำเสนอจุดเด่นผลิตภัณฑ์ของบริษัท รวมถึงการใช้
กลยุทธ์ Customer Centric คือ การยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง หรือการมุ่งเน้นการสร้างประสบการณ์ที่ดี
ให้ลูกค้า ด้วยการทำความเข้าใจว่าลูกค้าต้องการสินค้า และบริการแบบใหน เพ่ือสร้างผลิตภัณฑ์ออกมา
ให้ตรงกับความต้องการลูกค้ามากที่สุด  
 ทั้งนี้ ธุรกิจประกันชีวิตแต่ละบริษัทจะใช้กลยุทธ์การบริการหลังการขายเป็นจุดขายให้กับ
ลูกค้าโดยเฉพาะ ซึ่งเห็นได้ชัดเจนจากผลประโยชน์ตอบแทนที่ได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 
และการบริการหลังการขายเกี่ยวกับการเรียกร้องค่าสินไหม อาทิ การเข้ารับการรักษาโรงพยาบาลใน
เครือข่ายของบริษัทต่างๆ ที่ไม่ต้องสำรองเงินจ่าย หรือการเคลมสินไหมออนไลน์ที่รวดเร็วขึ้น  
การบริการที่ครอบครอบคลุมทุกด้านของแต่ละบริษัทต่างเป็นจุดเด่นที่ตอบโจทย์ความต้องการลูกค้า 
โดยช่องทางการจัดจำหน่ายปัจจุบันมีทั้งหมด 7 ช่องทางหลัก คือ 1) ตัวแทน 2) นายหน้า 3) แบงก์
แอสชัวรันซ์ (ขายประกันผ่านธนาคาร) 4) ช่องทางไปรษณีย์ 5) โทรศัพท์ (เทเลเซลส์) 6) ดิจิทัล และ 
7) ช่องทางอ่ืน เช่น ลูกค้าติดต่อโดยตรงกับบริษัทหรือผ่านองค์กร ซึ่งถือเป็นช่องทางการตลาด         
ที่ครอบคลุมทุกประเภท รวมทั้งยังรองรับช่องทางดิจิทัลที่จะเข้ามามีบทบาทมากข้ึน  
 ตามหลักการประกันชีวิตแล้ว ประกันชีวิต คือ การชดเชยรายได้ที่ต้องสูญเสียไปอัน
เนื่องมาจากการเสียชีวิต ทุพพลภาพถาวรสิ้นเชิง หรือชราภาพ โดยบริษัทประกันชีวิตจะจ่ายเงินตาม
จำนวนที่ระบุไว้ให้แก่ผู้เอาประกันภัยหรือผู้รับประโยชน์ตามที่กำหนดไว้ในกรมธรรม์ประกันชีวิต จะมี
ผู้เกี่ยวข้องในการทำประกันชีวิตด้วยกัน 3 บุคคลคือ ผู้รับประกัน (บริษัทประกันชีวิต) ผู้เอาประกัน 
(ลูกค้า) ผู้รับระโยชน์ (บุคคลที่ระบุไว้ในกรมธรรม์ประกันชีวิตว่าจะเป็นผู้รับเงินประกันชีวิตตาม
เงื่อนไขท่ีระบุไว้ในสัญญาหากผู้เอาประกันภัยเสียชีวิต) ในการคำนวณเบี้ยประกันชีวิตจะพิจารณาจาก
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ปัจจัยหลัก 3 ประการคือ 1) อัตรามรณะ คืออัตราเสียชีวิตของผู้เอาประกันภัย แยกตามเพศ อายุ    
2) อัตราดอกเบี้ย ที่บริษัทกำหนดใช้ในการคำนวณเบี้ยประกันชีวิต และ 3) ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน  
 สำหรับประเภทผลิตภัณฑ์ของการประกันชีวิตแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ การประกัน
ชีวิตประเภทสามัญ การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม และการประกันชีวิตประเภทกลุ่ม ภายใต้
ประเภทผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตจะมีการแยกแบบประกันไว้ 4 แบบ คือ แบบตลอดชีพ แบบสะสม
ทรัพย์ แบบชั่วระยะเวลา แบบเงินได้ประจำ (บำนาญ) และอีกหนึ่งแบบประกันที่กำลังเป็นกระแสใน
ปัจจุบันนั่นก็คือ แบบควบการลงทุน โดยผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่ได้รับความนิยมและมีการเติบโตสูง
ในปี 2564 คือ ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตควบการลงทุน (Universal Life และ Unit Linked) รองลงมา
คือ ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตประเภทสัญญาเพ่ิมเติมการประกันสุขภาพและโรคร้ายแรง (Health & CI) 
และผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบบำนาญ (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2565) โดยกลุ่มลูกค้าวัยแรงงาน   
ในสัดส่วน 80% ส่วนใหญ่เลือกการวางแผนทางการเงินกับประกันชีวิตในผลิตภัณฑ์แบบสะสมทรัพย์
และสัญญาเพ่ิมเติมความคุ้มครองค่ารักษาพยาบาล  
 อย่างไรก็ตาม ภาพรวมของตลาดประกันชีวิตในปี พ.ศ. 2564 มีสัดส่วนผู้สูงอายุที่มี
กรมธรรม์ประกันชีวิตเพียง 10-15% ของพอร์ตธุรกิจประกันชีวิตทั้งหมด ซึ่งสะท้อนถึงการขาดการวางแผน
ทางการเงินและการใช้ชีวิตในวัยเกษียณที่ดีของคนไทย (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริม
การประกอบธุรกิจประกันภัย, 2559) การที่สังคมไทยเปลี่ยนแปลงเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ 
และการคาดการณ์ในอีก 20 ปีข้างหน้าหรืออาจจะเร็วกว่านั้น สังคมไทยจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ     
อย่างเต็มที่ (Super-Aged Society) อีกทั้งเทคโนโลยีหรือสังคมยุคดิจิทัลที่เข้ามามีบทบาทมากขึ้น 
โดยแผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่  4 (พ.ศ. 2564 -2568) สายกลยุทธ์องค์กร สำนักงาน
คณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย  (คปภ.) มองการเปลี่ยนแปลง
โครงสร้างประชากรเป็นโอกาสและความท้าทายในอุตสาหกรรมประกันภัยไทย ซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่
เห็นได้ชัดเจนนั้นก็คือ พฤติกรรมผู้บริโภคที่ตื่นตัว การรักษาสุขภาพ การใช้ Internet และ Social 
Media ที่เพ่ิมขึ้น ส่งผลให้ความต้องการผลิตภัณฑ์กลุ่ม Silver Age และผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพเพ่ิม
มากข้ึน นอกจากนี้ การที่ผู้บริโภคหันไปใช้ช่องทาง Online ในการทำธุรกรรมและเลือกซื้อประกันภัย 
ส่งผลให้ธุรกิจประกันชีวิตจำเป็นต้องปรับรูปแบบผลิตภัณฑ์จาก Traditional Products ไปสู่
ผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ และนำเทคโนโลยีมาใช้เพ่ิมมากข้ึน (สำนักข่าวอินโฟเควสท์ , 2565) ซึ่งเป็นที่
น่าสนใจว่าการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตนี้จะมีการดำเนินการอย่างไรในภาวการณ์การเปลี่ยนแปลง
โครงสร้างประชากรเพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุ 
 จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องของ เบญญา รัศมีโกเมน และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) 
ไดศ้ึกษากลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตสำหรับผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ทำให้
ทราบถึงประเทศไทยกำลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ บริษัทประกันชีวิตออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต
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สำหรับผู้สูงอายุ โดยใช้กลยุทธ์การแข่งขันที่ตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุที่ส่วนใหญ่ในการ
แข่งขันของธุรกิจประกันชีวิตทั้งหมด 7 กลยุทธ์ คือ 1) กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย 
2) กลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 3) กลยุทธ์พันธมิตร 4) กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของ
ช่องทางการขาย 5) กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 6) กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 7) กลยุทธ์บุคลากร 
โดยใช้กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย และกลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลายเป็นกลยุทธ์หลัก เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการด้านการประกันชีวิตของผู้บริโภค
และสอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของสังคม และใช้กลยุทธ์อ่ืน ๆ สนับสนุนทำให้บริษัทประกันชีวิต
ประสบความสำเร็จ 
 สืบเนื่องจากสถานการณ์ในประเทศไทยที่กำลังจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุในปี  พ.ศ. 2566 
อย่างสมบูรณ์ที่จะมีผู้สูงอายุถึงร้อยละ 20 ถือเป็นประเด็นท้าทายที่สำคัญโดยรัฐบาลได้ประกาศเป็น
วาระแห่งชาติ รวมถึงแนวทางการดำเนินงานของธุรกิจประกันชีวิตที่กำลังเข้าสู่ช่วงหัวเลี้ยวหัวต่อของ
การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรของการเข้าสังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ การรับฟังความเห็นของ
ผู้บริหารบริษัทประกันชีวิต ดังนั้น จึงเป็นที่มาของการศึกษาถึงแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบัน
และอนาคตส่งผลอย่างไรต่อการดำเนินงานของธุรกิจประกันชีวิต และผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลง
ของการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต นั้นมีมุมมองแนว
การดำเนินการเป็นไปในทิศทางใด เพ่ือให้ได้ทราบถึงข้อมูลที่เป็นประโยชน์กับธุรกิจประกันชีวิต การ
หารูปแบบการปรับตัวทางธุรกิจให้เหมาะสมกับยุคสังคมผู้สูงอายุ และสามารถแข่งขันในอุตสาหกรรม
ได ้
 
1.2 คำถามการวิจัย  
 1.2.1 แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตส่งผลอย่างไรต่อการดำเนินงาน 
ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต 
 1.2.2 การปรับตัวที่เหมาะสมของธุรกิจประกันชีวิตจากผลกระทบการเปลี่ยนแปลงของ 
การเข้าสู่สังคมผู้อายุมีแนวทางการดำเนินการอย่างไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์  
 1.3.1 เพ่ือศึกษาแนวโน้มของสังคมผู้สู งอายุในปัจจุบันและอนาคตที่ส่งผลต่อการ
ดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต 
 1.3.2 เพ่ือศึกษาการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของ    
การเข้าสู่สังคมผู้อายุ 
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1.4 ความสำคัญและประโยชน์ของการวิจัย  
 ผู้วิจัยคาดหวังว่าผลจากการวิจัยในครั้งนี้จะสามารถนำไป เป็นข้อมูลให้กับภาคเอกชนของ
บริษัทประกันชีวิตดังนี้ 
 1.4.1 ทำให้บริษัทประกันชีวิตทราบถึงแนวทางในการปรับตัวขององค์กร เพื่อสอดคล้องกับ
การเปลี่ยนแปลงของสังคมผู้อายุ 
 1.4.2 ผู้บริหารบริษัทประกันชีวิต สามารถนำข้อมูลไปใช้ประกอบการพิจารณาในการ
กำหนดกลยุทธ์องค์กรเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 1.4.3 บริษัทประกันชีวิต สามารถนำข้อมูลไปพัฒนาหรือกำหนดวัตถุประสงค์เป้าหมาย 
และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงความต้องการของผู้บริโภค 
 1.4.4 เพ่ือให้ผู้สนใจศึกษาเรื่องการปรับตัวของธุรกิจในสังคมผู้สูงอายุ สามารถนำผล
การศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการศึกษาเรื่องนี้ในธุรกิจอ่ืน ๆ 
 
1.5 ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ศึกษาผลกระทบของการเข้าสู่
สังคมผู้สูงอายุ ถึงแนวทางการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิต ดังนี้ 
 1.5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
   ผู้วิจัยมุ่งศึกษาผลกระทบของสังคมผู้สูงอายุต่อการดำเนินงานและผลิตภัณฑ์ของ
ธุรกิจประกันชีวิตและแนวทางการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุ 
 1.5.2 ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูลสำคัญ 
   ผู้วิจัยกำหนดเป้าหมายโดยผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
ประกอบด้วย ผู้ให้ข้อมูล จำนวน 6 คน ได้แก่ ผู้บริหารของบริษัทประกันชีวิต 5 บริษัท จำนวน 5 คน 
และอดีตผู้บริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิตที่อยู่ในวัยเกษียณ 1 คน 
 1.5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา  
   กำหนดระยะเวลาในการทำวิจัยในช่วงระหว่างเดือนกุมภาพันธ์-พฤษภาคม พ.ศ. 2565 
รวมระยะเวลา 4 เดือน และทำการเก็บข้อมูลในช่วงเดือนเมษายน 2565 
 1.5.4 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
   ผู้ วิ จั ยกำหนด พ้ืนที่ ในการเก็บข้อมูล  คือ  บริษั ทประกันชี วิต ใน เขต พ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร  
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ  
 1.6.1 ประกันชีวิต (Life Insurance) หมายถึง วิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่งร่วมมือกันและ  
ยอมรับผิดชอบในส่วนเฉลี่ยความเดือนร้อนเกี่ยวกับรายได้ที่เกิดขึ้นแก่ครอบครัวของบุคคลในกลุ่มนั้น 
การมรณะกรรมของบุคคลที่เป็นหัวหน้าครอบครัว ย่อมทำความเดือดร้อนในเรื่องรายได้มาสู่ครอบครัวนั้น 
หากบุคคลผู้เป็นหัวหน้าครอบครัวได้ทำการประกันชีวิต หมายถึง ยอมให้บุคคลกลุ่มหนึ่งร่วมรับผิดชอบ
และรับส่วนเฉลี่ยเรื่องความเดือดร้อนแล้ว ครอบครัวของบุคคลนั้นก็จะได้รับเงินจำนวนหนึ่งตาม
สัญญาซึ่งสามารถช่วยแบ่งเบาความเดือดร้อนในเรื่องรายได้ 
 1.6.2 การปรับตัว (Adaption) หมายถึง การที่บุคคลสามารถสร้างหรือขัดเกลาพฤติกรรม
ให้เข้ากับแผนของสังคม หรือสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง ให้สามารถบรรลุจุดมุ่งหมายที่ต้องการ ทำให้
ชีวิตอยู่อย่างปกติสุขทั้งทางกายและจิตใจ ไม่เกิดผลเสียทั้งต่อตนเองและผู้อ่ืน  
 1.6.3 สังคมผู้สูงอายุ (Aged Society) หมายถึง สังคมที่มีประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปที่อยู่
จริงในพ้ืนที่ต่อประชากรทุกช่วงอายุในพ้ืนที่เดียวกัน ในอัตราเท่ากับหรือมากกว่าร้อยละ 10 ขึ้นไป 
หรือมีประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไปที่อยู่จริงในพ้ืนที่ต่อประชากรทุกช่วงอายุในพ้ืนที่เดียวกัน ในอัตรา
เท่ากับหรือมากกว่าร้อยละ 7 ขึ้นไป 
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บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

 งานวิจัยเรื่องการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษาแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และ 

กลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิตและศึกษาการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทาง

สังคมของการเข้าสู่สังคมผู้อายุ ได้ทบทวนเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเป็น 7 ตอน 

ดังต่อไปนี้ 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ     

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

 2.3 แผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2564-2568) 

 2.4 แนวโน้มในอนาคตของธุรกิจประกันชีวิต 

 2.5 สิ่งท้าทายสำหรับอุตสาหกรรมประกันชีวิต 

 2.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ PESTLE Analysis 

 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  

 2.8 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ  

 2.1.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุ   

   จากคำนิยามเราเข้าใจว่า “สังคมสูงอายุ” คือ สังคมที่มีสัดส่วนของผู้สูงอายุหรือ

ประชากรที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไป ได้เพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ ขณะที่สัดส่วนของอัตราการเกิด และจำนวน

ประชากรในวัยทำงานลดน้อยลงประเทศต่างๆ รอบข้างเราได้มีปัญหาเรื่องนี้แล้ว เช่น ที่สิงคโปร์  

มีสัดส่วนของผู้สูงอายุใกล้เคียงกับไทยและเป็นสังคมผู้สูงอายุ เกาหลีใต้เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์

แล้ว ญี่ปุ่นมีสัดส่วนผู้สูงอายุมากที่สุดในโลก และเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุระดับสูงสุด ดังนั้น  สำหรับ

ประเทศไทยเราเองก็กำลังเปลี่ยนผ่านเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุในเร็ว ๆ นี้ เช่นกัน โดยมีประชากรที่มีอายุ 

65 ปีขึ้นไปร้อยละ 10 หรือมากกว่า 7 ล้านคนแล้ว และมีการคาดการณ์ไว้ว่าในปี พ.ศ. 2566 สัดส่วน

ของจำนวนผู้สูงอายุจะเพ่ิมขึ้นไปถึงร้อยละ 20-30 เปอร์เซ็นต์ แสดงว่าประชากรทุก ๆ 100 คน      

เราจะพบจำนวนผู้สูงอายุ 30 คน ซึ่งน่าจะตามมาด้วยปัญหาสุขภาพและโรคเรื้อรังต่าง ๆ ด้วย  
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   อย่างไรก็ตาม ความจริงแล้วคนส่วนใหญ่ในสังคมยังเข้าใจว่าการรับมือกับเรื่องนี้    

กลับเป็นเพียงการจัดการกับเรื่องสุขภาพของผู้สูงอายุ ทำให้การแก้ปัญหาหลักมักจำกัดอยู่เพียงแต่

กลุ่ม ๆ เช่น การจ่ายเบี้ยยังชีพคนชรา การจัดสวัสดิการต่าง  ๆ แต่กลับไม่ได้เชื่อมโยงเข้ากับการ

เตรียมการตั้งแต่ยังอยู่ในวัยทำงาน จึงเป็นสถานการณ์ที่เราจำเป็นต้องกลับมาสนใจจริง ๆ เกี่ยวกับสังคม

ผู้สูงอายุในประเทศของเรา รวมทั้งการส่งผลต่อเศรษฐกิจโดยรวมของชาติด้วย (พูลศักดิ์ หอมสมบัติ 

et al., 2565) 

   เกษรา โพธิ์เย็น (2562) กล่าวว่า สังคมสูงอายุ คือ สังคมที่มีสัดส่วนของผู้สูงอายุหรือ

ประชากรที่มีอายุ 60 ปี ขึ้นไปได้เพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ ขณะที่สัดส่วนของอัตราการเกิด และจำนวน

ประชากรในวัยทำงานลดน้อยลง และองค์การสหประชาชาติ (United Nations: UN) ได้แบ่งระดับ

การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ เป็น 3 ระดับ ได้แก่ 

   1) ระดับการก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (Aging society) หมายถึง สังคมหรือประเทศ

ที่มีประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไปมากกว่าร้อยละ 10 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต่ 

65 ปี มากกว่าร้อยละ7 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศนั้นกำลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอาย 

   2) ระดับสังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ (Aged society) หมายถึงสังคมหรือประเทศท่ีมี

ประชากรอายุ 60 ปีขึ้นไป มากกว่าร้อยละ 20 ของประชากรทั้งประเทศหรือมีประชากรอายุตั้งแต่  

65 ปี มากกว่าร้อยละ14 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศนั้นเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดย

สมบูรณ์ 

   3) ระดับสังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มที่ (Super-aged society) หมายถึงสังคมหรือ

ประเทศท่ีมีประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไปมากกว่า ร้อยละ 30 ของประชากรทั้งประเทศ แสดงว่าประเทศ

นั้นเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มที ่

   สำหรับวิธีรับมือกับสังคมผู้สูงอายุ เกษรา โพธิ์เย็น (2562) กล่าวว่า ผลกระทบและ

การเตรียมความพร้อมรับมือกับสังคมผู้สูงอายุจึงมีความสำคัญ แนวโน้มสังคมผู้สูงอายุที่เพ่ิมขึ้นย่อม

ส่งผลทำให้ปัจจัยการผลิตทางด้านแรงงานลดลง การออมลดลง รัฐบาลจำเป็นต้องเพ่ิมงบประมาณ

ค่าใช้จ่ายทางด้านสวัสดิการและการรักษาพยาบาลเพ่ิมขึ้นเพ่ือดูแลและปฐมพยาบาลผู้สูงอายุมากขึ้น 

หากไม่มี การเตรียมความพร้อมการจัดสรรทรัพยากรแรงงานที่จะลดลงจะมีผลกระทบต่อความมั่นคง

ทางด้านเศรษฐกิจและสังคม ทำให้รายได้ประชาชาติลดลงได้ ดังนั้น การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุการ

เตรียมความพร้อมเป็นเรื่องสำคัญ ควรจะร่วมมือกันทั้งภาครัฐและเอกชน ซึ่งในปี พ.ศ. 2564 

ประเทศไทยจะมีแนวโน้มเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ (Aged Society) โดยมีผู้สูงอายุ 20% จึงมี
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เวลาค่อนข้างน้อยในการเตรียมความพร้อมทั้งด้านบุคลากรและระบบต่าง ๆ เพ่ือเสริมสร้าง

หลักประกันทางสังคมข้ันพื้นฐานสำหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะ โดยจะต้องเร่งดำเนินการ ดังนี้ 

   1) การปรับปรุงฐานข้อมูลเกี่ยวกับผู้สูงอายุให้ทันสมัยเพ่ือที่จะได้ติดตามดูแลอย่าง

ใกล้ชิด และให้ความช่วยเหลือได้อย่างทั่วถึงและตรงกับความต้องการอย่างแท้จริง 

   2) การสร้างหลักประกันด้านสุขภาพและการรักษาพยาบาล ซึ่งยังมีปัญหาเรื่อง

โรงพยาบาลที่ให้เลือกใช้บริการมีจำกัด และไม่ค่อยได้รับความเชื่อถือด้านคุณภาพการบริการ 

นอกจากนี้ ยังมีปัญหาเรื่องการส่งต่อในกรณีฉุกเฉิน จึงเป็นหน้าที่ของรัฐในการปรับปรุงและควบคุม

คุณภาพของโรงพยาบาลและสถานพยาบาลทุกแห่งให้ได้มาตรฐาน 

   3) สนับสนุนการดูแลระยะยาวและการแก้ปัญหาการชาดแคลนผู้ดูแล ผลกระทบ

จากภาวะเศรษฐกิจและสังคม ทำให้รูปแบบและขนาดของครัวเรือนเปลี่ยนแปลงไป ขณะเดียวกัน

ภาวการณ์เจ็บป่วยและพิการของผู้สูงอายุก็มีมากขึ้น ทำให้เกิดปัญหาด้านการดูแลระยะยาวและการ

ขาดแคลนผู้ดูแล จึงมีการเสนอให้คณะกรรมการส่งเสริมและประสานงานผู้สูงอายุแห่งชาติ เร่งจัดทำ

นโยบาย แผนการผลิตและพัฒนากำลังคนด้านการดูแลผู้สูงอายุที่เป็นทางการ 

   4) สร้างหลักประกันด้านรายได้และส่งเสริมการออมเพ่ือวัยหลังเกษียณ ผ่าน

เครื่องมือหรือระบบการออมประเภทต่าง ๆ ได้แก่ กองทุนประกันสังคมกรณีชราภาพ กองทุนบำเหน็จ

บำนาญ ข้าราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ กองทุนสำรองเลี้ยงชีพ กองทุนรวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ 

กองทุนรวมหุ้นระยะยาว  

   5) การส่งเสริมการมีงานทำของผู้สูงอายุ รวมถึงการขยายเกณฑ์กำหนดเกษียณอายุ

จาก 60 ปี เป็น 65 ปี เพ่ือให้ผู้สูงอายุมีรายได้และได้ใช้ประสบการณ์และศักยภาพอย่างเต็มที่ รวมถึง

เป็นการแก้ปัญหาการขาดแคลนแรงงานด้วยการประกันชีวิตและกองทุนบำเหน็จบำนาญแห่งชาติ 

   6) การสร้างเสริมความเข้มแข็งของครอบครัวและชุมชน เพ่ือให้สามารถดูแลปัญหา

ผู้สูงอายุได้ด้วยตัวเองให้มากที่สุด 

   ในขณะที่ กลุ่มเสริมสร้างและพัฒนาศักยภาพเครือข่าย กองส่งเสริมศักยภาพ

ผู้สูงอายุ (2564) ให้รายละเอียดเกี่ยวกับวิธีรับมือกับสังคมผู้สูงอายุ ดังนี้ 

1) จัดการแผนค่ารักษาพยาบาลหลังเกษียณ : เมื่อล่วงถึงอายุใกล้เกษียณแล้วจะมี 

ค่าใช้จ่ายที่ต้องเกิดขึ้นแน่ ๆ จึงควรเริ่มต้นจาก จัดทำสรุปแผนสวัสดิการสุขภาพหลังเกษียณเพ่ือ

ตรวจสอบว่า หลังเกษียณแล้วยังมีสวัสดิการสุขภาพอะไรอยู่บ้าง ถ้ายังขาด ให้มีแผนสวัสดิการสุขภาพ

ตลอดชีวิต (Long Term Health Plan) โดยการโอนไปให้ประกันสุขภาพให้ครอบคุมถึงอายุไขที่คาด

การไว้และต้องลงทุนเงินเพื่อให้มูลค่าเพียงพอให้การจ่ายเบี้ยประกันในอนาคต 
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   2) เร่งมูลค่าของเงินให้ชนะเงินเฟ้อ : เพราะเงินเฟ้อทำให้มูลค่าเงินในอนาคตลดลง 

ดังนั้น เราจะต้องลงทุน เพ่ือเร่งมูลค่าเงินให้ชนะเงินเฟ้อ ซึ่งในปัจจุบันก็มีทางเลือกในการลงทุนเพ่ือ

การเกษียณเยอะขึ้น โดยเฉพาะการลงทุนที่สามารถได้เงินภาษีแทนได้ อาทิเช่น RMF, LTF หรือ 

ประกันแบบบำนาญ เมื่อได้เงินภาษีคืน ก็ให้นำเงินคืนภาษีมาลงทุนต่อเพ่ือเพ่ิมเติมความม่ังคั่งได้ 

   3) การขยายอายุเกษียณ : หลายประเทศใช้นโยบายนี้เพ่ือเพ่ิมจำนวนคนวัยทำงาน 

ซึ่งช่วยบรรเทาผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจ โดยสิงคโปร์เพ่ิมอายุเกษียณจาก 65 เป็น 67 ปี และ

เกาหลีใต้จะขยายอายุเกษียณจาก 55 เป็น 60 ปีภายในปีนี้ ญี่ปุ่นจะให้ผู้สูงอายุทำงานได้จนถึงอายุ 

65 ปี จากเดิมที่ 62 ปี ภายในปี 2025 ขณะที่ไทยอยู่ระหว่างการเสนอคณะรัฐมนตรีเพ่ือพิจารณาให้

ขยายอายุเกษียณของแรงงานในสถานประกอบการจาก 55 เป็น 60 ปี 

   4) สนับสนุนให้บริษัทจ้างงานผู้สูงอายุ : สำหรับไทย ภาครัฐได้เริ่มตั้งศูนย์บริการ

จัดหางานผู้สูงอายุ เพ่ือส่งเสริมให้ผู้สูงอายุมีงานทำและมีรายได้เพ่ิมขึ้น, ยกเว้นภาษีเงินได้นิติบุคคล

ให้แก่บริษัทที่จ้างผู้สูงอายุตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป ซึ่งต้องมีรายได้ไม่เกิน 15,000 บาท อย่างไรก็ตาม 

แรงงานสูงอายุกลุ่มนี้มีเพียง 3 แสนคน หรือร้อยละ 2.9 ของผู้สูงอายุทั้งประเทศ นโยบายนี้จึงเป็น

เพียงการช่วยเหลือแรงงานเฉพาะกลุ่มผู้มีรายได้น้อย โดยไม่ได้สนับสนุนให้มีการนำทักษะและ

ประสบการณ์ของผู้สูงอายุมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

   5) เพ่ิมทักษะและการจัดหางานให้เหมาะสมกับแรงงาน : จะช่วยเพ่ิมความสามารถ

ในการหารายได้ และยกระดับประสิทธิภาพของแรงงานในระยะยาว ซึ่งทำได้ทั้งการศึกษาในระบบ

และนอกระบบตลอดช่วงอายุ โดยมากมักได้รับความร่วมมือจากทั้งภาครัฐและเอกชน ในตอนนี้

ประเทศไทยก็มีโครงการฝึกอบรมแรงงานสูงอายุเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการประกอบอาชีพที่หลากหลาย

มากขึ้น และมีการคุ้มครองทางสังคมให้ผู้สูงอายุพึ่งพาตนเองได้เช่นกัน 

   6) การยกระดับคุณภาพชีวิต : เราสามารถวางแผนตั้งแต่เนิ่น ๆ โดยภาครัฐก็มีส่วน

สำคัญในการวางระบบโครงสร้างพ้ืนฐานที่เหมาะสมต่อการดำรงชีวิตของผู้สูงอายุ รวมถึงการจัดสรร

รายได้และรายจ่ายอย่างสมดุล โดยเฉพาะรายได้หลังวัยเกษียณ ผ่านการตั้งกองทุนสำรองเลี้ยงชีพ  

 2.1.2 ผลกระทบของภาวะสังคมผู้สูงอายุ 

   แนวโน้มสังคมผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ทั่วโลก โดยเริ่มจากประเทศที่พัฒนาแล้วมี

ความก้าวหน้าทางเศรษฐกิจและเทคโนโลยีและตามมาด้วยประเทศกำลังพัฒนา เมื่อมีผู้สูงอายุมากข้ึน

ทำให้ปัจจัยการผลิตทางด้านแรงงานลดลงการออมลดลง รัฐบาลจำเป็นต้องเพ่ิมงบประมาณค่าใช้จ่าย

ทางด้านสวัสดิการและการรักษาพยาบาลเพ่ิมข้ึนเพื่อดูแลและปฐมพยาบาลผู้สูงอายุมากขึ้น ทำให้การ

ลงทุนลดลงรายได้ประชาชาติลดลง ทั้งนี้  การที่แรงงานลดลงอาจแก้ไขโดยการนำเทคโนโลยี
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เครื่องจักรมาใช้ทดแทนแรงงานคนหรือใช้แรงงานต่างด้าวซึ่งจะมีผลทำให้เกิดการเคลื่อนย้ายแรงงาน

มากขึ้น หากไม่มีการเตรียมความพร้อมการจัดสรรทรัพยากรแรงงานที่จะลดลงจะมีผลกระทบต่อ

ความม่ันคงทางด้านเศรษฐกิจและสังคมทำให้รายได้ประชาชาติลดลงได้ ดังนั้นการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ 

โครงสร้างของประชากรเปลี่ยนแปลงไปมีสัดส่วนของผู้สูงอายุมากขึ้นย่อมทำให้เกิดผลกระทบทั้งทาง

เศรษฐกิจและสังคมและมีผลต่อการพัฒนาเศรษฐกิจ (กลุ่มเสริมสร้างและพัฒนาศักยภาพเครือข่าย 

กองส่งเสริมศักยภาพผู้สูงอายุ, 2564) 

   2.1.2.1 ผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ 

     1) ทางด้านการผลิต เมื่อโครงสร้างของประชากรเปลี่ยนไปมีสัดส่วนผู้สูงอายุ

มากขึ้นขณะที่มีวัยทำงานเท่าเดิมหรือลดลงจะมีผลกระทบโดยตรงต่อการผลิต ทำให้การผลิตและ

กำลังแรงงานน้อยลงผลิตภาพการผลิตลดน้อยลงหรืออุปทานแรงงานลดลงซึ่งอาจจะส่งผลทำให้

ค่าแรงสูงขึ้นได้หรือเกิดการขาดแคลนแรงงาน ทั้งนี้อาจแก้ไขปัญหาขาดแคลนแรงงานโดยการใช้

เครื่องมือเครื่องจักรหรือนำเทคโนโลยีเข้ามาทดแทนแรงงานคน หรือการนำเข้าแรงงานต่างด้าว ซึ่งจะ

ส่งผลทำให้มีการเคลื่อนย้ายแรงงานต่างด้าวมากข้ึน 

     2) ทางด้านการลงทุนและการออม เมื่อมีวัยผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นทำให้ความ

ต้องการลงทุนน้อยลง วัยสูงอายุหรือวัยเกษียณขาดรายได้หรือมีรายได้น้อยลงทำให้มีการออมลดลง 

ในขณะที่วัยทำงานต้องรับภาระมากขึ้นทำให้มีการใช้จ่ายเพ่ิมขึ้นจึงส่งผลให้มีเงินออมน้อยลงและเงิน

ลงทุนลดลง สำหรับภาครัฐบาลจำเป็นต้องเพ่ิมค่าใช้จ่ายทางด้านสวัสดิการมากขึ้นเพ่ือบริการสังคม 

ทางด้านสุขภาพแก่ผู้สูงอายุ ทำให้การลงทุนและการออมของประเทศลดลง 

     3) ทางด้านผลผลิตหรือรายได้ประชาชาติ สัดส่วนผู้สูงอายุมากขึ้น ทำให้

ผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (GNP) หรือรายได้ประชาติชาติน้อยลง และรายได้เฉลี่ยต่อบุคคลลดลง 

ผลิตภาพการผลิตลดลง 

     4) ทางด้านการคลัง งบประมาณรายจ่ายเพ่ิมขึ้น ภาครัฐจำเป็นต้องเพ่ิม

ค่าใช้จ่ายทางด้านสาธารณสุข การแพทย์ บริการสังคมแก่ผู้สูงอายุมากขึ้นและต้องเพ่ิมงบประมาณ

รายจ่ายเพ่ือสงเคราะห์ช่วยเหลือผู้สูงอายุที่ยากไร้ถูกทอดทิ้งมากขึ้น ขณะที่งบประมาณรายได้ลดลง 

เก็บภาษีรายไดน้้อยลงเนื่องจากมีวัยผู้สูงอายุซึ่งไม่มีรายได้มีสัดส่วนที่มากขึ้น 

   2.1.2.2 ผลกระทบทางด้านสังคม  

     1) ปัญหาผู้สูงอายุถูกทอดทิ้ง การที่มีสัดส่วนผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นทำให้ผู้ที่อยู่ในวัย

ทำงานจะต้องทำงานมากขึ้นและต้องรับภาระดูแลผู้สูงอายุในสัดส่วนที่เพ่ิมขึ้น บางครั้งอาจทำให้

ผู้สูงอายุขาดความอบอุ่นหรืออาจถูกทอดทิ้งได้ 
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     2) ปัญหาทางด้านสภาพจิตใจ เมื่อถึงวัยเกษียณอายุ ไม่ได้ทำงานทำให้

ผู้สูงอายุรู้สึกเหงา ไม่ภาคภูมิใจเหมือนเป็นภาระกับลูกหลาน อาจรู้สึกน้อยใจ ซึมเศร้า จึงจำเป็นต้องมี

คนดูแลเอาใจใส่ 

     3) ปัญหาสุขภาพร่างกาย ตามปกติผู้สูงอายุจะมีสุขภาพร่างกายเสื่อมโทรม  

ไม่แข็งแรง จึงจำเป็นต้องมีผู้ดูแลเอาใจใส่และจะต้องใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลทำให้มีรายจ่าย

เพ่ิมข้ึนขณะที่ไม่มีรายได้ จึงทำให้ผู้สูงอายุมีความเป็นอยู่ที่ลำบาก หากไม่มีการวางแผนสะสมเงินออม

เพ่ือเก็บไว้ใช้จ่ายในวัยชราจึงจำเป็นที่จะเตรียมพร้อมรับการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ จะต้องมีการวาง

แผนการออม การลงทุนและการบริโภคเพ่ือที่จะเตรียมพร้อมเมื่อเข้าสู่วัยผู้สูงอายุ เนื่องจากเมื่อ

สูงอายุแล้วจะต้องหยุดทำงานและขาดรายได้ จึงจำเป็นต้องเตรียมสะสมเงินออมหรือวางแผนการ

ลงทุนเพ่ือจะได้มีรายได้หรือเงินสะสมไว้ใช้ในช่วงที่สูงอายุหรือสามารถนำเงินออมที่สะสมไว้มาใช้

ในช่วงบั้นปลายชีวิต 

   จากแนวคิดและทฤษฎี ผู้ศึกษาสรุปได้ว่า ผู้สูงอายุคือกลุ่มคนที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป 

และประเทศไทยกําลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ ทำให้ส่งผลกระทบด้านต่างๆ ทั้งในด้าน

เศรษฐกิจและสังคม ดังนั้นทั้งภาครัฐและภาคเอกชน ต้องมีความพร้อมในการรับมือกับสังคมผู้สูงอายุ

ในปัจจุบันและอนาคต และในเวลาอีกไม่เกิน 10 ปีข้างหน้า จะกลายเป็นสังคมสูงอายุอย่างเต็มที่ 

(Super-Aged Society) หมายถึงสังคมหรือประเทศที่มีประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไปมากกว่า ร้อยละ 30 

ของประชากรทั้งประเทศ ดังนั้น การวางแผนเพ่ือแก้ไขและป้องกันปัญหา การสร้างทางด้านเศรษฐกิจ

และสังคมหลักประกันทางเศรษฐกิจ จึงมีความสำคัญและจําเป็นอย่างยิ่ง การออมเพ่ือเกษียณอายุ     

มีความจําเป็นในสังคมไทย เนื่องจากสัดส่วนของประชากรผู้สูงอายุสูงขึ้น มีอัตราการพ่ึงพิงของ

ผู้สูงอายุ (สัดส่วนของจำนวนผู้สูงอายุต่อประชากรวัยแรงงาน) สูงขึ้น การออมจึงมีความสำคัญสำหรับ

วัยเกษียณ 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกันชีวิต      

 2.2.1 ความรู้เกี่ยวกับธุรกิจประกันชีวิต  

   2.2.1.1 ความหมายของประกันชีวิต  

     ชูเกียรติ ประมูลผล (2538) ให้ความหมายของ การประกันชีวิต หมายถึง 

วิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่งรวมตัวกัน เพ่ือช่วยกันเฉลี่ยภัยอัน เนื่องมาจากการเสียชีวิต เมื่อบุคคลใด

เสียชีวิต ผู้ที่มีส่วนได้เสียกับบุคคลดังกล่าวก็จะได้รับเงินส่วนเฉลี่ย เพ่ือบรรเทาความเดือดร้อน โดย

บริษัทประกันชีวิตจะทำหน้าที่เป็นตัวกลางในการนําเงินส่วนเฉลี่ยไป จ่ายให้แก่ผู้ที่มีส่วนได้เสียกับ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 13 

บุคคลที่เสียชีวิต การทำประกันชีวิตจึงเป็นการสร้างความมั่นคงให้แก่ผู้เอา ประกันภัยและครอบครัว 

หากเกิดการเสียชีวิต จะได้รับเงินตามที่กำหนดไว้ใน เงื่อนไขของกรมธรรม์ หากมีชีวิตอยู่จนครบ

กำหนดกรมธรรม์จะได้รับเงินตามเงื่อนไขของกรมธรรม์ซึ่งแล้วแต่แบบกรมธรรม์ที่ ได้ทำประกันชีวิตไว้ 

(ชูเกียรติ ประมูลผล, 2538)  

     สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย 

(2559) ให้ความหมายของ การประกันชีวิต หมายถึง การประกันภัยที่การจ่ายเงินอาศัยการทรงชีพ 

หรือการมรณะของบุคคลเป็นเหตุในการจ่าย โดยการเฉลี่ยภัยซึ่งกันและกันที่เกิดขึ้นกับบุคคลหนึ่ง     

ไปยังบุคคลอ่ืน ๆ ที่อยู่ในลักษณะการเสี่ยงภัยประเภทเดียวกัน และร่วมกัน เพ่ือเป็นการช่วยบรรเทา

ความเดือดร้อนให้กับบุคคลที่สูญเสียชีวิต 

     ดังนั้น การประกันชีวิต จึงสามารถที่จะกล่าวให้เข้าใจได้โดยง่าย หมายถึง  

การทดแทนการสูญเสียรายได้ คำว่า “รายได้” เป็นเรื่องที่มีความสำคัญมาก เพราะคนเราสามารถที่

จะยังชีพอยู่ได้ก็เนื่องจากรายได้นั่นเอง แต่รายได้นี้เป็นสิ่งที่ไม่แน่นอนเพราะอาจมีปัญหาหลายอย่างที่

ทำให้รายได้ต้องหยุดลงขณะใดขณะหนึ่ง เช่น ความมรณกรรม ความชรา และการทุพพลภาพฯ  

แต่ในชีวิตของบุคคลทั่ว ๆ ไป การสูญเสียรายได้จากที่ได้กล่าวมาแล้วมิได้มีการชดใช้ให้ ฯลฯ การ

ประกันชีวิตสามารถที่จะขจัดปัญหาชีวิตดังกล่าวได้คือ ช่วยให้บุคคลที่ประสบปัญหานี้ได้รับการชดใช้

เงินจำนวนหนึ่ง (มุกดา โควหกุล, 2537) 

 2.2.2 ประเภทของการประกันชีวิต  

   การประกันชีวิตสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท คือ การประกันชีวิตประเภท 

สามัญ การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม และการประกันชีวิตประเภทกลุ่ม ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

(สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2559) 

   2.2.2.1 การประกันชีวิตประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance) มีวัตถุประสงค์

เพ่ือ คุ้มครองการสูญเสียรายได้ที่เกิดจากผู้เอาประกันเสียชีวิตไป หรือการออมทรัพย์ส ำหรับผู้เอา

ประกันตาม ระยะเวลาที่ต้องการ   

   2.2.2.2 การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) เป็น

การ ประกันชีวิตเพ่ือช่วยเหลือครอบครัวของคนงานในโรงงานอุตสาหกรรมหรือครอบครัวของผู้มี

รายได้ตำ่  

   2.2.2.3 การประกันชีวิตประเภทกลุ่ม (Group Life Insurance) เป็นการประกัน

ชีวิตของ บุคคลหลายคนภายใต้กรมธรรม์ฉบับเดียวกัน  
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 2.2.3 แบบของการประกันชีวิตในประเทศไทย  

   ตั้งแต่ พ.ศ. 2510 - 2524 แบบประกันชีวิตในประเทศไทยจะเป็นแบบการประกัน 

ชีวิตมาตรฐาน ซึ่งมีการจ่ายผลประโยชน์แบบง่าย ๆ ไม่ซับซ้อน โดยสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ 

ใหญ่ ๆ คือ ลักษณะที่อาศัยการมรณะของบุคคลเป็นเหตุแห่งการจ่ายเงินมีอยู่ 2 แบบ คือ การประกัน

ชีวิตแบบตลอดชีพ และการประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา และลักษณะที่อาศัยการมีชีวิตอยู่รอดของ

บุคคลเป็นการจ่ายเงิน ซึ่งมีอยู่ 2 แบบ คือ ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ และการประกันชีวิตแบบเงิน

ได้ประจำ แต่ภายหลังจากปี พ.ศ. 2524 แบบของการประกันชีวิตได้มีการพัฒนาขึ้นโดยแบบ ตลอด

ชีพ และแบบสะสมทรัพย์ เริ่มมีการจ่ายผลประโยชน์คืนเงินแก่ผู้เอาประกันและมีการเพ่ิมทุนเอา 

ประกันทุก 3 หรือ 5 ปี แบบชั่วระยะเวลาก็มีการพัฒนาให้มีการจ่ายผลประโยชน์เพ่ิมเป็นหลายเท่า

ของจำนวนเงินเอาประกันภัย รวมทั้งการพัฒนาเป็นแบบชั่วระยะเวลาเพ่ือคุ้มครองการจํานองโดย 

แต่ละ แบบมีเงื่อนไข ดังต่อไปนี้ (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกันภัย, 2559)  

   2.2.3.1 ประกันชี วิตแบบตลอดชีพ  (Whole life insurance) เป็ นแบบที่ ให้       

ความคุ้มครองอย่างถาวรแก่ผู้เอาประกันชีวิตคือให้ความคุ้มครองตลอดชีวิต ขณะใดที่ผู้เอาประกัน

ชีวิต เสียชีวิตลงบริษัทประกันภัยก็จะจ่ายเงินให้แก่ผู้รับประโยชน์ตามกรมธรรม์ประกันชีวิตทันที    

การประกัน ชีวิตแบบตลอดชีพนี้ (ไม่กำหนดวันครบสัญญาแต่ถ้าผู้เอาประกันภัยอายุถึง 100 ปี ก็ให้

ถือว่าครบกำหนด บางบริษัทกำหนดอายุไว้ 90 หรือ 99 ปี) นอกจากจะให้ความคุ้มครองอย่างถาวร

แล้วยังเป็นการวางแผนสะสมทรัพย์เพ่ืออนาคตของผู้เอาประกันชีวิต เมื่ออยู่ในวัยชราไม่สามารถหา

รายได้ให้ เพียงพอเลี้ยงชีพ เนื่องจากว่าเมื่อระยะเวลาที่เอาประกันชีวิตได้ผ่านไปเป็นเวลานาน จำนวน

มูลค่าเวนคืนเงินสดที่สะสมขึ้นจากเบี้ยประกันชีวิต เงินจำนวนนี้ตามกฎหมายของทุกประเทศ         

จะบัญญัติให้ สิทธิแก่ผู้เอาประกันชีวิตที่จะได้รับมูลค่าเวนคืนเงินสดนี้ ในเมื่อมีการเลิกสัญญาหรือ     

ผู้เอาประกันชีวิตไม่ประสงค์จะเลิกสัญญาก็มีสามารถที่จะกู้เงินจำนวนนี้โดยใช้กรมธรรม์ประกันชีวิต

เป็นประกันได้ในอัตราดอกเบี้ยที่เป็นธรรม 

   2.2.3.2 ประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา (Term Insurance) เป็นแบบประกันชีวิตที่มี

เงื่อนไขการจ่ายเบี้ยประกันชีวิตในระยะเวลาสั้น ๆ เช่น 1 ปี 5 ปี โดยมุ่งเน้นการคุ้มครองกรณีเสียชีวิต 

เพียงอย่างเดียว หากผู้เอาประกันภัยเสียชีวิตภายในระยะเวลาของสัญญาประกันชีวิต บริษัทจะจ่าย 

จำนวนเงินเอาประกันภัยให้แก่ผู้รับประโยชน์ แต่กรณีผู้เอาประกันภัยมีชีวิตอยู่จนครบสัญญาผู้เอา 

ประกันภัยไม่ได้รับเงินคืนจากบริษัท การประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลามีการกำหนดวันสิ้นสุดอายุ 

กรมธรรม์ไว้แน่นอนต่างจากแบบตลอดชีพที่อายุของกรมธรรม์จะสิ้นสุดลงเมื่อผู้เอาประกันชีวิต 
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เสียชีวิตลง และมูลค่าเวนคืนเงินสดอาจมีน้อยหรือไม่มีเลย เนื่องจากไม่มีส่วนของการออมทรัพย์  

ผู้เอาประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลาไม่ได้มีจุดมุ่งหมายเพ่ือการออมทรัพย์ แต่ซื้อประกันชีวิตเพ่ือ

คุ้มครองการเสียชีวิตก่อนวัยอันสมควร การประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลาจึงเหมาะสำหรับผู้ที่ต้องการ

ความคุ้มครองสูงแต่ชําระเบี้ยประกันภัยต่ำหรือผู้ที่ต้องการความคุ้มครองภาระจํานอง หรือจำนวน

เงินกู้  โดยจำนวนเงินเอาประกันภัยจะลดลงทุกปีหรือทุกเดือนตามจำนวนหนี้สินที่ค้างชําระ 

ระยะเวลาของกรมธรรม์จะเท่ากับระยะเวลาของสัญญาจํานองหรือสัญญาเงินกู้  การประกันชีวิตแบบ

นี้ไม่มีส่วนของการออมทรัพย์ ดังนั้น เบี้ยประกันภัยจึงต่ำกว่าแบบอ่ืน ๆ และไม่มีเงินเหลือคืนให้หากผู้

เอาประกันภัยมีชีวิตอยู่จนครบกำหนดสัญญา        

   2.2.3.3 ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ (Endowment Insurance) เป็นแบบประกัน

ชีวิตที่บริษัทจะจ่ายจำนวนเงินเอาประกันภัยให้แก่ผู้เอาประกันภัยเมื่อมีชีวิตอยู่ครบกำหนดสัญญา 

หรือจ่ายเงินเอาประกันภัยให้แก่ผู้รับประโยชน์เมื่อผู้ เอาประกันภัยเสียชีวิตลงภายในระยะเวลา

ประกันภัย การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์เป็นส่วนผสมของการคุ้มครองชีวิตและการออมทรัพย์ 

ส่วนของการออมทรัพย์ คือส่วนที่ผู้เอาประกันภัยได้รับคืนเมื่อสัญญาครบกำหนด แบบประกันนี้มัก

เน้นการออม ทรัพย์มากกว่าการคุ้มครองชีวิตการประกันชีวิตแบบนี้มีเบี้ยประกันชีวิตสูงกว่าแบบ 

อ่ืน ๆ เหมาะสำหรับผู้เยาว์มากที่สุด  

   2.2.3.4 ประกันชีวิตแบบเงินได้ประจำหรือแบบบํานาญ (Annuity Insurance)  

เป็นการประกันชีวิตที่บริษัทประกันซีวิตจะจ่ายเงินจำนวนหนึ่งให้เท่ากันอย่างสม่ำเสมอให้แก่ผู้เอา

ประกันภัยทุกเดือนนับตั้งแต่ผู้เอาประกันภัยเกษียณอายุ เหมาะสำหรับบุคคลที่ต้องการเงินไว้ใช้จ่าย

ยามชรา อันเนื่องมาจากการสูญเสียรายได้ทางเศรษฐกิจ มีระยะเวลาที่แน่นอนในการกำหนดวันเริ่ม

จ่ายเงินได้ประจำ (บํานาญ) เช่น ที่อายุ 55 60 หรือ 65 ปีคุ้มครองรายได้ที่สม่ำเสมอเมื่อเกษียณอายุ 

ทุพพลภาพ โดยบริษัทจ่ายเงินให้เป็นงวด ๆ จนเสียชีวิตหรือสูงสุดไม่เกิน 85 ปี (งวดรายเดือน 3 

เดือน 6 เดือน หรือ 1 ปี) ชําระเบี้ยประกันภัยเป็นงวด ๆ ไปจนถึงอายุที่ตกลงกันไว้ เช่น อายุ 55 ปี 

หรือ 60 ปี เป็นต้น เงินได้ประจำหรือแบบบํานาญนี้ไม่จำเป็นต้องมีการตรวจสุขภาพก่อนการรับ 

ประกันชีวิต เบี้ยประกันชีวิตสำหรับการประกันชีวิตแบบนี้ เป็นสิทธิประโยชน์สำหรับภาษีเงินได้

บุคคลธรรมดาซึ่งใช้หลักเกณฑ์การลดหย่อนแตกต่างจากเบี้ยประกันชีวิตทั่วไป 

 2.2.4 ชนิดของกรมธรรม์ประกันชีวิต   

   2.2.4.1 ชนิดไม่มีเงินปันผล เป็นกรมธรรม์ทั่ว ๆ ไปที่ไม่มีเงื่อนไขการจ่ายเงินปันผล 

   2.2.4.2 ชนิดมีเงินปันผล เป็นกรมธรรม์ที่มีเงื่อนไขในการจ่ายเงินปันผลให้แก่ผู้เอา

ประกันภัย ดังนั้น เบี้ยประกันชีวิตของกรมธรรม์ชิดนี้จึงสูงกว่าชนิดที่ไม่มีเงินปันผล โดยที่เงินปันผล 
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คือเงินที่จัดสรรมาจากส่วนเกินของผลกําไรจากการดำเนินการของบริษัท เช่น เงินปันผลเป็นจำนวน

เงินที่จะจ่ายให้ไม่แน่นอน หรือบริษัทอาจจะไม่จ่ายให้เลยก็ได้  ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการดําเนินงาน ซึ่ง 

เงินปันผลจะจ่ายให้เฉพาะกรมธรรม์ที่ได้มีการตกลงว่าจะรับเงินปันผลเท่านั้น  

   เงินปันผลมีวิธีการรับอยู่ 4 วิธี ได้แก่ รับเป็นเงินสด ใช้เงินปันผลหักการชําระหนี้เบี้ย

ประกันภัยงวดต่อไป สะสมเงินปันผลโดยฝากไว้กับบริษัท และนําเงินปันผลไปซื้อความคุ้มครองเพ่ิม  

 2.2.5 โครงสร้างธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย 

    จำนวนผู้ประกอบการ (Number of potential competitors) ในอดีตที่ผ่านมา

แม้ว่าตลาดประกันภัยในประเทศไทยจะมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว มีจํานวนบริษัทประกันชีวิตรับ

อนุญาต ให้ประกอบการในประเทศไทยเพียง 22 บริษัท เป็นบริษัทประกันชีวิตจดทะเบียนในประเทศ

จํานวน 21 บริษัท และเป็นสาขาของบริษัทต่างประเทศ 1 บริษัท ผลิตภัณฑ์ของบริษัทประกันชีวิตก็

คือ กรมธรรม์ประกันชีวิต ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่บริษัทประกันชีวิตขายให้แก่ผู้เอาประกันภัย โดยเป็น

ลักษณะการขายคํามั่นสัญญาที่จะชดใช้ค่าสินไหมทดแทนหรือเงินเอาประกันภัยเมื่อครบกําหนด

สัญญาผู้เอาประกันซึ่งเป็นผู้ซื้อความคุ้มครองต้องตกลงที่จะชําระเบี้ ยประกันภัยให้ และบริษัท

รับประกันภัยจะต้องมีการส่งมอบกรมธรรม์ประกันภัยไว้เป็นหลักฐานการทําสัญญาประกันภัย 

(พัฑนญาณี กัจฉปคีรินทร์, 2546)  

   เนื่องจากกรมธรรม์ประกันชีวิตเปรียบได้กับตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะมีคุณภาพดีอย่างไร  

ก็ขึ้นอยู่กับข้อความที่ระบุในกรมธรรม์ เพราะเป็นเงื่อนไขในการให้ความคุ้มครองแก่ผู้เอาประกันภัย

และผู้รับประโยชน์ โดยมีกฎหมายควบคุมสัญญาประกันภัย ซึ่งควบคุมทั้งแบบประกันภัยและข้อความ

ในกรมธรรม์ เพ่ือให้เกิดความเป็นธรรมแก่ผู้ เอาประกันภัยไม่ให้อยู่ในฐานะเสีย เปรียบต่อผู้รับ

ประกันภัยที่อาจใช้ข้อความคลุมเครือไม่ชัดเจน ดังนั้น แบบประกันที่บริษัทประกันชีวิตร่างขึ้นจึงต้อง

นําเสนอเพ่ือผ่านความเห็นชอบจากสำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกันภัยก่อนจะขายให้กับประชาชน กรมธรรม์ประกันชีวิตประกอบด้วย 2 ส่วนหลัก คือ กรมธรรม์

หลัก (Main Policy) และส่วนเพ่ิมเติม (Rider) โดยในปัจจุบันการประกันชีวิตประเภทสามัญมีแบบ

ประกันชีวิตที่เสนอขายจำนวนทั้งหมด 4 แบบ คือ แบบตลอดชีพ แบบชั่วระยะเวลา แบบสะสมทรัพย์ 

และแบบเงินได้ประจำหรือบํานาญ  

   อนึ่ง การประกันชีวิตทั้ง 4 แบบดังกล่าว บริษัทประกันชีวิตต่าง ๆ ได้มีการดัดแปลง

หรือเพ่ิมเติมเงื่อนไขบางประการให้มีความแตกต่างกันออกไป เพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการของ

ลูกค้ามากขึ้น ในขณะที่บางแบบมีเงื่อนไขการคุ้มครองที่ค่อนข้างใกล้เคียงกัน แต่มีการตั้งชื่อให้มีความ

แตกต่างกันออกไปในแต่ละบริษัท เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า  นอกจากนี้ยังมีแบบประกันที่
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ออกแบบให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม เช่น แบบประกันที่ออกแบบเฉพาะผู้หญิงหรือแบบ

ประกันที่มีความคุ้มครองพิเศษสำหรับผู้ใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล ประกันอุบัติเหตุส่วนบุคคลและ

แบบประกันที่รับประกันผู้พิการหรือผู้สูงอายุโดยเฉพาะ เป็นต้น ในส่วนของสัญญาเพ่ิมเติม (Rider)   

ที่ต้องซื้อควบกับกรมธรรม์หลักในแต่ละบริษัทก็มีการนําเสนอผลประโยชน์ที่มีความคุ้มครองพิเศษ  

ที่แตกต่างกันออกไป ดังนี้ สัญญาเพ่ิมเติมคุ้มครองทุพพลภาพ สัญญาเพ่ิมเติมคุ้มครองผลประโยชน์ผู้

ชําระเบี้ยประกัน (สำหรับผู้เยาว์) สัญญาคุ้มครองเพ่ิมเติมอุบัติเหตุ ฆาตกรรม จลาจล สัญญาเพ่ิมเติม

คุ้มครอง สุขภาพ สลักหลังเพ่ิมเติมคุ้มครองสุขภาพผู้ป่ วยนอก (OPD) สัญญาเพ่ิมเติมค่า

รักษาพยาบาลและศัลยกรรม สัญญาเพ่ิมเติมเฉพาะกาล (Time Rider) ประกอบกับสภาวะอัตรา

ดอกเบี้ยเงินฝากธนาคารที่ปรับตัวลดลงอย่างต่อเนื่องในช่วง 3-4 ปีที่ผ่านมา ส่งผลให้การทำประกัน

ชีวิตกลายเป็นทางเลือกใหม่ของผู้มีเงินออม บริษัทประกันชีวิตจึงมีการจัดทำกรมธรรม์รูปแบบใหม่ที่

เน้นการออมทรัพย์ออกสู่ตลาด เพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้าที่ต้องการความคล่องตัว

ทางการเงิน กรมธรรม์ชนิดนี้เรียกว่า กรมธรรม์ระยะสั้น ซึ่งเป็นกรมธรรม์ที่มีระยะเวลาการชําระเบี้ย

เพียง 1-5 ปี แต่ได้รับความคุ้มครองถึง 10 ปีและรับผลตอบแทนคงที่ประมาณร้อยละ 4-5 ต่อปี 

กรมธรรม์ประเภทนี้จึงกําลังเป็นที่นิยมและผลตอบรับจากลูกค้าเป็นอย่างดี เนื่องจากเป็นช่องทางการ

ลงทุนที่ให้อัตราผลตอบแทนสูงกว่าการฝากเงิน ไว้กับธนาคารและระยะเวลาในการรับผลประโยชน์   

ไม่ยาวนานเกินไป แต่กรมธรรม์ประกันชีวิตมีบริษัทประกันชีวิตเพียงไม่กี่รายเท่านั้นที่สามารถทำได้ 

เนื่องจากต้องมีพอร์ตการลงทุนขนาดใหญ่ และสามารถสร้างกําไรให้กับบริษัทได้มากพอที่สามารถจ่าย

ผลตอบแทนให้กับลูกค้าได้ ผลิตภัณฑ์ใหม่ ของธุรกิจประกันชีวิตอีกอย่างหนึ่ง กําลังจะมีการพัฒนา

ออกสู่ตลาดก็คือ กรมธรรม์แบบยูนิตลิงค์ (Unit Linked) ซึ่งหมายถึงกรมธรรม์ประกันชีวิตที่แบ่งเบี้ย

ประกันออกเป็น 2 ส่วนคือ ส่วนแรกเป็นเบี้ยประกันสำหรับให้ความคุ้มครอง ส่วนที่ 2 จะเป็นเงินที่

นําไปลงทุนในกองทุนรวม ซึ่งผู้เอาประกันต้องเป็นผู้รับความเสี่ยงจากส่วนของการลงทุนเอง โดยหาก

ผลการดําเนินงานของกองทุนรวมดีผู้เอาประกันก็จะได้รับผลตอบแทนสูง แต่ถ้าหากผลการดําเนินงาน

ของกองทุนรวมไม่มีผลตอบแทนที่ได้รับก็จะต่ำ กรมธรรม์ยูนิตลิงค์จึงถือได้ว่าเป็นทางเลือกใหม่ของผู้ 

มีเงินออม รวมทั้งยังเป็นแนวทางในการช่วยลดความเสี่ยงในการบริหารเงินทุนของธุรกิจประกันชี วิต

ภายใต้สภาวะอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนที่ลดลง โดยในการออกกรมธรรม์ยูนิตลิงค์ ในช่วงแรก

จะเป็นการลงทุนที่ไม่ซับซ้อนและมีความเสี่ยงไม่สูงมากนักเนื่องจากยังต้องใช้เวลาในการพัฒนา

ความรู้ความสามารถของตัวแทนขายสู่การเป็นที่ปรึกษาทางการเงินและยังต้องใช้เวลาในการสร้า ง

ความเข้าใจให้กับผู้บริโภคเก่ียวกับกรมธรรม์ใหม่นี้  
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   จากแนวคิดและทฤษฎีสามารถสรุปได้ว่า การประกันชีวิตเป็นการออมที่ให้ทั้ง   

ความคุ้มครองและผลตอบแทน แบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ ประเภทสามัญ อุตสาหกรรม กลุ่ม และ

ยังแยกออกเป็นแบบต่าง ๆ อีกเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของประชาชน การประกันชีวิต

มีบทบาทสำคัญในการเสริมสร้างความม่ันคงทางด้านการเงินให้แก่บุคคลและครอบครัว สร้างนิสัยการ

ออมทำให้มีเงินกองทุนไว้ใช้ในยามจําเป็นและยามเกษียณ (สูงอายุ)  

 2.2.6 ปัจจัยเสี่ยง ความท้าทายและการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจประกันภัย 

   สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ชี้ปี

พ.ศ. 2565 ธุรกิจประกันภัยยังต้องเผชิญ 5 ปัจจัยเสี่ยง ทั้งเศรษฐกิจหดตัว ดอกเบี้ยต่ำ หนี้สิน

ครัวเรือนเพ่ิมขึ้น กระทบกำลังซื้อ ไทยเข้าสังคมผู้สูงอายยุอย่างสมบูรณ์ เทคโนโลยี สิ่งแวดล้อมและ

กฎระเบียบที่บังคับใช้มากขึ้นสำหรับปี 2565 ประกันภัยไทยยังจะต้องเผชิญความท้าท้ายและปัจจัย

ความเสี่ยงจากภายนอกที่มีนัยยะต่อธุรกิจประกันภัยที่ต้องเฝ้าระวัง ติดตามอย่างใกล้ชิดและปรับตัว

ให้เท่าทันอีก 5 ปัจจัยหลัก คือ (สุทธิพล ทวีชัยการ, 2565) 

   2.2.6.1 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ อัตราดอกเบี้ยที่ต่ำและคงที่ รวมถึงการหดตัวของ

เศรษฐกิจไทยและหนี้สินครัวเรือนที่เพ่ิมขึ้น กระทบต่อผลประกอบการและกำลังซื้อประชาชนอย่าง

หลีกเลี่ยงไม่ได้  

   2.2.6.2 ปัจจัยด้านสังคม ซึ่งในปีพ.ศ 2565 ประเทศไทยจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่าง

สมบูรณ์ และค่าใช้จ่ายด้านการรักษาพยาบาลของไทยก็ปรับตัวเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ 

พฤติกรรมผู้บริโภคที่ตื่นตัว รักษาสุขภาพ รวมถึงการใช้ internet และ social media ที่เพ่ิมขึ้น 

ส่งผลให้ในระยะถัดไป ความต้องการผลิตภัณฑ์กลุ่ม silver age และผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพจะ

เพ่ิมขึ้นมาก อีกทั้งผู้บริโภคจะหันไปใช้ช่องทาง online ในการทำธุรกรรมและเลือกซื้อประกันภัย 

ส่งผลให้ต้องมีการปรับรูปแบบผลิตภัณฑ์จาก traditional products ไปสู่ผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ และ

นำเทคโนโลยีมาใช้เพ่ิมมากข้ึน 

   2.2.6.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการดำเนินงานของ

ธุรกิจประกันภัยมากที่สุดอีกปัจจัยหนึ่ง เพ่ือให้สามารถแข่งขันและเติบโตได้ในอนาคต บริษัททุกแห่ง

ต้องมีการปรับตัวและนำเทคโนโลยีมาใช้ อาทิ การประยุกต์ใช้ smart devices หรือ IoT ผนวกเข้า

กับการเสนอขายผลิตภัณฑ์ประกันภัย และในระยะถัดไป บริษัทประกันภัยก็จะเริ่มใช้ AI และ Data 

analytics เข้ามาช่วยวิเคราะห์ความเสี่ยง รับประกัน และพิจารณาจ่ายค่าสินไหมทดแทน (สำนักข่าว

ฐานเศรษฐกิจ ธุรกิจ, 2562) 
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   2.2.6.4 ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ตลอดจนความเสี่ยงใหม่ ๆ ซึ่งรวมถึงโรคระบาด เช่น 

COVID-19 ภาวะโลกร้อน ฯลฯ โดยกระแส ESG ถือได้ว่ามาแรงมากและได้รับการผลักดันในระดับ

ภาคการประกันภัย ภาคการเงินทั้งในประเทศและต่างประเทศที่จำเป็นต้องให้ความสำคัญ โดยเฉพาะ

เพ่ือช่วยฟื้นฟูความเชื่อมั่นและกอบกู้ภาพลักษณ์ให้กับธุรกิจประกันภัย  

   2.2.6.5 ปัจจัยด้านกฎหมาย ธุรกิจประกันภัยไทยอยู่ในช่วงของการปรับเปลี่ยน

หลักเกณฑ์ที่เกี่ยวข้อง ทั้ง IFRS 17 ที่จะบังคับใช้ ในปี 2567 ส่งผลต่อวิธีการวัดมูลค่าหนี้สิน และการ

รับรู้รายได้ทางบัญชี รวมถึงภาษีในธุรกิจประกันภัย ตลอดจน พ.ร.บ คุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล ที่จะ

ใช้จริงในปี 2565 ซึ่งธุรกิจประกันภัยมีความเกี่ยวโยงกับข้อมูลส่วนบุคคลค่อนข้างมาก ทั้งในเรื่องการ

พิจารณารับประกันภัย การวิเคราะห์ความเสี่ยงของลูกค้าและการเสนอผลิตภัณฑ์ที่ในอนาคตจะเป็น

รูปแบบ tailor made และ Data Governance มากขึ้น 

   ดังนั้นจากปัจจัยความเสี่ยงและความท้าทายดังกล่าวทั้ง 5 ปัจจัย ส่งผลทำให้ธุรกิจ

ประกันชีวิตต้องมีการปรับตัวให้เท่าทันกับปัจจัยที่กำลังจะเกิดขึ้นและ 1 ในปัจจัยนั้นก็คือปัจจัยด้าน

สังคมในการเข้าสังคมผู้สูงอายุ ประเทศไทยจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ และค่าใช้จ่ายด้าน

การรักษาพยาบาลของไทยก็ปรับตัวเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ทำให้พฤติกรรมผู้บริโภคที่ตื่นตัว รักษา

สุขภาพ รวมถึงการใช้ internet และ social media ที่เพ่ิมขึ้น ส่งผลให้ในอนาคต ความต้องการ

ผลิตภัณฑ์กลุ่ม silver age และผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพจะเพ่ิมขึ้นมอีกทั้งผู้บริโภคจะหันไปใช้

ช่องทาง online ในการทำธุรกรรมและเลือกซื้อประกันภัย ส่งผลให้ต้องมีการปรับรูปแบบผลิตภัณฑ์

จาก traditional products ไปสู่ผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ และนำเทคโนโลยีมาใช้เพ่ิมมากข้ึน  

   ดร.สุทธิพล ทวีชัยการ เลขาธิการคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบ

ธุรกิจประกันภัย (คปภ.) เปิดเผยว่าหนึ่งในภารกิจสำคัญที่สำนักงาน คปภ. ให้ความสำคัญมาโดย

ตลอดคือการส่งเสริมสนับสนุนให้ภาคอุตสาหกรรมประกันภัยมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยที่

หลากหลาย สอดคล้องกับยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไปทำให้เกิดความต้องการและสภาพความเสี่ยงใหม่ๆ 

อยู่เสมอ ซึ่งที่ผ่านมา สำนักงาน คปภ. ได้มีการศึกษาวิจัยเพ่ือพัฒนาระบบประกันสุขภาพ โดยหนึ่งใน

ข้อเสนอแนะที่ได้จากผลการศึกษาวิจัย คือการเร่งพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยสำหรับผู้สูงอายุ ซึ่ง

สอดคล้องกับสถานการณ์สังคมผู้สูงอายุของประเทศไทยในปัจจุบันที่มีจำนวนกว่า 12 ล้านคน หรือคิด

เป็นถึงร้อยละ 17 ของประชากรทั้งหมด โดยได้มีการคาดการณ์ว่าประเทศไทยจะก้าวเข้าสู่สังคม

ผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ (Complete Aged Society) ในปี 2565 มีประชากรผู้สูงอายุถึง 1 ใน 5 ของ

จำนวนประชากรทั้งหมด  
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   ทั้งนี้ โครงการศึกษาวิจัยการประกันภัยเพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุได้เริ่มตั้งแต่

การศึกษาและวิเคราะห์ภาพรวมและแนวโน้มสถานการณ์ผู้สูงอายุในประเทศไทย นโยบายและ

มาตรการของทั้งภาครัฐและเอกชนในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ประกันภัยเพ่ือดูแลและรองรับ

ผู้สูงอายุในต่างประเทศ เพ่ือหาโอกาสในการนำการประกันภัยมาเป็นเครื่องมือรองรับสถานการณ์

ผู้สูงอายุในประเทศไทย พร้อมจัดทำข้อเสนอแนะเชิงนโยบายเกี่ยวกับรูปแบบผลิตภัณฑ์ประกันภัย

ต่างๆ สิทธิประโยชน์ อายุการรับประกันภัยปัจจัยในการกำหนดอัตราเบี้ยประกันภัยที่ชัดเจน  

ข้อดี-ข้อเสีย จัดทำข้อเสนอแนะระบบการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับ

แนวนโยบายของภาครัฐ ตลอดจนกำหนดมาตรการสนับสนุนเพ่ือให้ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายการ

ประกันภัยเพ่ือรองรับสังคมสูงอายุประสบผลสำเร็จ (สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการ

ประกอบธุรกิจประกันภัย, 2561)    

   การรับมือกับสภาพสังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์นั้น มาตรการด้านการประกันภัยถือได้

ว่ามีความสำคัญอย่างยิ่ง เพราะนอกจากจะเป็นเครื่องมือสำคัญในการบริหารความเสี่ยงของตัว

ผู้สูงอายุเองแล้ว ยังสามารถช่วยลดภาระด้านสวัสดิสงเคราะห์ของภาครัฐลงได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ดังนั้น เพ่ือให้เกิดนโยบายและมาตรการด้านการประกันภัยเพ่ือรองรับสังคมสูงอายุได้อย่างเหมาะสม 

สำนักงาน คปภ. จึงต้องเร่งบูรณาการการทำงานร่วมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องจากทุกภาคส่วน เพ่ือให้

การขับเคลื่อนในเชิงนโยบายเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เร่งสร้างความรู้ความเข้าใจ

กับประชาชนทุกระดับให้ตระหนักถึงความสำคัญของการออมและใช้ประโยชน์จากระบบประกันภัย

อย่างเต็มที ่(สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2561) 

   นอกจากนี้ ยังมีข้อมูลของสมาคมประกันชีวิตไทย ซึ่งเป็นอีก 1 หน่วยงานที่เก่ียวข้อง

โดยตรงกับบริษัทประกันชีวิตทั้ง 22 บริษัท โดยนายกสมาคมประกันชีวิตไทย นางนุสรา (อัสสกุล) 

บัญญัติปิยพจน์ ได้กล่าวไว้ว่า ธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยมีเป้าหมายการเติบโตของเบี้ยประกัน

ชีวิตรับรวมปีพ.ศ. 2564 ที่ร้อยละ 4-6 ตามที่คาดการณ์ไว้เมื่อต้นปี ซึ่งภาคธุรกิจยังคงยืนยันว่าในครึ่ง

ปีหลัง กรกฎาคม-ธันวาคม พ.ศ. 2564 จะสามารถเติบโตได้ตามเป้าที่ตั้งไว้ เนื่องมาจากสภาวะ

เศรษฐกิจในประเทศและต่างประเทศที่ดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับอัตราการถือครองกรมธรรม์

ประกันชีวิตในประเทศไทยในปี พ.ศ. 2563 อยู่ที่ประมาณร้อยละ 39 แสดงให้เห็นว่าตลาดประกัน

ชีวิตในประเทศไทยยังสามารถเติบโตได้อีกมาก อีกทั้งยังมีปัจจัยสนับสนุนจากภาครัฐที่มีนโยบาย

กระตุ้นให้ประชาชนตระหนักถึงความสำคัญของการมีความคุ้มครองและการวางแผนการเงินเพ่ือ

รองรับการใช้ชีวิตหลังเกษียณ รวมถึง มาตรการทางภาษีเพ่ือส่งเสริมให้ผู้เอาประกันภัยนำค่าเบี้ย

ประกันชีวิตและประกันสุขภาพมาหักลดหย่อนภาษีเงินได้ส่วนบุคคลได้ นอกจากนี้  ยังมีปัจจัย
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สนับสนุนจากภาคธุรกิจ อาทิ การปรับเปลี่ยนนโยบายการบริหารการขายของแต่ละบริษัทประกันชีวิต

ให้มีความเหมาะสมกับสภาวการณ์ปัจจุบัน การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายต่อเนื่องและ

เหมาะสมกับบุคคลในแต่ละช่วงวัยตลอดจนการพัฒนาการให้บริการที่มุ่งเน้นสู่ความเป็นเลิศในทุกๆ

ด้านด้วยการนำเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาสนับสนุนการดำเนินงาน รวมถึงการพัฒนาและเพ่ิมช่อง

ทางการจำหน่ายให้มากขึ้นครอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมและสนับสนุนให้ความรู้ด้านการ

ประกันชีวิตแก่ประชาชนทุกกลุ่ม ผ่านช่องทางการสื่อสารในรูปแบบที่หลากหลาย โดยเฉพาะการ

จัดทำสื่อประชาสัมพันธ์ให้ความรู้ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย ที่เข้าถึงประชาชนได้สะดวกและรวดเร็ว 

ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้เป็นปัจจัยบวกท่ีจะช่วยผลักดันให้ธุรกิจก้าวไปถึงเป้าหมายตามที่ได้ตั้งไว้ (สมาคม

ประกันชีวิตไทย, 2565)  

   นอกจากนี้ กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบบำนาญหรือเงินได้ประจำ (Annuity) ก็มีความ

จำเป็นสำหรับการวางแผนเพ่ือรองรับการใช้ชีวิตหลังเกษียณรวมถึงการวางแผนสุขภาพผ่านผลิตภัณฑ์ 

“สัญญาเพ่ิมเติมการประกันสุขภาพ” และ “สัญญาเพ่ิมเติมโรคร้ายแรง” ซึ่งตอบโจทย์ลูกค้าในยุค

ปัจจุบันที่ต้องการตัดความกังวลเรื่องค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลที่มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นทุกปี โดยคาด

ว่าอีกประมาณ 5 ปีข้างหน้าค่ารักษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชนจะเพ่ิมสูงขึ้น 15-20% ซึ่งภาครัฐ

ได้ให้ความสำคัญกับการดูแลสวัสดิการในส่วนนี้ จึงมีมาตรการภาษีเพ่ือส่งเสริมการประกันสุขภาพ 

โดยสามารถนำค่าเบี้ยประกันสุขภาพมาหักเป็นค่าลดหย่อนได้ตามจำนวนที่จ่ายจริงแต่ไม่เกิน 15,000 

บาท และสุดท้ายคือผลิตภัณฑ์สำหรับจำหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ที่ตอบโจทย์สังคมไร้เงินสด 

(Cashless Society) และตอบสนองกลุ่ม Gen M หรือ Millennials ซึ่งเป็นกลุ่มคนที่เติบโตพร้อมกับ

การพัฒนาของออนไลน์และเทคโนโลยี ใช้ Social Media ทุกวัน และเป็นกลุ่มที่ทำการซื้อสินค้า

ออนไลน์มากที่สุด (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2561) 

   จากผลของการแข่งขันของบริษัทสมาชิกในการให้บริการที่ดีแก่ประชาชน การ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของประชาชนทุกกลุ่มเป้าหมาย การขยายช่อง

ทางการจัดจำหน่าย รวมไปถึงสิทธิผลประโยชน์ทางภาษีท่ีผู้เอาประกันชีวิตจะได้รับต่างๆ เหล่านี้ ล้วน

แต่เป็นปัจจัยบวกตอ่การดำเนินธุรกิจประกันชีวิตในปี 2561 (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2561) 

   ทั้งนี้ สังคมผู้สูงอายุยังได้หนุนประกันอุบัติเหตุโต แต่กรมธรรม์สุขภาพยังมีข้อจำกัด 

เหตุจ่ายครั้งเดียวอัตราเคลมสูง ส่งผลให้เบี้ยแพง เหตุสังคมไทยผูกพันครอบครัวต่อปี เผย 3 สมาคม

เร่งหารือแนวปฏิบัติตามกฎหมายคุมค่ายาค่าหมอหวังลดค่าเบี้ยรายงานผู้สูงอายุในรอบหลายปีที่ผ่าน

มาพบว่า 1 ใน 3 ของผู้สูงอายุไทยมีรายได้ตํ่ากว่าเส้นความยากจน และจากผลสำรวจของสำนักงาน

สถิติแห่งชาติยังพบว่า ผู้สูงอายุมีรายได้หลักจากบุตรลดน้อยลงจากเดิม 37% ในปี 2557 เหลือเพียง 
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35% ในปี 2560 ขณะที่ผู้สูงอายุมีรายได้จากการทำงานลดลงจาก 35% ในปี 2554 เหลือ 31% ในปี 

2560 ผู้สูงอายุที่ได้รับเบี้ยยังชีพในปี 2560 มีจำนวน 8.2 ล้านคน เพ่ิมขึ้นกว่า 1.5 เท่าจากปี 2552 

และผู้สูงอายุไทยที่อยู่ตามลำพังคนเดียวมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ จาก 6% ในปี 2545 เป็น 11% 

ในปี 2560 และสัดส่วนผู้สูงอายุที่อยู่ตามลำพังกับคู่สมรสเพ่ิมสูงขึ้นเป็น 21% ในปี 2560 

   การเตรียมความพร้อมก่อนเป็นผู้สูงวัยในอนาคตจึงเป็นเรื่องจำเป็น โดยเฉพาะกลุ่ม 

Pre-aging คือผู้ที่มีอายุ 50-59 ปี เพราะไม่เกิน 20 ปี ไทยจะเป็นสังคมผู้สูงอายุอย่างเต็มรูปแบบ คือ

มีประชากรอายุ 65 ปีขึ้นไปมากกว่า 20% ดังนั้นการวางแผนทางการเงินและดุูแลสุขภาพจึงเป็นเรื่อง

สำคัญ แต่กลับพบว่า ตลาดประกันสุขภาพมีอัตราขยายตัวไม่มากเท่าที่ควรเมื่อเทียบกับต่างประเทศ 

โดยภาพรวมตลาดประกันกลุ่มผู้สูงอายุมีสัดส่วนเพียง 10-15% ของพอร์ตธุรกิจประกันทั้งหมด  

ถือเป็นผลิตภัณฑ์ที่สำคัญอย่างหนึ่ง แต่ยังไม่ใช่ผลิตภัณฑ์หลักที่บริษัทประกันหรือธุรกิจประกันให้

ความสนใจมากนัก โดยผลิตภัณฑ์หลักจะเป็นการออมระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว และที่เห็น

เติบโตแรงและแข่งขันกันดุเดือดจะเป็นแบบประกันชีวิตควบการลงทุน (Unit Link) 

   นอกจากนี้ ผู้สูงอายุไทยเป็นกลุ่มที่ผูกพันครอบครัว จึงไม่นิยมซื้อประกัน ขณะที่กลุ่ม

ที่ต้องการซื้อ แต่กำลังไม่พอ เพราะส่วนใหญ่จ่ายเบี้ยครั้งเดียวและมีราคาสูง ประกอบกับคนไทยเฉลี่ย

มีอายุยาวขึ้น จากเดิม 73 ปี เป็น 80-83 ปีหรือบางรายเกิน 90 ปี ทำให้แบบประกันต้องขยายอายุ

ออกไป ซึ่งค่ารักษาพยาบาลเพ่ิมขึ้นทุกปีและมีราคาแพง ทำให้เบี้ยสูงตาม ดังนั้น ผู้เอาประกันจะต้อง

วางแผนการออมระยะยาวขึ้นตั้งแต่ 30 ปี โดยภาครัฐจะต้องเข้ามาช่วยกระตุ้นให้เกิดการออมอย่างมี

ระบบ หรือการใช้แรงจูงใจ (Incentive) เช่น ช่วยออมให้เงินเข้าระบบเลย เพ่ือในอนาคตจะไม่เป็น

ภาระของภาครัฐ เพราะประกันจะเข้ามาช่วยบริหารสุขภาพ และมีระเบียบช่วยเรื่องการออมได้ แต่จะ

หวังผลตอบแทนสูง ๆ เหมือนในอดีตคงจะยาก 

   นายอานนท์ วังวสุ , 2562 ผู้ช่วยกรรมการผู้อำนวยการใหญ่  บริษัท กรุงเทพ

ประกันภัยฯ หรือ BKI เปิดเผยว่า แนวโน้มกรมธรรม์ประกันอุบัติเหตุส่วนบุคคลยังเป็นที่นิยมสำหรับ

ผู้สูงอายุ ซึ่งมีการทำตลาดกว้างขวางและค่าเบี้ยไม่สูง เมื่อเทียบกับกรมธรรม์ประกันสุขภาพที่ยังมี

ข้อจำกัดหลายเรื่องเช่น บุคคลต้องมีประวัติทำประกันพ้ืนฐานตั้งแต่วัยหนุ่ม เพ่ือเก็บประวัตหรือไม่มี

โรคประจำตัวและค่าเบี้ยยังสูง เพราะค่าสินไหมเพ่ิมลดตามอัตราการเคลม สังคมผู้สูงอายุเป็นปัจจัย

บวกต่อการเติบโตธุรกิจประกันวินาศภัยราว 6% ต่อปี โดยกรมธรรม์ประกันสุขภาพเติบโตประมาณ 

10% ต่อปี แต่อัตราการเคลมเบี้ยสุขภาพที่ค่อนข้างสูง ทำให้หลายบริษัทขาดทุน หรือไม่สามารถทำ

กำไรได้ เพราะบางแห่งมีการเคลมสูง 70% ซึ่งขณะนี้สมาคมฯกำลังเร่งจัดตั้งศูนย์อินชัวรันส์ บูโรเพ่ือ
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เชื่อมข้อมูล จะได้รู้เบื้องต้นเกี่ยวกับผู้สูงอายุที่ทำประกันอุบัติเหตุ ประกันสุขภาพว่าอยู่ในช่วงอายุใด 

อัตราการเคลมเท่าไหร่ เพราะขณะนี้ต่างคนต่างทำรู้เฉพาะบริษัทตัวเอง 

   นายอังกูร ศรีกัลยาณ บุตร , 2562 รองกรรมการผู้ จั ดการใหญ่  และ Chief 

Marketing Officer บริษัท ไทยประกันชีวิต จำกัด (มหาชน) เปิดเผยกับ “ฐานเศรษฐกิจ” ว่าจากการ

วิจัยพบว่า ผู้สูงอายุไทยส่วนใหญ่ยังหวังพ่ึงสวัสดิการจากภาครัฐ หรือพ่ึงบุตรหลานเป็นหลัก แต่ทราบ

กั น ดี ว่ า  

ในอนาคตการพ่ึงพิงสิ่งเหล่านี้ยากขึ้น ปัญหาสังคมผู้สูงอายุจึงเป็นปัญหาระดับชาติ บริษัทจึงอบรม

ตัวแทนให้สามารถชี้แจง แนะนำให้ลูกค้าตระหนักและเตรียมตัวเมื่อต้องเข้าสู่ภาวะผู้สูงวัยอย่างมี

คุณภาพ ทั้งนี้กลุ่มเป้าหมายที่จะผลักดันให้ตลาดประกันผู้สูงอายุเติบโต คือกลุ่มคนที่มีอายุประมาณ 

45 ปี เพราะเป็นกลุ่มที่มีเงินออม เข้าใจถึงภาระในการดูแลสุขภาพและการใช้ชีวิตในวัยเกษียณ 

สำหรับกลุ่มที่อยู่ในวัยใกล้เกษียณหรือเกษียณไปแล้ว ต้องมีแบบประกันชีวิตที่มีความยืดหยุ่นในการ

รับประกันทั้งทางด้านชีวิตและสุขภาพ จึงจะตอบสนองความต้องการคนกลุ่มนี้ได้ตรง (สำนักข่าว

ฐานเศรษฐกิจ ธุรกิจ, 2562) 

   จากการข้อมูลข้างต้นเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการวางนโยบายการดำเนินธุรกิจ

ประกันชีวิต เพราะธุรกิจประกันชีวิตไม่เพียงแค่เป็นการธุรกิจรับประกันเท่านั้น แต่ยังสามารถเข้าไปมี

บทบาทในการเป็นแหล่งเงินออมของประชาชนได้อีกหนึ่งช่องทางด้วย นอกจากนี้ธุรกิจประกันชีวิตยัง

มีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายนอกเหนือจากที่คุ้มครองการเสียชีวิต ได้แก่ ประกันสุขภาพ ประกันอุบัติเหตุ 

ประกันภัยก่อการร้ายและจลาจล ประกันทุพลภาพ ประกันโรคร้ายแรง ประกันโรคมะเร็ง ชดเชย

รายได้จากการเจ็บป่วย เป็นต้น ซึ่งผลิตภัณฑ์ดังกล่าวสามารถนำมาพัฒนาเพ่ือให้มีความสอดคล้องกับ

ความต้องการของตลาดในสังคมผู้สูงอายุได้ สิ่งที่ธุรกิจประกันชีวิตสามารถเข้าไปมี บทบาทในสังคม

ผู้สูงอายุได้เป็นอย่างดี คือ การสร้างหลักประกันด้านสุขภาพและการรักษาพยาบาล และการสร้าง

หลักประกันด้านรายได้หรือการออมเพ่ือวัยหลังเกษียณ เพราะบริษัทประกันชีวิตแทบทุกบริษัทมี

ผลิตภัณฑ์ที่พร้อมในการเข้าไปรองรับความต้องการตรงนี้ได้ โดยเฉพาะการพัฒนาแบบประกัน

บำนาญ (Annuity Insurance) ซึ่งจะสามารถเป็นทางเลือกของการออมในรูปแบบการประกันชีวิตที่

สามารถสร้างความมั่นคงในยามเกษียณได้ ซึ่งเชื่อว่าหากกระทรวงการคลังเห็นชอบให้สามารถนำเบี้ย

ประกันชีวิตสำหรับแบบประกันบำนาญมาหักลดหย่อนภาษีได้มากข้ึน จะยิ่งส่งเสริมให้ประกันชีวิตเข้า

ไปมีบทบาทในการช่วยให้ประชาชนออมเงินไปใช้ในยามเกษียณได้เป็นอย่างดี  

   นอกจากนี้ บริษัทประกันชีวิตควรพัฒนาแบบประกันสุขภาพมาเพ่ือรองรับวัยสูงอายุ

ที่กำลังมีแนวโน้มเพ่ิมจำนวนมากขึ้นในอนาคต เพราะปัญหาของผ ู้สูงอายุนอกจากเรื่องความมั่นคง
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ทางการเงินยามเกษียณ ก็ยังมีปัญหาเรื่องสุขภาพที่เป็นปัญหาหลักเช่นกัน สิ่งหนึ่งที่อาจเป็นอุปสรรค

ในการที่บริษัทประกันชีวิตจะเข้าไปรับประกันสุขภาพของผู้สูงอายุ คือ ความแข็งแรงทางสุขภาพและ

โรคเรื้อรังของผู้สูงอายุ ซึ่งปัญหาดังกล่าวมักพบเจอในผู้สูงอายุแทบทุกคน ซึ่งเท่ากับว่าโอกาสที่

ผู้สูงอายุจะเจ็บป่วยและเคลมบ่อยกว่าวัยอ่ืน ๆ ย่อมมีมากกว่า ซึ่งเป็นความเสี่ยงของบริษัทประกันที่

จะสูญเสียค่าสินไหมสุขภาพในการรับประกันสุขภาพผุ้สูงอายุด้วยเช่นกัน อีกทั้งแบบประกันสุขภาพ

สำหรับผู้สูงอายุจะมีเบี้ยประกันที่สูงมาก ซึ่งอาจเกินความสามารถของผู้สูงอายุที่จะรับค่าใช้จ่าย

สำหรับเบี้ยประกันสุขภาพได้ ดังนั้น ธุรกิจประกันชีวิตควรร่วมมือกันในการพัฒนาแบบประกันสุขภาพ

ที่เหมาะสมกับวัยผู้สูงอายุ รวมทั้งทางรัฐบาลควรมีมาตรการส่งเสริมให้คนไทยหันมาทำประกัน

สุขภาพกันมากขึ้นโดยใช้มาตรการทางภาษีมาเป็นแรงจูงใจ โดยการให้ประชาชนสามารถนำเบี้ย

ประกันสุขภาพไปลดหย่อนภาษีได้อีกทาง เป็นต้น การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุของประเทศไทย นับเป็น

ความท้าทายสำหรับธุรกิจประกันชีวิต เพราะหากสามารถหาโอกาสในการเข้าไปมีบทบาทเพ่ือรองรับ

ภาวะสังคมผู้สูงอายุได้ นอกจากจะสามารถสร้างผลประโยชน์ให้กับบริษัทประกันแล้ว ก็ยังเป็นการ

สร้างหลักประกันให้กับผู้สูงอายุไทยได้อีกด้วย 

   ดร.สุทธิพล กล่าวถึงวิธีคิดในการทำงานที่ยึดมั่นมาโดยตลอดพร้อมรับความท้าทาย 

5 ด้านในอนาคตฉายภาพใหญ่ให้เห็นว่า ภายใต้สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน 

สถานการณ์ทั้งภายในและภายนอกประเทศ ความผันผวนทางเศรษฐกิจ ภัยพิบัติทางธรรมชาติ การ

เข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ และการพัฒนาของเทคโนโลยีแบบก้าวกระโดด ล้วนแล้วแต่เป็นความเสี่ยงใหม่ที่

เกิดขึ้น และเป็นความท้าทายของสำนักงาน คปภ. ในฐานะผู้กำกับดูแลซึ่งมี 5 ด้าน สำคัญที่ต้อง

เตรียมรับมือ คือ 

   1) การสนับสนุนให้ธุรกิจประกันภัยปรับเปลี่ยน และเพ่ิมมิติการกำกับดูแลให้เท่าทัน

การเปลี่ยนแปลง ความเสี่ยงใหม่ท่ีเกิดข้ึน รวมทั้งให้สอดคล้องกับกติกาสากล 

   2) การสร้างความเชื่อมั่นและปลูกฝังค่านิยมประกันภัย โดยนำเทคโนโลยีสมัยใหม่

มาช่วยให้ประชาชนเข้าถึงการประกันภัยได้สะดวกรวดเร็ว เพ่ือให้ผู้เอาประกันภัยได้ประสบการณ์ที่ดี 

และมีความเชื่อมั่นในกลไกการประกันภัยมากข้ึน 

   3) การสนับสนุนธุรกิจประกันภัยปรับตัวให้ทันเทคโนโลยีและนวัตกรรม โดยใช้

ฐานข้อมูลลูกค้ามาพัฒนานวัตกรรมใหม่ ๆ พัฒนาผลิตภัณฑ์และรูปแบบธุรกิจที่สอดคล้องกับความ

ต้องการของผู้บริโภค 

   4) การส่งเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยที่สามารถรับความเสี่ยงที่สอดคล้อง

กับภูมิทัศน์ที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งในด้านเศรษฐกิจและสังคม เช่น การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ จำเป็นต้องมี 
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พ.ร.บ. ประกันสุขภาพภาคสมัครใจ หรือความเสี่ยงจากโรคอุบัติ ใหม่อย่างโควิด 19 หรือร่าง พ.ร.บ. 

ประกันพืชผลทางการเกษตร อันเนื่องมาจากสภาพอากาศที่เปลี่ยนแปลงไป 

    5) การผลักดันให้สำนักงาน คปภ. เป็นที่ยอมรับ เป็นองค์กรชั้นนำที่มีบุคลากร

คุณภาพสูง มีกระบวนการทำงานที่คล่องตัว ขับเคลื่อนองค์กรด้วยฐานข้อมูลและเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

และท่ีสำคัญต้องเป็นที่พ่ึงให้กับประชาชน 

   จากข้อมูลข้างต้น ผู้ศึกษาสรุปได้ว่าการก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุของไทย เอ้ือให้ธุรกิจ

ประกันชีวิตมีโอกาสทางการตลาดมากขึ้น แต่จะทำอย่างไรให้คนกลุ่มนี้มีรายได้และเงินออมมากเพียง

พอที่จะเลือกวางแผนทางการเงิน เพ่ือเตรียมตัวเข้าสู่ผู้สูงวัยได้อย่างมีคุณภาพ ซึ่งปัจจุบันจะเห็น

บริษัทประกันชีวิตพยายามส่งเสริมและสนับสนุนลูกค้าในเชิงป้องกัน หรือ Preventive มากกว่า 

เพ่ือให้ลูกค้ามีสุขภาพที่ดี เจ็บป่วยน้อยลง และกลายเป็นผู้สูงอายุที่แข็งแรงในอนาคต ซึ่งเป็นผลดีต่อ

ลูกค้าและสุขภาพโดยรวมของคนในประเทศสำหรับตลาดผู้สูงอายุ ในแง่การพัฒนา Package 

Product ต้องมีความยืดหยุ่นมากขึ้น ทั้งด้านความคุ้มครองชีวิต ค่ารักษาพยาบาล อุบัติเหตุ และ

บริการต่างๆ เพ่ือให้ตอบสนองทุก Segment ของผู้สูงอายุ บนความเสี่ยงที่บริษัทรองรับได้ 

 

2.3 แนวโน้มในอนาคตของธุรกิจประกันชีวิต 

 สำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (2557) กล่าวว่า

ระบบการประกันภัยถือเป็นเครื่องมือทางการเงินที่มีส่วนสำคัญอย่างยิ่งในการส่งเสริมความเข้มแข็ง

มั่นคงให้กับระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ รวมทั้งคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นของประชาชน สำหรับ

ภาพรวมของธุรกิจประกันชีวิตยังคงรักษาอัตราการเติบโตที่น่าพอใจ สะท้อนได้จากตัวเลขธุรกิจ

ประกันชีวิตในภาพรวมปี พ.ศ. 2557 การเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตอยู่ที่ร้อยละ 13.00 มีสัดส่วน

เบี้ยประกันภัยต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศร้อยละ 4.13 แต่มีสัดส่วนผู้ถือกรมธรรม์ประกันชีวิต

ต่อประชากรเพียงร้อยละ 30 เท่านั้น ดังนั้น จึงต้องเร่งสร้างความรู้ความเข้าใจให้ประชาชนได้

ตระหนักถึงความสำคัญ ความจำเป็นและคุณประโยชน์ของระบบการประกันภัย และสร้างความ

เชื่อมั่นของประชาชนในทุกภาคส่วน ให้มีหลักประกันความมั่นคงทางเศรษฐกิจ มีคุณภาพชีวิตที่ดี  

เพ่ือเตรียมตัวเข้าสู่สังคมของผู้สูงอายุอย่างมีคุณภาพ 

 ธุรกิจประกันชีวิตมีอนาคตที่สดใสและสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง โดยมีแนวโน้มที่

สำคัญดังนี้ 

 2.4.1 การออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตใหม่ ๆ บริษัทประกันชีวิตจะเร่งออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของประชาชน ซึ่งจะทำให้เบี้ยประกันภัยรับ 
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จำนวนกรมธรรม์ประกันชีวิตและจำนวนเงินเอาประกันภัยก็จะสูงขึ้น โดยเฉพาะหากผลิตภัณฑ์ใหม่

นั้นตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งแต่ละบริษัทจะมีนักคณิตศาสตร์ประกันภัยเป็นผู้ทำการ

ออกแบบกรมธรรม์ประกันภัยคำนวณอัตราเบี้ยประกันภัย 

 2.4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธ์บริษัทประกันชีวิตเร่งโฆษณาประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ที่

ออกใหม่ผ่านสื่อต่าง ๆ เป็นการให้ความสำคัญในการทำประชาสัมพันธ์ ทำให้ประชาชนสามารถเข้าถึง

การรับรู้เกี่ยวกับบริษัท และผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตได้เร็วกว่าในอดีตที่ผ่านมา 

 2.4.3 การพัฒนาและเพ่ิมช่องทางการจำหน่าย บริษัทประกันชีวิตมีการพัฒนาและเพ่ิมช่อง

ทางการจัดจำหน่ายมากข้ึน เช่น การซื้อผ่านเว็บไซต์หรือเคาน์เตอร์เซอร์วิสสำหรับผลิตภัณฑ์สำเร็จรูป

ต่าง ๆ ทำให้ประชาชนสามารถซื้อได้ง่ายขึ้น หรือการพัฒนาการขายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่

หลากหลาย 

 2.4.4 การสนับสนุนจากภาครัฐ ภาครัฐให้การสนับสนุนธุรกิจประกันภัยมากขึ้น โดยให้การ

ส่งเสริมและสร้างความเชื่อมั่นต่อประชาชน เช่น  

   1) กระทรวงการคลัง ออกประกาศเรื่องการลดหย่อนภาษีสำหรับเบี้ยประกันชีวิต

ประเภทสามัญ (ศึกษารายละเอียดเพิ่มเติมได้ในเรื่องผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต) 

   2) สำนั กงาน คปภ. ให้ ความรวดเร็ว ในการอนุมัติ ผลิ ตภัณ ฑ์ช่ วยทำการ

ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับการทำประกันชีวิตผ่านสื่อต่าง ๆ เพ่ือเชิญชวนประชาชนให้เข้าถึงการทำ

ประกันภัยมากขึ้น การกำหนดนโยบายและร่วมมือกับบริษัทประกันภัยในการจัดทำผลิตภัณฑ์

ประกันภัย ที่ตอบสนองความต้องการของประชาชนในทุกระดับชั้น เช่น กรมธรรม์รายย่อยซึ่งเหมาะ

สำหรับผู้มีรายได้น้อย กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบบำนาญ (รองรับสังคมผู้สูงอายุ) หรือกรมธรรม์

ประกันชีวิตที่มีส่วนของการลงทุน (Unit-Linked, Universal Life) ซึ่งกรมธรรม์ประกันชีวิตดังกล่าว 

จะทำให้มีการกระตุ้นในการทำประกันชีวิตมากขึ้น ยังคงต้องอาศัยเวลาในการประชาสัมพันธ์ทำความ

เข้าใจอีกมาก เพ่ือกระตุ้นให้ประชาชนได้ตระหนักถึงประโยชน์และความจำเป็น ทั้งนี้ประเทศไทย

กำลังเข้าสู่สังคมผู้สูงวัยที่ถือว่าเป็นวิกฤตในเชิงเศรษฐกิจของประเทศ เพราะในสังคมที่จ ำนวน

ประชากรสูงอายุมากกว่าคนวัยทำงาน โอกาสที่จะขับเคลื่อนการเติบโตทางเศรษฐกิจให้เกิดขึ้นนั้น

เป็นไปด้วยความยากลำบาก ดังนั้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งคนวัยทำงานจึงใส่ใจในการออมเงินด้วยการ

ลงทุนทางการเงินได้หลายรูปแบบ 

 2.4.5 อัตราดอกเบี้ยในตลาดลดลง แต่ไม่ได้ทำให้การทำประกันชีวิตลดลง เพราะในที่สุด

บริษัทประกันชีวิตจะมีกลยุทธ์ผ่านการออกแบบผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เพ่ือทำการขยายตลาดได้อย่าง

ต่อเนื่อง อัตราดอกเบี้ยเป็นต้นทุนสำคัญ อย่างหนึ่งในการผลิตสินค้าประกันชีวิต แต่ละบริษัทจะมีนัก
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คณิตศาสตร์ประกันชีวิตและที่ผ่านหลักเกณฑ์กำหนดของ คปภ. เป็นผู้รับผิดชอบ และคำนวณแบบ

ประกันชีวิตตามหลักคณิตศาสตร์ประกันชีวิตที่ถูกต้องและเป็นธรรมต่อผู้บริโภค โดยต้องคาดการณ์

ความผันผวนของอัตราดอกเบี้ยในอนาคต ผลตอบแทนจากการลงทุน อัตรามรณะ (Mortality Rate) 

ค่าใช้จ่ายของบริษัท (Loading) เพ่ือคำนวณเบี้ยประกันภัย หลังจากคำนวณเบี้ยประกันภัยได้แล้วต้อง

ยื่นขอรับความเห็นชอบแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตดังกล่าวจากสำนักงาน คปภ. ตามหลักเกณฑ์ที่

กำหนด ก่อนมาเสนอขายต่อประชาชน 

  นอกจากนี้ พิเชฐ เจียรมณีทวีสิน (2564) ได้ให้ทัศนะถึงภาพรวมและแนวโน้มตลาด

ประกันในปี 2564 (หลังโควิดระลอกใหม่) ว่าธุรกิจด้านการประกันภัยเป็นหนึ่งในธุรกิจที่ได้รับ

ผลกระทบจากเศรษฐกิจที่ถดถอยลง เนื่องจากการระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรน่า 2019 (COVID-

19) โดยผมอยากจะให้ภาพรวมในมุมมองต่าง ๆ ทั้งหมด 5 มุมมอง ดังนี้ 

  1. แนวโน้มของรูปแบบสินค้าประกันภัย  

  บริษัทประกันจะมีการปรับเบี้ยประกันภัยพร้อมกับปรับตัวให้ลักษณะผลตอบแทน

สอดคล้องกับภาวะตลาดในยุคนี้ โดยผ่องถ่ายความเสี่ยงจากการลงทุนให้ผู้บริโภคมากขึ้น เช่น 

กรมธรรม์สะสมทรัพย์ที่การันตีผลประโยชน์ทั้งหมด จะถูกปรับเปลี่ยนให้เป็นแบบที่มีส่วนร่วมในเงิน

ปันผลมากขึ้น ซึ่งแทนที่ทุกอย่างจะจ่ายเป็นเงินที่การันตี(เรียกว่า เงินสดคืน หรือ Coupon) ก็จะ

กลายเป็นการจ่ายเงินสดคืนส่วนหนึ่ง และอีกส่วนเป็นรูปแบบเงินปันผลที่ไม่การันตี (ขึ้นกับผล

ประกอบการของบริษัท) เพ่ือเปิดโอกาสให้บริษัทประกันจัดพอร์ตการลงทุนในสินทรัพย์อ่ืน ๆ ที่

นอกเหนือจากพันธบัตรได้มากขึ้น ดังนั้น กรมธรรม์อีกรูปแบบหนึ่งที่น่าจะเข้ากับตลาดในยุคนี้คือ 

กรมธรรม์ประกันพ่วงการลงทุน (หรือยูนิตลิงก์) ซึ่งหาอ่านรายละเอียดได้ในบทความก่อน ๆ ที่ผมเคย

เขียนลงไว้  

  2. แนวโน้มของการลงทุนของบริษัทประกันภัย  

  เมื่อบริษัทประกันรับเบี้ยประกันภัยจากประกันสะสมทรัพย์หรือบำนาญมา ส่วนใหญ่จะ

นำเงินส่วนนี้ไปลงทุนในพันธบัตร เพ่ือที่จะการันตีเงินคืนให้กับลูกค้าได้ (เป็นวิธีจัดการความเสี่ยงของ

บริษัทประกันอยู่แล้ว) แต่ในสภาวะวิกฤตของเศรษฐกิจที่กำลังเกิดขึ้นตอนนี้ การหาผลตอบแทนที่สูง

เป็นไปได้ยาก ทำให้บริษัทประกันภัยต้องมองหาการลงทุนที่แตกต่างจากการลงทุนแบบเดิม และให้

ประโยชน์กับผู้บริโภคให้มากท่ีสุดเท่าที่จะให้ได้ในภาวะผลตอบแทนจากการลงทุนที่จำกัด 

  3. แนวโน้มของการให้บริการลูกค้า  

  ในสถานการณ์ปัจจุบันที่โรคระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 ทำให้ผู้คนต้องทำงานที่บ้าน 

(work from home) ห รือ รั กษ าระยะห่ างท างสั งคม  (social distancing) เพ่ื อช่ วยลดการ
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แพร่กระจายของโรคจากคนสู่คน บริษัทประกันภัยจึงจำเป็นต้องหาทางปรับตัวเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจให้

อยู่รอด และให้ธุรกิจประกันภัยมีความสะดวกต่อลูกค้ามากขึ้น โดยการใช้นวัตกรรมในด้านต่าง ๆ 

หรือการใช้ช่องทางออนไลน์มากขึ้น 

  4.แนวโน้มของช่องทางการจัดจำหน่าย 

  ลูกค้าจะมีการเปรียบเทียบผลประโยชน์และความคุ้มครองกรมธรรม์ และมีการ

พิจารณาตัดสินใจก่อนที่จะซื้อกรมธรรม์มากขึ้น ไม่ได้ซื้อเพียงเพราะความสัมพันธ์ของบุคคล หรือซื้อ

เพราะความเกรงใจอีกต่อไป การระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 ทำให้ผู้คนทั่วไปเริ่มตระหนักถึงการ

ทำประกันภัยมากยิ่งขึ้น เนื่องจากได้เห็นถึงความสำคัญของการทำประกันภัยที่แท้จริงอย่างเป็น

รูปธรรมมากข้ึน ผู้ที่ไม่เคยได้ทำประกันภัยไว้ เมื่อเกิดภัยขึ้นก็อาจจะแบกรับความเสียหายที่มากเกินไม่

ไหว ทำให้คนเหล่านั้นเริ่มสนใจและเริ่มศึกษาหาความรู้ในด้านประกันภัยมากขึ้น 

  5. แนวโน้มของประกันสุขภาพ 

  จากสถิติของไทยนั้น ค่ารักษาพยาบาลเพ่ิมขึ้นเฉลี่ย 8% ต่อปี หมายความว่า ในอีก 10 

ปีข้างหน้า ค่ารักษาพยาบาลจะแพงขึ้นเป็นเท่าตัวอย่างแน่นอน จนควักเงินจ่ายเองไม่ไหว เช่น ถ้าเป็น

ไข้หวัด 1 ครั้ง สมมุติค่าต้นทุนค่ารักษาพยาบาลคือ 1,500 บาทในตอนนี้ แต่อีก 10 ปีข้างหน้า ต้นทุน

ค่ารักษาพยาบาลจะเพ่ิมเป็น 3,000 บาท เมื่อถึงตอนนั้นแล้วการเข้าถึงโรงพยาบาลจะกลายเป็นเรื่อง

ที่ยากในทันท ี

  ดังนั้น จะเห็นว่าทิศทางของแบบประกันสุขภาพ โดยเฉพาะเรื่องความคุ้มครองโรค

ร้ายแรงและคุ้มครองค่ารักษาพยาบาลเวลาที่เจ็บป่วยเข้าโรงพยาบาลนั้นจะยังมาแรงอยู่ และที่มาแรง

อย่างเงียบ ๆ คือ ประกันพ่วงการลงทุน (ยูนิตลิงก์) ที่เปิดโอกาสการซื้อประกันในมิติใหม่ที่จะทำให้

เบี้ยประกันถูกกว่าแบบประกันแบบการันตีทั่วไป 

  ในขณะที่ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2565) ได้สรุปประเด็นสำคัญถึงแนวโน้มธุรกิจประกัน

ชีวิตปี 2565 กล่าวว่าธุรกิจประกันชีวิตปี 2564 ขยายตัวเป็นบวกได้เล็กน้อย หลังจากที่หดตัวลง

ติดต่อกัน 2 ปี ก่อนหน้า อย่างไรก็ดีการปรับตัวเป็นบวกดังกล่าวเป็นผลของการกลับมาเร่งกระตุ้น

ยอดขายรายใหม่แบบจ่ายครั้งเดียว ท่ามกลางกำลังซื้อที่ลดลงจากผลกระทบของสถานการณ์โควิด-19 

และการปรับลดสัดส่วนการขายผลิตภัณฑ์ประกันประเภทสะสมทรัพย์ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลักของธุรกิจ

ลง สำหรับแนวโน้มเบี้ยรับรวมของธุรกิจประกันชีวิตปี พ.ศ. 2565 ได้รับปัจจัยปัจจัยบวกบางส่วนจาก

การฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทย ซึ่งสภาพัฒน์  ฯ คาดว่าอาจขยายตัวได้สูงถึง 3.5-4.5% เทียบกับ          

ที่ขยายตัว 1.6% ในปี พ.ศ. 2564 อย่างไรก็ดี ยังต้องติดตามการผลักดันกำลังซื้อกรมธรรม์ใหม่ว่าจะ
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สามารถเร่งตัวขึ้นได้สูงเพียงพอที่จะพยุงภาพรวมธุรกิจ ซึ่งมีแรงกดดันจากการครบกำหนดชำระเบี้ย

แต่ยังมีความคุ้มครองอยู่ของกรมธรรม์เดิม ท่ามกลางความท้าทายจากการพยายามปรับเปลี่ยน 

ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ประกัน มาเน้นด้านความคุ้มครองระยะยาวมากกว่าการออมระยะสั้นถึงกลาง 

  ดังนั้น กล่าวโดยสรุปได้ว่าสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจประกัน

ชีวิตไม่มากนักในช่วง 2 ปี ที่ผ่านมา (พ.ศ. 2563-2564) ส่วนใหญ่เป็นผลจากกำลังซื้อที่ชะลอตัวตาม

ปัญหาเศรษฐกิจและรายได้ อย่างไรก็ดีในช่วงรอยต่อที่รอการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจในปี พ.ศ. 2565-

2566 ก่อนเข้าสู่มาตรฐานบัญชีใหม่ คงเป็นประเด็นที่ท้าทายความสามารถในการปรับโครงสร้าง

ผลิตภัณฑ์หลักให้เป็นที่ยอมรับ และความสามารถในการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสมัยใหม่เพ่ือให้

เข้าถึงและเพ่ิมโอกาสการขยายฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น เพ่ือชดเชยกับขนาดเบี้ยต่อกรมธรรม์ที่มีทิศทาง

ลดลงกว่าเดิม 

 

2.4 สิ่งท้าทายสำหรับอุตสาหกรรมประกันชีวิต 

 ปัจจัยหลายด้านที่อาจก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงด้านการเติบโตของธุรกิจ อาทิเช่น 

โครงสร้างประชากรความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีการเปิดเสรีการประกันภัย การทำตลาดแบบ Digital 

Marketing หรือ Social Medias ต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดการรับรู้และสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก หรือ

สามารถซื้อผ่านระบบออนไลน์ได้รวดเร็วที่นับเป็นช่องทางการจำหน่ายรูปแบบใหม่ที่ทันสมัยขึ้น โดยมี

ปัจจัยการส่งเสริมการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต (นพพร บุญลาโภ, 2560) ดังนี้ 

 2.5.1 การที่ประชากรมีอายุยืนยาว ประชากรไทยจะมีอายุยืนยาวขึ้นด้วยอัตราที่เร็วมาก 

สิ่งที่น่ากังวลสำหรับประเทศไทยที่กำลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุคือ ประชาชนจะตกอยู่ในสถานะ  

“แก่ก่อนรวย” ซึ่งต่างจากประเทศญี่ปุ่นที่แม้ว่าจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุแต่ประชากรของเขา “รวย” 

ประชาชนมีเงินออมสูงมาก ทำให้สามารถใช้ชีวิตในวัยเกษียณได้อย่างมีความสุข ดังนั้น จึงถือเป็น

โอกาสของธุรกิจประกันชีวิตที่จะเสนอกรมธรรม์ที่เหมาะสมกับกลุ่มผู้สูงอายุ ซึ่งถือเป็นการขยายตลาด

การประกันชีวิตได้เพ่ิมขึ้น ซึ่งปัจจุบันนี้มีบริษัทประกันชีวิตได้ออกผลิตภัณฑ์สำหรับผู้สูงอายุ เช่น การ

รับประกันชีวิตโดยไม่ต้องมีการตรวจหรือตอบคำถามเกี่ยวกับสุขภาพ โดยมีเงื่อนไขที่สำคัญคือเมื่อ

เสียชีวิต ใน 2 ปีแรกจากการเจ็บป่วย จะได้รับเบี้ยประกันภัยที่ชำระมาแล้วคืนบวกเงินเพ่ิมไม่ต่ำกว่า

ร้อยละ 2 ของเบี้ยประกันภัยแล้วแต่แบบประกันภัยของแต่ละบริษัท หรือหากเสียชีวิตตั้งแต่ปีที่ 3 

เป็นต้นไป ผู้รับประโยชน์ได้รับเงินตามจำนวนเงินเอาประกันภัย เป็นต้น รายละเอียดศึกษาจาก

เว็บไซต์สมาคมประกันชีวิตไทย 
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 2.5.2 การขยายอายุการทำงาน ประเทศสิงคโปร์นั้นภาครัฐได้ส่งสัญญาณให้แก่ประชากร

ในประเทศรับทราบอย่างชัดเจนว่าชาวสิงคโปร์ต้องพ่ึงพาตนเองเป็นหลัก สิงคโปร์ไม่มุ่งเน้นการเป็นรัฐ

สวัสดิการแต่อย่างใด ประชาชนต้องมีการวางแผนการออมตลอดช่วงชีวิตอย่างเหมาะสมเพ่ือให้มี

รายได้ในการดำเนินชีวิต มีที่อยู่อาศัย ได้รับสิทธิในการรักษาพยาบาล ตลอดจนมีเงินบำนาญในยาม

ชราภาพอย่างพอเพียง ภาครัฐจึงสนับสนุนให้ประชากรมีส่วนร่วมในกำลังแรงงานต่อไป แม้ว่าอายุจะ

สูงแล้วก็ตาม แนวคิดการพึ่งพาตนเองนี้ได้ซึมซับเข้าสู่วิถีชีวิตและค่านิยมของประชาชนในประเทศ ดัง

จะเห็นได้จากการที่ประชากรสูงอายุจำนวนมากยังคงทำงานอยู่ เพ่ือเป็นหลักประกันว่าตนเองจะมี

รายได้อย่างเพียงพอเพ่ือใช้ในยามชรา สำหรับประเทศไทย การขยายอายุการทำงานยังไม่ครอบคลุม

ทั่วไปทั้งภาครัฐและภาคเอกชน ขึ้นอยู่กับวิชาชีพเฉพาะด้านเท่านั้น เช่น แพทย์ ผู้ พิพากษา เป็นต้น 

แต่ก็มีแนวโน้มว่าจะมีการขยายอายุการทำงานให้มากขึ้น เช่น การมีแนวโน้มที่จะขยายอายุการ

เกษียณของข้าราชการไปจนถึงอายุ 65 เป็นต้น 

 2.5.3 ความม่ันคงของบริษัทประกันชีวิต จากสถิติดังที่ได้กล่าวถึงด้านการลงทุนของบริษัท

ที่ต้องอยู่ภายใต้การกำกับดูแลของสำนักงาน คปภ. ซึ่งขึ้นอยู่กับกระทรวงการคลัง การเพ่ิมความ

แข็งแกร่งทางการเงินด้วยวิธีการดำรงเงินกองทุนตามระดับความเสี่ยง (Risk Based Capital: RBC) 

เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับประชาชนในความมีเสถียรภาพทางการเงินที่ดี มีระบบการตรวจสอบ

ฐานะทางการเงินที่มีคุณภาพทำให้บริษัทมีความแข็งแกร่งและมั่นคงทางการเงิน ซึ่งจะทำให้ธุรกิจ

ขยายการเติบโตได้สูงขึ้น และประชาชนยอมรับมากข้ึน 

 2.5.4 ทัศนคติและความเชื่อมั่นต่อบริษัทประกันชีวิต ธุรกิจประกันภัยเป็นธุรกิจการเสนอ

ขายบริการหรือคำมั่นสัญญาที่ว่าจะให้ความคุ้มครองต่อชีวิตในกรณีเกิดเหตุการณ์ขึ้นในอนาคต 

กรมธรรม์ประกันชีวิตจึงเป็นหลักฐานสำคัญของสัญญาประกันภัย ที่กำหนดเงื่อนไขชัดเจนในการจ่าย

จำนวนเงินหรือเงินผลประโยชน์ตามสัญญา ปัจจัยในการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของประชาชนคือ

ความเชื่อมั่น ไว้วางใจและภาพลักษณ์ที่ดีของบริษัทประกันชีวิต ซึ่งเป็นผลมาจากความมั่นคงในฐานะ

การเงินและสภาพคล่อง หรือความสามารถในการปฏิบัติตามสัญญาประกันภัยได้อย่างครบถ้วน 

รวดเร็วและตลอดเวลา ดังนั้น หากการเสนอขายไม่ถูกต้อง ไม่มีคุณภาพการบริการที่ดี ย่อมทำให้

ประชาชนขาดความเชื่อมั่นในการทำประกันชีวิต การพัฒนาบุคคลกรด้านการขายของแต่ละบริษัทที่

ต้องการส่งเสริมให้มีความรู้ความสามารถ เพ่ือสร้างการขยายตลาดได้อย่างยั่งยืน แม้ปัจจุบันนี้

ประชาชนเริ่มมีทัศนคติท่ีดีต่อการทำประกันภัย แต่หากการนำเสนอขายไม่ถูกต้องจะเสียโอกาสในการ

ทำให้ธุรกิจประกันภัยการเติบโตได้ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 31 

 2.5.5 ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการประกันชีวิตของประชาชน แม้ทุกวันนี้ความรู้เรื่องการ

ประกันชีวิตของประชาชนจะมีมากขึ้น แต่ความเข้าใจในเรื่องของสัญญาประกันภัยหรือกรมธรรม์

ประกันชีวิต ยังมีสิ่งจำเป็นที่จะต้องให้ข้อมูลแก่ผู้เอาประกันในเรื่องความคุ้มครอง เงื่อนไข ข้อยกเว้น

และผลประโยชน์ที่ผู้เอาประกันภัยพึงจะได้รับในขั้นตอนการเสนอขาย ทั้งนี้ สมาคมประกันชีวิตไทย

และสำนักงาน คปภ. ซึ่งเป็นหน่วยงานที่ให้การส่งเสริมธุรกิจประกันภัยได้จัดทำคู่มือต่าง ๆ ออกมา

เพ่ือแจกจ่ายและทำความเข้าใจให้กับสถานศึกษาหรือหน่วยงานราชการต่าง ๆ รวมทั้งการจัดกิจกรรม

ร่วมกันในการให้ประชาชนได้เข้าถึงการประกันชีวิต 

 2.5.6 การพัฒนาระบบเทคโนโลยี เพ่ือเป็นการเพ่ิมช่องทางในการจัดจำหน่าย ปัจจุบัน

บริษัทประกันชีวิตให้ความสำคัญกับการลงทุนในระบบเทคโนโลยีเพ่ือทำให้การทำงานง่ายและสะดวก

รวดเร็ว แม้การลงทุนนำเอาระบบที่ทันสมัยมาใช้จะทำให้มีค่าใช้จ่ายสูง แต่จะทำให้ก้าวทันธุรกิจ

ประเภทเดียวกัน ทั้งนี้ หากฝ่ายขายได้รับความสะดวกรวดเร็วในการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร ทั้งในส่วนการ

พิจารณารับประกันภัย การพิจารณาจ่ายผลประโยชน์ต่าง ๆ ก็จะส่งผลให้เพ่ิมยอดขายได้และจาก

พัฒนาการของระบบอินเทอร์เน็ตมีมาอย่างต่อเนื่อง ทำให้เกิดการค้าในรูปแบบใหม่ที่เป็นลักษณะ

ออนไลน์มากขึ้น (e-Commerce) เช่น การขายผ่านเว็บไซต์หรือผ่านสื่อโซเชียลเน็ตเวิร์กต่าง ๆ ซึ่งทำ

ให้ต้นทุนในการจัดจำหน่ายต่ำลงในอนาคตอัตราเบี้ยประกันภัยอาจลดลงได้ 

 2.5.7 การเปิดเสรีด้านการประกันภัย ผลกระทบประเทศไทยจากการเปิดตลาดเสรีการค้า

และบริการของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ย่อมจะส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรม และ

ผู้ประกอบการในประเทศที่มีขีดความสามารถในการแข่งขันต่ ำ ดังนั้น  อุตสาหกรรมและ

ผู้ประกอบการในประเทศต้องเร่งปรับตัวทั้งด้านการพัฒนาบุคลากรภายในและฝ่ายขาย ด้านการ

จัดทำข้อมูล ความรู้ด้านภาษาต่างประเทศ และความรู้ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ  

 2.5.8 การลดลงของอัตราดอกเบี้ย การยื่นขออนุมัติกรมธรรม์ประกันภัย ต้องได้รับอนุมัติ

จากสำนักงาน คปภ. ทั้งนี้อัตราดอกเบี้ยที่เป็นองค์ประกอบหนึ่งในการกำหนดอัตราเบี้ยประกันภัยนั้น 

นอกจากอัตรามรณะ และอัตราค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน ซึ่งอัตราดอกเบี้ยปัจจุบันอาจมีแนวโน้ม

ลดลง ทั้งนี้อาจทำให้เบี้ยประกันภัยมีราคาที่ลดลงได้แต่อย่างไรก็ตาม นักคณิตศาสตร์คือผู้ที่จะทำ

หน้าที่ในการคำนวณอัตราเบี้ยประกันภัย ซึ่งขึ้นอยู่กับแบบประกันภัยพฤติกรรมความเสี่ยงและ

สุขภาพของแต่ละคน 

 จากการทบทวนข้อมูลแนวโน้มในอนาคตของธุรกิจประกันชีวิต  ทำให้ผู้ศึกษาเห็นถึง

แนวโน้มในอนาคตข้างหน้าว่าเมื่อสังคมผู้สูงอายุมีจำนวนมากขึ้น วัยทำงานลดลง ทั้งภาครัฐและ
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ภาคเอกชนมีส่วนที่จะต้องสนับสนุนให้คนกลุ่มนี้วางแผนทางการออม โดยปัจจัยที่มีผู้สูงอายุจำนวน

มากขึ้นจะธุรกิจประกันชีวิตเติบโตได้ ถือเป็นสิ่งท้ายสำหรับธุรกิจประกันที่ชีวิต  

 

2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

 ณัฎฐ์ภูอิสร์ ศรีเพชร (2558) ได้ศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจของ

ลูกค้าในธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย และค้นหากลยุทธ์ที่สามารถสร้างความไว้วางใจของลูกค้าใน

ธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบผสมใช้การวิจัยเชิงปริมาณด้วยการ

วิเคราะห์ตัวแบบเส้นทางจากผู้ซื้อประกันชีวิตใน 10 บริษัทประกันภัยที่เบี้ยประกันชีวิตรับรวมสูงที่สุด 

ในปี พ.ศ.2555 เก็บข้อมูลรวม 400 ตัวอย่าง และสัมภาษณ์เจาะลึกผู้บริหารระดับสูงของบริษัท

ประกัน จำนวน 10  ราย เครื่องมือในการวิจัย คือแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้ว  

ผลการวิจัย พบว่า แนวทางการสร้างความไว้วางใจของลูกค้าในธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยจาก

อิทธิพลรวม (Total Effect) จะพบว่าเกิดจากการจัดความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า (=0.38) ความพึง

พอใจ(=0.29) การยอมรับตัวแทนประกันชีวิต (=0.25) การยอมรับบริษัทประกันชีวิต (=0.15) และ

การบริการหลังการขาย (=0.13) อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ตามลำดับ สรุปได้ว่าแนวทางการสร้าง

ความไว้วางใจของลูกค้าในธุรกิจประกันชีวิตต้องเน้นในด้านความโปร่งใส ชัดเจน ปฏิบัติตามสัญญา 

การจ่ายสินไหมทดแทนตามเงื่อนไข พัฒนาตัวแทนให้สร้างความสัมพันธ์ที่ดี และมีความซื่อสัตย์ต่อ

ลูกค้า การใช้กลยุทธ์สร้างความพึงพอใจให้เกิดบ่อย ๆ เพ่ือให้เกิดความไว้วางใจ และต้องมีความ

รับผิดชอบต่อลูกค้าและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทุกฝ่ายอย่างเป็นธรรม 

 อมตา สมานโสร์ (2558) ได้วิจัยตัวแบบการตลาดของธุรกิจประกันโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษาการนำตัวแบบการตลาดของธุรกิจประกันชีวิตไปปรับใช้ในธุรกิจประกันชี วิตให้ประสบ

ความสำเร็จยิ่งขึ้น ซึ่งผู้วิจัยได้ทำการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพจากประชากรที่

อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ

ข้อมูล ผลการวิจัยปราปกฏว่า พฤติกรรมการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านลักษณะกรมธรรม์ ส่วน

ใหญ่ลูกค้าบริษัทซื้อกรมธรรม์แบบประกันชีวิต + ค่ารักษาพยาบาล ด้านจำนวนกรมธรรม์ชีวิตส่วน

ใหญ่ซื้อ 2-3 กรมธรรม์ ด้านระยะเวลาที่คุ้มครองส่วนใหญ่ซื้อกรมธรรม์ระยะเวลาคุ้มครอง 11 – 15 ปี 

จำนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.70 ส่วนระดับความสำคัญส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกัน

ชีวิตในภาพรวมเฉลี่ย และทุกด้านลูกค้าให้ระดับความสำคัญมาก หากพิจารณาจัดลำดับความสำคัญ

ส่วนประสมการตลาดของธุรกิจประกันชีวิตจากค่าเฉลี่ย พบว่า ลำดับแรก ลูกค้าให้ความสำคัญ ด้าน
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ส่งเสริมการตลาดด้านสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ด้านการให้บริการ ด้านการจัดจำหน่าย ด้านการ

ให้บริการด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา เรียงตามลำดับ 

 เบญญา รัศมีโกเมน และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) ได้ศึกษากลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ประกัน

ชีวิตของธุรกิจประกันชีวิตสำหรับผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ดำเนินการวิจัยโดยใช้ระเบียบวิธีวิจัย

เชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักคือ ผู้สูงอายุจำนวน 8 คน ผู้จัดการ

ฝ่ายขาย พนักงานขายของบริษัทประกันชีวิตที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง  จำนวน 3 บริษัท โดยใช้แบบ

สัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้างเป็นเครื่องมือในการวิจัย ผลการศึกษาพบว่า 1) การออม การลงทุน และ

การวางแผนการทำประกันชีวิตของผู้สูงอายุ ผู้สูงอายุเห็นความสำคัญของการวางแผนการออม  

การลงทุน และการทำประกันชีวิตว่ามีความจำเป็นและต้องดำเนินการออมเงินตั้งแต่เนิ่น ๆ มีการทำ

ประกันชีวิตเพ่ือต้องการมีคุณภาพชีวิตที่ดีและเพ่ือการลดหย่อนภาษี ผู้สูงอายุได้รับความรู้เรื่องการ

ประกันชีวิตจากตัวแทนประกันชีวิตและสื่อโฆษณา 2) กลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจประกันชีวิต 

เนื่องจากประเทศไทยกำลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ บริษัทประกันชีวิตออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต

สำหรับผู้สูงอายุ โดยใช้กลยุทธ์การแข่งขันที่ตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุที่ส่วนใหญ่แล้วจะมี

โรคประจำตัวและเข้าใจว่าทำประกันชีวิตไม่ได้ บริษัทประกันชีวิตจึงออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต

ผู้สูงอายุ ที่เน้นไม่ต้องตรวจสุขภาพและไม่ต้องตอบคำถามสุขภาพใด ๆ โดยกลยุทธ์ในการแข่งขันของ

ธุรกิจประกันชีวิตทั้งหมด 7 กลยุทธ์ คือ 1) กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลาย 2) กลยุทธ์

การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 3) กลยุทธ์พันธมิตร 4) กลยุทธ์การเพ่ิมศักยภาพของช่อง

ทางการขาย 5) กลยุทธ์การรักษาลูกค้า 6) กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 7) กลยุทธ์บุคลากร โดย

ใช้กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายที่หลากหลายและกลยุทธ์การออกแบบผลิตภัณฑ์ ที่หลากหลาย

เป็นกลยุทธ์หลัก เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการด้านการประกันชีวิตของผู้บริโภคและสอดคล้อง

กับการเปลี่ยนแปลงของสังคม และใช้กลยุทธ์อ่ืน ๆ สนับสนุนทำให้บริษัทประกันชีวิตประสบ

ความสำเร็จ 

 ธราพงศ์ ลิ้มสุทธิวันภูมิ (2559) ได้ศึกษาช่องทางการขายหลักของบริษัทประกันชีวิตผ่าน

ตัวแทนประกันชีวิตมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเป็นช่องทางการ

ขายที่สำคัญของบริษัทประกันชีวิตและเพ่ือศึกษาคุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สามารถสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันประชากรที่ใช้ในการศึกษา ประกอบด้วย ผู้บริหารหน่วยงานขายที่มีอายุ

งานไม่ต่ำกว่า 20 ปี จำนวน 300 คน ผู้บริหารบริษัทประกันภัยตำแหน่งผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการผู้ทำ

หน้าที่ดูแลสายงานขายผ่านธนาคารหรือสายงานตัวแทนประกันชีวิตหรือสายงานฝึกอบรม จำนวน 50 คน 

และผู้บริหารหน่วยงานราชการผู้ทำหน้าที่กำกับดูและตรวจสอบ จำนวน 20 คน วิธีการวิจัยเชิง
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คุณภาพแบบสัมภาษณ์เชิงลึก หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีเฉพาะเจาะจง ผลการวิจัย

พบว่า 1) การขายประกันชีวิตผ่านช่องทางตัวแทนประกันชีวิตยังเป็นช่องทางการขายที่บริษัท

ประกันภัยต้องการเสมอ และ 2) คุณสมบัติของตัวแทนประกันชีวิตที่สร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันในอาชีพประกอบด้วย ต้องรู้จักนำเทคโนโลยีมาใช้ในงานขาย ต้องเป็นตัวแทนเต็มเวลาและ

เป็นมืออาชีพ ต้องพัฒนาตัวเองตลอดเวลา และต้องมีความซื่อสัตย์ทั้งต่อตัวเอง บริษัทประกันภัย และ

ผู้เอาประกัน 

 อภิญญา ช่างยิ้ม และ พิมพา หิรัญกิตติ (2559) ได้ศึกษาพฤติกรรมการใช้ประกันชีวิตของ

ผู้สูงอายุการประเมินผลหลังการใช้บริการประกันชีวิตผู้สูงวัย และศึกษาด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของประกันชีวิต กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้สูงวัยที่มีการทำประกันชีวิตผู้สูงอายุ 

จำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลทางสถิติที่ใช้การ

วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ใช้ 

Independent Sample t-test, One-Way ANOVA, Chi-Square test แ ล ะ  Pearson Correlation 

ผลการวิจัย พบว่า 1) ข้อมูลพฤติกรรมการใช้ประกันชีวิตผู้สูงวัย ส่วนใหญ่มีการทำประกันชีวิตผู้สูงวัย 

1 บริษัท ทำกับบริษัท เอ.ไอ.เอ เหตุผลที่ทำประกันชีวิตผู้สูงวัย คือ ไม่ต้องตรวจสุขภาพหรือตอบ

คําถามสุขภาพใด ๆ จำนวนปีที่ทำประกันชีวิตจนถึงปัจจุบันประมาณ 5 ปี ราคาค่าเบี้ยประกัน 

ประมาณ 15,800 บาท และ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของประกันชีวิตผู้สูงวัย คือ ด้าน

พนักงาน ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ตามลำดับ 

 เยาวลักษณ์ โกยศิริพงศ์ et al. (2561) ได้ศึกษาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของปัจจัยที่มีผล

ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภค : กรณีศึกษากลุ่มจังหวัดภาคใต้ฝั่ง  

อันดามัน เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติเชิงอนุมานใน

การทดสอบสมติฐาน ใช้การวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง ผลการวิจัยพบว่าตัวแปรปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด (MKM) มีอิทธิพลทางอ้อมเชิงบวกต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (BYD) เท่ากับ 

0.129 ตัวแปรพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตมีอิทธิพลทางตรงเชิงลบต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อ (BYD) เท่ากับ 0.164 ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (MKM) และและความพึงพอใจ 

(STF) มีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (BYD) เท่ากับ 0.765 และ 0.201 

 เบลล์ นาธาเนียล จิรเดชนันท์ และ กฤษฎา ตันเปาว์ (2562) ได้ศึกษาปัจจัยการบริหาร

จัดการและประสิทธิภาพธุรกิจประกันชีวิตในยุคเศรษฐกิจดิจิทัล ไทยแลนด์ 4.0 และศึกษาอิทธิพล

ของปัจจัยการบริหารจัดการและกระบวนการบริหารที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพธุรกิจประกันชีวิตในยุค
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เศรษฐกิจดิจิทัล ไทยแลนด์ 4.0 รวมถึง สร้างรูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจประกันชีวิตที่มี

ประสิทธิภาพในยุคเศรษฐกิจดิจิทัล ไทยแลนด์ 4.0 เก็บข้อมูลจากปรึกษาทางการเงินของบริษัท

ประกันชีวิตในประเทศไทย จากบริษัทประกันชีวิต 4 บริษัท รวมทั้งสิ้น 420 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วย

การหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  ผลการวิจัยพบว่า 

รูปแบบการบริหารจัดการ ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบหลัก ได้แก่ 1) ปัจจัยการบริหารจัดการ 2)  

ปัจจัยภายนอกองค์การ 3) ปัจจัยกระบวนการจัดการ และ 4) ปัจจัยประสิทธิภาพธุรกิจประกันชีวิต 

โดยปัจจัยการบริหารจัดการ มี 7 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์ โครงสร้างการบริหาร ระบบบริหารจัดการ 

รูปแบบ การจัดการบุคลากร ทักษะผู้บริหารและบุคลากร และค่านิยมร่วม ปัจจัยภายนอกองค์การ    

มี 5 ด้าน ได้แก่ วัฒนธรรม เศรษฐกิจ การเมือง/กฎหมาย การแข่งขัน และเทคโนโลยี ปัจจัยการตลาด

ดิจิทัลมี 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการผ่านระบบดิจิทัล ด้านราคา ด้านช่องทางการให้บริการ

ผ่านระบบดิจิทัล ด้านการส่งเสริมการตลาด/การประชาสัมพันธ์ผ่านระบบดิจิทัล ปัจจัยกระบวนการ

จัดการมี 4 ด้าน ได้แก่ การวางแผน การจัดองค์การ การนำ การควบคุม และปัจจัยประสิทธิภาพ

ธุรกิจประกันชีวิต มี 4 ด้าน ได้แก่ ลูกค้า กระบวนการภายใน การเรียนรู้และการเจริญเติบโต  

ผลประกอบการทางการเงิน ผลการศึกษาอิทธิพลปัจจัยการบริหารจัดการ ปัจจัยภายนอกองค์การ 

และปัจจัยการตลาดดิจิทัลส่งผลต่อกระบวนการบริหารจัดการธุรกิจประกันชีวิต ส่วนปัจจัย

กระบวนการบริหารจัดการส่งผลต่อประสิทธิภาพธุรกิจประกันชีวิต และรูปแบบการบริ หารจัดการ

ธุรกิจประกันชีวิตที่มีประสิทธิภาพในยุคเศรษฐกิจดิจิทัล ไทยแลนด์ 4.0 องค์ประกอบปัจจัยภายใน

องค์การ มี 7 ตัวแปรย่อย ปัจจัยภายนอกองค์การ มี 3 ตัวแปรย่อย ปัจจัยการตลาดดิจิทัล มี 3 ตัว

แปรย่อย และปัจจัยกระบวนการบริหารจัดการ มี 4 ตัวแปรย่อยทั้งหมด ผลการประเมินรูปแบบ

พบว่า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

 ปิยะดา วีระวัฒนาพงษ์ et al. (2562) ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดและการรับรู้คุณค่าของ

ตัวแทนประกันชีวิตในภาคเหนือตอนล่างของไทย และศึกษาตัวแบบความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของกล

ยุทธ์การตลาดบริการ และการรับรู้คุณค่าของตัวแทนประกันชีวิตในภาคเหนือตอนล่างของไทย      

เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างตัวแทนประกันชีวิตในภาคเหนือตอนล่างของไทย 

ทั้งสิ้น 953 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าสถิติการแจกแจงความถี่  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ยเลขคณิต          

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความเบ้ ความโด่ง และเทคนิคการวิเคราะห์  โมเดลสมการโครงสร้าง 

ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างตัวแทนประกันชีวิตในภาคเหนือตอนล่างของไทยมีการนำกลยุทธ์

การตลาดบริการเพ่ือสร้างการรับรู้คุณค่าไปใช้ในระดับมาก ซึ่งกลยุทธ์การตลาดบริการทุกด้านที่

นำไปใช้ในระดับมาก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการได้ การดูแลเอาใจใส่          
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การสื่อสารรายละเอียดที่ชัดเจน ความสะดวกสบายความสะดวกในการหาซื้อ ต้นทุนและด้าน

ความสำเร็จในการตอบสนองความต้องการ ตามลำดับ โดยรวมมีการนำกลยุทธ์การตลาดบริการไปใช้

ในระดับมาก และมีการรับรู้คุณค่าจากลูกค้าที่ใช้บริการในระดับมากเช่นเดียวกัน ส่วนตัวแบบกลยุทธ์

การตลาดบริการเพ่ือสร้างการรับรู้คุณค่าของตัวแทนประกันชีวิตในภาคเหนือตอนล่างของไทยที่

พัฒนาขึ้นมีความกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์และสามารถพยากรณ์ได้ระดับดียอมรับได้ คิดเป็น

ร้อยละ 65.3 ผ่านเกณฑ์ร้อยละ 40 ขึ้นไป ลักษณะความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ  พบว่า ปัจจัยข้อมูล     

ส่วนบุคคลเกี่ยวกับการศึกษาและประสบการณ์ในการทำงานต่างมีความสัมพันธ์เชิงสาเหตุต่อกลยุทธ์

การตลาดบริการ รวมถึงกลยุทธ์การตลาดบริการยังมีความสัมพันธ์เชิงสาเหตุต่อการรับรู้คุณค่าท่ีระดับ

นัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

 เรืองพร หนูเจริญ et al. (2564) ได้ศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการขายประกันชีวิต  

กลยุทธ์การขายที่ทำให้ประสบความสำเร็จ ตลอดจนเสนอแนะกลยุทธ์ที่เหมาะสมสำหรับพนักงานขาย

ประกันชีวิต การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูลหลักคือผู้ขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต

อาวุโสของธนาคารไทยพาณิชย์ จำกัด (มหาชน) ธนาคารกสิกรไทย จำกัด (มหาชน) และธนาคาร

กรุงเทพ จำกัด (มหาชน) ในจังหวัดนครปฐม จำนวน 12 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ได้แก่ แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างและการสังเกต พบว่า กลยุทธ์หลักที่ผู้ให้ข้อมูลหลักทุกคนใช้ในการ

ขายประกันประกันชีวิตคือกลยุทธ์แรงจูงใจ กลยุทธ์การวิเคราะห์ลูกค้า กลยุทธ์การติดต่อสื่อสารหรือ

การนำเสนอ กลยุทธ์การแก้ปัญหาให้กับลูกค้า เพ่ือให้สามารถปิดการขายได้สำเร็จ กลยุทธ์ที่เหมาะสม

ที่ประมวลได้จากการวิจัยครั้งนี้คือกลยุทธ์ Cross Selling 

 อุบลวรรณ ขุนทอง et al. (2565) ได้ศึกษาความสัมพันธ์-v’ดุลยภาพระยะยาวของปัจจัย 

ที่มีอิทธิพลต่อการเจริญเติบโตอย่างยั่งยืนของบริษัทกลุ่มธุรกิจประกันภัยและประกันชีวิตที่จด

ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เป็นการศึกษาด้วยวิธี Co-integrationข้อมูลที่ใช้ศึกษามี

ลักษณะเป็นข้อมูลแบบพาเนล (panel data) เก็บข้อมูล 5 ปีย้อนหลังตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559-2563 จาก

รายงานทางการเงินและแบบฟอร์ม 56-1 บนเว็บไซต์ของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เลือก

ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจงเฉพาะบริษัทกลุ่มธุรกิจประกันภัยและประกันชีวิตที่มีข้อมูลทางการเงิน

ครบถ้วนและสมบูรณ์เพ่ือตอบสมมุติฐานการวิจัยมีทั้งหมด 16 บริษัท รวมงบการเงินที่ใช้วิเคราะห์ 80 

งบการเงิน ทําการทดสอบความนิ่งของข้อมูล และทดสอบความสัมพันธ์เชิงดุลยภาพระยะยาวด้วยวิธี 

Levin, Lin & Chu (LLC) test ผลการทดสอบข้อมูลมีลักษณะนิ่ง ณ ระดับ Level หรือ I(0) และตัว

แปรที่ศึกษามีความสัมพันธ์เชิงดุลยภาพระยะยาว ผลการศึกษาพบว่า อัตราผลตอบแทนต่อส่วนของผู้

ถือหุ้น มีอิทธิพลต่ออัตราการเจริญเติบโตอย่างยั่งยืนของกิจการในทิศทางเดียวกันอัตราการหมุนเวียน
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ของสินทรัพย์รวม กําไรต่อหุ้นและอัตราส่วนราคาตลาดต่อราคาตามบัญชีต่อหุ้นมีอิทธิพลต่ออัตราการ

เจริญเติบโตอย่างยั่งยืนของกิจการในทิศทางตรงกันข้ามผลการทดสอบความสัมพันธ์เชิงดุลยภาพ

ระยะยาวของตัวแปรพบว่าตัวแปรอิสระในสมการอธิบายอัตราการเจริญเติบโตอย่างยั่งยืนได้         

ร้อยละ 94.93 

  

2.6 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

  ประเทศไทยจะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ การเข้าสู่สังคมสูงอายุส่งผลกระทบต่อ

การขยายตัวทางเศรษฐกิจ รูปแบบการใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคและการออมของประชาชน ภาระ

ทางการคลังของประเทศและทรัพยากรมนุษย์ ผลกระทบดังกล่าวถือเป็นโอกาสและความท้าทายที่

ธุรกิจประกันชีวิตต้องพิจารณาการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ ให้เหมาะสมกับสถานการณ์การ

ปรับโครงสร้างประชากรไทยที่เข้าสังคมผู้ สูงอายุ โดยศึกษาการดำเนินงานในปัจจุบันว่าได้รับ

ผลกระทบจากปัจจัยการเปลี่ยนแปลงสังคมผู้สูงอายุ นำไปสู่แนวทางกลยุทธ์ในการดำเนินงานโดยใช้

มุมมององผู้บริหารในการเป็นแนวทางในดำเนินงานในปัจจุบันและอนาคต 

  ดังนั้น ผู้ศึกษาต้องการศึกษาแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันส่งผลอย่างไรต่อการ

ดำเนินงานของธุรกิจประกันชีวิต และผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุใน

มุมมองของผู้บริหารระดับสูงของธุรกิจกิจประกันชีวิตนั้นมีแนวการดำเนินการเป็นไปในทิศทางใด 

เพ่ือให้ได้ทราบถึงข้อมูลที่เป็นประโยชน์กับธุรกิจประกันชีวิตบริษัทต่าง ๆ ในการหารูปแบบการ

ปรับตัวทางธุรกิจให้เหมาะสมกับยุคสังคมผู้สูงอายุ 

  สามารถกำหนดกรอบแนวคิดการวิจัยได้ดังรูปที ่1 

 

          สังคมผู้อายุ  
 
 

แนวทางการปรับตัวของธุรกิจ 
ประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุ 

 - การดำเนินงาน 
 - ผลิตภัณฑ์ 
 - กลยุทธ์ 

ความท้าท้ายและปัจจัยความเสี่ยงจากภายนอก 
แนวโน้มในอนาคตของธุรกิจประกันชีวิต 

แผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 4 
 (พ.ศ. 2564-2568) 

 

 

รูปที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
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บทที่ 3 
วิธีดำเนินการศึกษา 

 
 การศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง การปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุ เป็น
การศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เนื่องจากผู้ศึกษา ต้องการศึกษาเกี่ยวกับการ
ปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตทั้งในปัจจุบันและอนาคต ที่มีความเกี่ยวข้องกับการดำเนินงาน 
ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ประกันชีวิตในการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ เพ่ือนำเสนอแนวโน้มและแนวทางใน  
การปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุ รวมถึงเพ่ือศึกษาผลกระทบของสังคมผู้สูงอายุที่
ส่งผลต่อธุรกิจประกันชีวิตในอนาคต โดยนำเสนอวิธีการศึกษาวิจัยตามลำดับ ดังนี้  
 3.1 ขอบเขตการวิจัย 
 3.2 วิธีการศึกษาวิจัย 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.6 แผนการดำเนินงาน 
 3.1 ขอบเขตการวิจัย  
 
3.1 ขอบเขตการวิจัย 
 3.1.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง      
   ประชากรในการวิจัย คือ บริษัทประกันชีวิตทั้งหมด 22 บริษัท และกำหนดกลุ่ม
ตัวอย่างเป็นบริษัทประกันชีวิต จำนวน 5 บริษัท จากการจัดอันดับส่วนแบ่งทางการตลาดเบี้ยประกัน
ชีวิตรับรวมติด 10 อันดับสูงสุดในปี พ.ศ.2564 จากสมาคมประกันชีวิตไทย ผู้วิจัยสุ่มตัวอย่างโดยไม่
อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ด้วยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ประกอบด้วย ผู้บริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต จำนวน 5 คน และผู้บริหาร
ระดับสูงธุรกิจประกันชีวีตในวัยเกษียณ 1 คน รวมทั้งสิ้น 6 คน ดังแสดงในตารางที่ 1 
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ตารางท่ี 1 รายชื่อกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
ลำดับ ชื่อ-สกุล ตำแหน่ง บริษัท 

1 ก ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร
ฝ่ายปฎิบัติการ 

บริษัท กรุงไทยแอกซ่า ประกันชีวิต 
จำกัด (มหาชน) 

2 ข ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการใหญ่ 
สายงานตัวแทนประกันชีวิต 

บริษัท เอฟดับบลิวดี ประกันชีวิต จำกัด 
(มหาชน) 

3 ค ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
ฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ 

บริษัท กรุงไทยแอกซ่า ประกันชีวิต 
จำกัด (มหาชน) 

4 ง ผู้อำนวยการอาวุโสฝ่าย
บริหารตัวแทน 

บริษัท อลิอันซ์อยุธยา ประกันชีวิต 
จำกัด (มหาชน) 

5 จ รองประธานกรรมการ 
หัวหน้าฝ่ายประกันกลุ่ม 

บริษัท พรูเด็นเชียล ประกันชีวิต 
(ประเทศไทย) จำกัด (มหาชน) 

6 ฉ อดีตกรรมการผู้จัดการใหญ่
ฝ่ายบริหารตัวแทน 

บริษัท อลิอันซ์อยุธยา ประกันชีวิต 
จำกัด (มหาชน) 

 

3.2 วิธีการศึกษาวิจัย 
 การวิจัยนี้ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาและ

รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต ด้วยการสัมภาษณ์เชิง

ลึก (In-depth Interview) โดยมีกระบวนการวิจัยตามลำดับ ดังนี้  

 3.2.1 การศึกษาข้อมูลจากเอกสาร (Documentary) การศึกษาข้อมูลจากเอกสาร 

(Documentary) โดยการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจประกันชีวิตในปัจจุบัน ทิศทาง

แนวโน้มของธุรกิจประกันชีวิต ความรู้เกี่ยวกับสังคมผู้สูงอายุ แผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 4 

(พ.ศ. 2564-2568) และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องจากหนังสือ งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวข้อง แล้วนำมา 

วิเคราะห์ รวบรวมและสังเคราะห์ เพ่ือศึกษาถึงแนวทางการปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตในยุคสังคม

สูงอายุ จากนั้นนำปัจจัยเหล่านี้ไปเป็นประเด็นในการสัมภาษณ์ เชิงลึกกับผู้บริหารของแต่ละบริษัท

ประกันชีวิตชั้นนำทั้ง 5 คน และอดีตผู้บริหารระดับสูงบริษัทประกันชีวิตในวัยเกษียณ 1 คน ต่อไป 

 3.2.2 การศึกษาข้อมูลจากการสัมภาษณ์ เชิงลึก ผู้วิจัยดำเนินการสัมภาษณ์ผู้บริหาร

ระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต 5 คน และผู้บริหารระดับสูงเกษียณอายุ 1 คน ที่เป็นกลุ่มตัวอย่างตาม

แนวทางการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure Interview) ลักษณะเป็นแบบ
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ปลายเปิด (Open-End) และแบบชี้นำ (Guided interview) เพ่ือให้กระบวนการเก็บข้อมูลมี        

ความยืดหยุ่นและเปิดกว้างมากมากขึ้น ซึ่งการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างในลักษณะรี้จึงเป็นวิธีการ   

ที่ได้รับความนิยมในการวิจัยเชิงคุณภาพและเป็นการอุดจุดอ่อนของทั้งการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง  

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แนวทางการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง 

(Semi-Structure Interview) ลักษณะเป็นแบบปลายเปิด (Open-End) และแบบชี้นำ (Guided 

interview) โดยในการกระบวนการสัมภาษณ์จะดำเนินไปตามข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์  

จึงทำให้ในการสัมภาษณ์อาจไม่เรียงลำดับตามคำถามหรือประเด็นที่ตั้งไว้ ประกอบด้วยคำถามที่ใช้ใน

การสัมภาษณ์ ดังนี้ 

 3.3.1 สังคมผู้สูงอายุ (Aged society) ในมุมมองของท่าน คิดว่ามีผลกระทบต่อธุรกิจ

ประกันชีวิตทั้งในปัจจุบันและอนาคตหรือไม่ อย่างไร 

   1) สังคมผู้สูงอายุในมุมมองของท่าน  คิดว่าจะส่งผลกระทบในด้านใดบ้าง เช่น  

การดำเนินงาน กลยุทธ์ ผลิตภัณฑ์ อย่างไร 

   2) จากผลกระทบดังกล่าว ท่านคิดว่าจะส่งผลให้บริษัทของท่านต้องปรับตัวในด้าน

ใดบ้าง เช่น การดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ในการรองรับสังคมสูงอายุ อย่างไร 

 3.3.2 หากบริษัทไม่ปรับตัวเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของสังคมที่เปลี่ยนเป็นสังคม

ผู้สูงอายุทั้งในปัจจุบันและอนาคตแล้ว ท่านคิดว่าจะส่งผลกระทบต่อองค์การหรือไม่ อย่างไร 

 สำหรับเครื่องมือที่ใช้บันทึกข้อมูลในระหว่างการสัมภาษณ์เชิงลึก ได้แก่ สมุดบันทึก เครื่อง

คอมพิวเตอร์แล็ปท็อป อุปกรณ์บันทึกเสียง แบบตรวจสอบรายการสัมภาษณ์ (Check List) สำหรับผู้วิจัย 

3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 ผู้วิจัยดำเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกและรวบรวบข้อมูลจากผู้บริหารระดับสูง ของบริษัท 

ประกันชีวิตที่เป็นกลุ่มตัวอย่างด้วยตนเองและผ่านระบบออนไลน์ โดยทำการนัดหมาย วันเวลาในการ

สัมภาษณ์ ผู้ถูกสัมภาษณ์แต่ละคน พร้อมกับส่งแนวทางการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้างที่ได้

สร้างขึ้นให้ผู้ที่จะสัมภาษณ์ได้นำไปศึกษา เตรียมข้อมูล และความพร้อมก่อนจะถึงวันสัมภาษณ์ตามที่

ได้นัดหมายไว้ โดยดำเนินการในระหว่างเดือนกุมภาพันธ์-พฤษภาคม พ.ศ. 2565 
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 สำหรับการบันทึกข้อมูลการสัมภาษณ์ ดำเนินการด้วยการการจดบันทึก และบันทึกเสียง

ด้วยเครื่องบันทึกเสียง และบันทึกวีดีโอผ่านโปรแกรมสัมภาษณ์  พร้อมกับผู้วิจัยยังได้จัดทำแบบ

ตรวจสอบรายการสัมภาษณ์ (Check List) เพ่ือทวนสอบความครบถ้วนและถูกต้องของข้อมูลใน

ระหว่างที่ดำเนินการสัมภาษณ์ในแต่ละคน 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 ผู้ศึกษาถอดเทปคำสัมภาษณ์ที่ ได้จากกลุ่มตัวอย่างทุกคน ด้วยการวิเคราะห์เนื้อหา 

(Content Analysis) และสรุปสะสม (Cumulative Summarization Technique) ที่ถูกกล่าวถึงใน

แต่ละประเด็นของทุกคน แล้วนำมาอภิปรายร่วมกับแนวคิดทฤษฎีที่ได้ทบทวน และสรุปเป็นแนวทาง

ในการวิเคราะห์ข้อมูลถึงการปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุ ในแต่ละประเด็น 

ดังแสดงในตารางที่ 2  

ตารางท่ี 2 แนวทางในการวิเคราะห์ข้อมูล 
เนื้อหา คำถาม แนวคำตอบ 

1. มุมมองเกี่ยวกับ “ยุคสังคม
ผู้สูงอายุ” 

คำว่า ผู้สูงอายุ ในมุมมองของ
ท่านคืออะไร มีผลต่อการ
ดำเนินงานในภาพรวมของ
ธุรกิจประกันชีวิตในปัจจุบัน
และอนาคตหรือไม่ อย่างไร 

1.ดี/มุมมองเชิงบวก 
2.ไม่ดี/มุมมองเชิงลบ 

2. ผลกระทบของสังคม
ผู้สูงอายุ 

สังคมผู้สูงอายุ ในมุมมองของ
ท่านส่งผลกระทบในด้านใดบ้าง  
เช่น การดำเนินงาน กลยุทธ์ 
ผลิตภัณฑ์ อย่างไร 

1.มีผลกระทบต่อการ
ดำเนินงาน 

3. การปรับตัวต่อความ
เปลี่ยนแปลง 

จากผลกระทบดังกล่าว ส่งผล
ให้บริษัทของท่านต้องมีการ
ปรับตัวในด้านใดบ้าง 

1. ปรับตัว 

4. แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุ
ต่อการดำเนินงานของธุรกิจ 

หากบริษัทไม่ปรับตัวเพ่ือ
รองรับการเปลี่ยนแปลงใน
ปัจจุบันและอนาคต ท่านคิดว่า
จะส่งผลกระทบต่อองค์การ
อย่างไรบ้าง 

1. สูญเสียโอกาส 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 42 

บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
 งานวิจัยเรื่องการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตในยุคสังคมผู้สูงอายุนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของ
ธุรกิจประกันชีวิตและศึกษาการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของการ
เข้าสู่สังคมผู้อายุ ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ดำเนินการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกและ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เนื้อหาและสรุปสะสม 
 ผู้วิจัยแบ่งการนำเสนอผลการวิจัยออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 

 4.1 แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ 

และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต 

 4.2 วิเคราะห์แนวทางแผนพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตผู้สูงอายุ 

 4.3 การปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตจากผลกระทบการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากร

ไทยเข้าสู่ยุคสังคมผู้สูงอายุ 

 

4.1 แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และ
กลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต 
 4.1.1 ผลกระทบการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรไทยที่มีต่อระบบประกันชีวิต 

   4.1.1.1 โครงสร้างประชากรที่เปลี่ยนแปลงของไทย 

      จากผลการสำรวจประชากรผู้สูงอายุของสำนักงานสถิติแห่งชาติ  พบว่า 

การเปลี่ยนแปลงสถิติประชากรของโครงสร้างอายุในสังคมไทย จะมีแนวโน้มมีผู้สูงอายุเพ่ิมมากขึ้น 

และคาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2566 จะมีผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นถึงร้อยละ 20 ทั้งนี้เพราะวิวัฒนาการทาง

การแพทย์ อาหาร ความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น ทำให้ประชาชนรู้จักการดูแลตนเอง มีอายุยืนยาวมากขึ้น 

ประกอบกับประชากรมีอัตราการเพ่ิมจำนวนลดลง ภาวะเจริญพันธุ์รวมของประเทศไทยลดลงอย่าง

ต่อเนื่อง จากร้อยละ 3.6 ในปี 2523 เป็นร้อยละ 2.28 ร้อยละ 1.82 และ ร้อยละ 1.61 ในปี 2533, 

2543 และ 2548 ตามลำดับ ซึ่งต่ำกว่าระดับทดแทน คือ ผู้หญิงหนึ่งคนมีบุตรเฉลี่ยน้อยกว่า 2 คน 

ส่งผลให้โครงสร้างประชากรไทยมีสัดส่วนของประชากรวัยเด็กลดลง คาดว่าจำนวนเด็กเกิดในประเทศ

ไทยจะลดลงเหลือเพียง 700,000 รายต่อปี และอัตราเพ่ิมประชากรของประเทศไทยมีแนวโน้มว่าจะ

ติดลบในอีกไม่เกิน 20 ปีข้างหน้า ทำให้โครงสร้างประชากรเกิดความไม่สมดุลตามมาตรฐานสากล   
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ทำให้เกิดการเพ่ิมจำนวนในสัดส่วนประชากรผู้สูงอายุและจะส่งผลกระทบต่อสถานการณ์ทางสังคม

และระบบเศรษฐกิจ ตลอดจนการจัดสรรทรัพยากรของประเทศในอนาคต  

   4.1.1.2 ผลกระทบต่อวิถีการดำเนินชีวิต เศรษฐกิจ และสังคมไทย 

      การปรับเปลี่ยนโครงสร้างประชากรของไทยที่ก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุได้ส่งผล

กระทบต่อวิถีชีวิต สภาพทางสังคม และระบบเศรษฐกิจไทยในภาพรวม กล่าวคือ ผู้สูงอายุจะประสบ

กับปัญหาด้านสุขภาพ มีโอกาสเจ็บป่วยที่สูงขึ้น ในอดีตสถานบันครอบครัวไทยถือว่ามีส่วนสำคัญใน

การพ่ึงพิงและให้การดูแลผู้สูงอายุ แต่ปัจจุบันสภาพสังคมได้เปลี่ยนแปลงไปสู่การเพ่ิมขึ้นของ

ครอบครัวเดี่ยว ทำให้แนวทางการดูแลผู้สูงอายุไทยจึงเปลี่ยนแปลงไปสู่การที่ภาครัฐจะต้องเข้าดูแล 

เป็นภาระทางการคลังที่สูง โดยการดูแลของภาครัฐมีข้อจำกัด ทำให้ผู้สูงวัยมีแนวโน้มที่จะถูกทอดทิ้ง

และอยู่ภายใต้การดูแลของสถานที่ดูแลผู้สูงอายุของรัฐ สถานการณ์ดังกล่าวจึงถือเป็นปัญหาของ

สังคมไทยที่มีแนวโน้มที่จะทวีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น ซึ่งตรงกันข้ามหลักการดำรงชีวิตหลังเกษียณ     

ที่เรียก “เกษียณสำราญ” ซึ่งเป็นผู้สูงอายุที่มีสุขภาพดี มีหลักประกันด้านสุขภาพ มีเงินออมและ

สามารถพ่ึงตนเองได้ 

      ขณะที่จำนวนประชากรสูงวัยมีสัดส่วนที่สูงขึ้น ส่งผลต่อการขับเคลื่อน

ระบบเศรษฐกิจไทยในอนาคต เนื่องจากการขาดแคลนแรงงานในวัยทำงาน รัฐบาลจำเป็นต้องหาแนว

ทางแก้ไขปัญหาการขาดแคลนแรงงานอย่างบูรณาการและอย่างจริงจัง ประชากรวัยทำงานที่ต้องแบก

ภาระในการเกื้อหนุนผู้สูงอายุจะมีแนวโน้มที่สูงขึ้น โดยปี 2537 ประเทศไทยมีอัตราส่วนเกื้อหนุน

ผู้สูงอายุเท่ากับ 9.3 คน แต่ในปี 2545 เหลือเพียง 7.0 คน และปี 2550 เหลือเพียง 6.3 คน เท่านั้นที่

ช่วยอุปการะผู้สูงอายุ 1 คนและอีก 30 ปีข้างหน้าจะมีวัยแรงงานอุปการะผู้สูงอายุเพียง 2 คนเท่านั้น  

      จากเงื่อนไขดังกล่าวที่เกิดจากสถานการณ์ของการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุของ

ไทย ถือเป็นปัญหาที่มีความซับซ้อนที่ครอบคลุมใน 3 มิติ คือ 

      มิติที่ 1 ปัญหางบประมาณที่ภาครัฐต้องใช้ในการดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุ

ที่เพ่ิมมากข้ึน  

      มิติที่ 2 ปัญหาสังคมผู้สูงอายุที่ถูกลูกหลานทอดทิ้งเพ่ิมขึ้น 

      มิติที่ 3 ปัญหาความม่ันคงทางเศรษฐกิจ  
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   4.1.1.3 นโยบายของภาครัฐในการแก้ไขปัญหาสังคมผู้สูงอายุ 

      การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรถือเป็นปัญหาที่ซับซ้อน รัฐบาล

จำเป็นต้องมีนโยบายและแผนปฏิบัติที่เหมาะสมรองรับ การจัดระบบสวัสดิการที่ครอบคลุมถึงการ

ดูแลผู้อายุของรัฐ ถือเป็นบริการที่ประเทศที่มีความพร้อมทางด้านเศรษฐกิจ การเงินและกาคลัง

สามารถดำเนินการได้ ในขณะที่ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีระดับรายได้อยู่ในระดับปานกลาง ระบบ

สวัสดิการดูแลผู้สูงอายุที่รัฐดำเนินการจึงไม่ครอบคลุมคิดร้อยละ 23 ของจำนวนผู้สูงอายุ ได้แก่ ระบบ

ประกันสังคมสำหรับแรงงงานในระบบและระบบบำนาญของข้าราชการ ด้วยข้อจำกัดทางการเงินการ

คลังของภาครัฐ ระบบสวัสดิการดูแลผู้สูงอายุจึงควรให้ภาคเอกชนเข้ามามีส่วนร่วมในการจัดบริการ

ให้แก่ประชาชนผู้สูงอายุ 

      หนึ่ งในบริการที่ภาคเอกชนสามารถดำเนินการ คือ การส่งเสริมให้

ประชาชนผู้อายุได้เข้าถึงบริการประกันชีวิต ซึ่งบริการประกันชีวิตสำหรับสูงอายุมีผลิตภัณฑ์ที่สำคัญ

ได้แก่ 

      1) ประกันชีวิต เช่น ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ ประกันอุบัติเหตุส่วน

บุคคล ประกันภัยก่อการร้ายและจลาจล ประกันแบบบำนาญ ประกันชีวิตผู้สูงอายุ 

      2) ประกันสุขภาพ ได้แก่ ประกันโรคร้ายแรง ชดเชยรายได้จากการ

เจ็บป่วย เป็นต้น  

      อย่างไรก็ดี ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและประกันสุขภาพที่กล่าวมายังคงมี

รูปแบบที่อาจเป็นอุปสรรคต่อการเข้าถึงบริการของผู้สูงที่มีข้อจำกัดในด้านสุขภาพ และกำลังทรัพย์ 

เพราะเป็นบริการที่ภาคเอกชได้ออกแบบผลิตภัณฑ์ กรมธรรมประกันภัย ที่ถูกออกแบบโดยอยู่ภายใต้

บริบทของสภาพสังคมไทยในช่วงก่อนการเป็นสังคมผู้สูงอายุ 

 4.1.2 การเปรียบเทียบลักษณะประกันทั่วไปกับประกันชีวิตผู้สูงอายุ 

   สามารถสรุปรายละเอียดการเปรียบเทียบลักษณะประกันทั่วไปกับประกันชีวิต

ผู้สูงอายุได้ ดังแสดงในตารางที่ 3  
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ตารางท่ี 3 เปรียบเทียบลักษณะประกันทั่วไปกับประกันชีวิตผู้สูงอายุ 
ลักษณะแบบประกันและ

เงื่อนไข 
การประกันชีวิตผู้สูงอายุ การประกันชีวิตทั่วไป 

(1) ชื่อแบบประกัน ส่วนใหญ่ชื่อแบบประกันจะสื่อ
ว่าสำหรับผู้สูงอายุ 

ส่ วน ให ญ่ ชื่ อ แบ บ ป ระกั น จะ
สอดคล้องกับแบบที่รับประกัน 

(2) อายุรับประกัน อายุที่เริ่มทำประกันชีวิต 50 ปี
ขึ้นไป(ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 50-
70 ปี) 

อายุเริ่มทำประกันประกันชีวิต
บริษัทกำหนด 

(3) จำนวนเงินเอาประกัน สูงสุด 600,000 บาท ขึ้นกับแบบประกันและเกณฑ์การ
พิจารณารับประกัน 

(4) เงื่อนไขความคุ้มครอง -เสี ยชี วิ ตจากการ เจ็ บป่ วย
ในช่วง 2 ปีแรกคืนเบี้ ยแล้ว
บวกด้วยเงินเพิ่มเติม 

(4) เงื่อนไขความคุ้มครอง 

(5) ใบคำขอเอาประกัน ไม่มีคำถามสุขภาพ (ไม่แถลง
สุขภาพ) 

ใ บ ค ำ ข อ เอ า ป ร ะ กั น ชี วิ ต 
- ไม่มีคำถามสุขภาพ: การประกัน
ชีวิตแบบสะสมทรัพย์  ชะเบี้ ย
ป ระกั น ภั ยค รั้ ง เดี ย ว  ยก เว้ น
ประกันแบบคุ้ มครองสิ น เชื่ อ 
ช ำ ร ะ เบี้ ย ป ร ะ กั น ค รั้ ง เดี ย ว 
- มีคำถามสุขภาพอย่างสั้น : การ
ประกันชีวิตที่มีจำนวนเงินเอา
ประกันภัยไม่สูง หรือช่วงอายุน้อย 
- มีคำถามสุขภาพอย่างละเอียด : 
การประกันชีวิตที่มีจำนวนเงินเอา
ประกันภัยสูงหรือช่วงอายุมาก 

(6) การพิจารณารับประกัน เป็นแบบไม่ตรวจสุขภาพ การัน
ตีการรับประกันชีวิต 

มีทั้ งแบบตรวจสุขภาะ และไม่
ตรวจสุขภาพ สามารถปฎิเสธการ
รับประกันได้ 
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 จากตารางที่ 3 สามารถสรุปลักษณะของประกันชีวิตผู้สูงอายุ คือ ผู้ทำประกันกำหนด

อายุตั้งแต่ 50 ปีขึ้นไป และไม่ต้องมีคำถามสุขภาพหรือไม่จำเป็นต้องแถลงสุขภาพ การพิจารณา

รับประกันเป็นแบบไม่ตรวจสุขภาพ การันตีการรับประกันชีวิต กำหนดวงเงินการเอาประกันสูงสุดไม่

เกิน 600,000 บาท และเงื่อนไขความคุ้มครองครอบคลุมกรณีเสียชีวิตจากการเจ็บป่วยในช่วง 2 ปี

แรกคืนเบี้ยแล้วบวกด้วยเงินเพ่ิมเติม กรณีเสียชีวิตจากอุบัติเหตุในช่วง 2 ปีจ่ายจำนวนเงินเอา

ประกันภัย และกรณีเสียชีวิตตั้งแต่ปีที่ 3 เป็นต้นไปทุกสาเหตุจ่ายจำนวนเงินเอาประกันภัย  

กล่าวโดยสรุป ประกันผู้สูงอายุมีลักษณะดังนี ้

(1) ชื่อแบบประกันสะท้อนกลุ่มผู้สูงอายุ  

(2) ปรับอายุขั้นต่ำสูงข้ึน: อายุรับประกัน ปรับอายุขั้นต่ำสูงขึ้น (50 ปีขึ้นไป ปรับเป็น 60 ปีขึ้นไป 

(3)  กำหนดเพดานจำนวนเงินเอาประกัน: จำนวนเงินเอาประกันตามคปภ. กำหนด กำหนดเพดาน

จำนวนเงินเอาประกัน 600,000 บาท  (เพ่ือควบคุมต้นทุน) 

(4)  กำหนดเงื่อนไขและระยะเวลาความคุ้มครองกรณีเสียชีวิต: คปภ. กำหนด กำหนดเงื่อนไขและ

ระยะเวลาความคุ้มครองกรณีเสียชีวิต จากการเจ็บป่วยในช่วง 2 ปี คืนค่าเบี้ยตาม (เพ่ือลดความ

เสี่ยงต้นทุน) 

(5)  ไม่ต้องแถลงสุขภาพ: ใบคำขอประกันไม่ต้องแถลงสุขภาพ (ผ่อนปรน) 

(6)  รับประกันแบบไม่มีเงื่อนไข: การพิจารณารับประกันแบบไมม่ีเงื่อนไข (ไม่ตรวจสุขภาพ) 

 4.1.3 การกำกับดูแลภาครัฐและแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัย 

   ปัจจุบันการกำกับดูแลธุรกิจประกันชีวิตอยู่ภายใต้สำนักงานคณะกรรมการกำกับ

ดูแลธุรกิจประกันภัย (คภป.) ทำหน้าที่กำกับดูแลภาคเอกชนที่ดำเนินธุรกิจประกันภัย รวมทั้ง กำหนด

ยุทธศาสตร์และการวางแผนการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตและประกันภัยให้ไทยเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ

และเกิดประสิทธิภาพ มีส่วนสำคัญในการเสริมสร้างความเข้มแข็งของระบบการเงินและระบบ

สวัสดิการของสังคมไทย 

   ในการกำหนดยุทธศาสตร์การพัฒนาธุรกิจประกันภัย คภป. ได้มีการกำหนด

แผนพัฒนาธุรกิจประกันภัยไว้ 4 ช่วง ดังนี้ 
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   แผนที่ 1 ช่วงปี พ.ศ. 2549-2554  

   แผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 1 (พ.ศ. 2549-2554) วิสัยทัศน์ของแผนพัฒนา

การประกันภัย ฉบับที่ 1  

   1) ธุรกิจประกนภัยธุรกิจประกันภัย มีบทบาทในการพัฒนาสร้างเสริมความ

แข็งแกร่งให้ระบบเศรษฐกิจมีบทบาทในการพัฒนาสร้างเสริมความแข็งแกร่งใหระบบเศรษฐกิจ สังคม

ของประเทศ  

   2) ยกระดับคุณภาพชีวิตที่ดีของประชาชนในทุกระดับ  สภาวะแวดล้อมที่ส่งผล

กระทบต่อธุรกิจประกันภัยในแผนแผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 1 คือ สังคมผู้สูงอายุ แผนการ

การพัฒนาประกันภัย ฉบับที่ 1 นี้ คือ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยเพ่ือตอบสนองตอความต้องการ

ของประชาชน มุ่งเน้นการปรับโครงสร้างการกำกับดูแลธุรกิจประกันภัยให้มีมาตรฐาน มีศักยภาพและ

ขีดความสามารถพร้อมแข่งขัน มีการบริหารจัดการและการให้บริการตามมาตรฐานสากล โดยมีการ

ปรับเปลี่ยนโครงสร้างการกำกับดูแลธุรกิจประกันภัยจากกรมการประกันภัย เป็นสำนักงาน คปภ. 

รวมถึง ปรับปรุงพระราชบัญญัติประกันชีวิตและพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย ซึ่งเป็นกฎหมาย

แม่บทด้านการประกันภัย และได้พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยให้สอดคล้องกับความต้องการและสภาพ

ความเสี่ยงในขณะนั้น 

   แผนที่ 2 ช่วงปี พ.ศ.2553-2557 

   แผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 2 (พ.ศ.2553-2557) วิสัยทัศน์ของแผนพัฒนาการ

ประกันภัย ฉบับที่ 2 สำนักงาน คปภ. ได้วางกรอบการพัฒนาธุรกิจประกันภัยต่อเนื่อง โดยมุ่งเน้นการ

ยกระดับมาตรฐานการกำกับและตรวจสอบตามความเสี่ยง เพ่ือเสริมสร้างศักยภาพให้ธุรกิจประกันภัย 

มีเงินกองทุนเพียงพอรองรับความเสี่ยงจากการดำเนินธุรกิจ และความท้าทายจากสภาพแวดล้อมที่

เปลี่ยนแปลงไป จึงเป็นที่มาของการนำมาตรฐานการดำรงเงินกองทุนตามระดับความเสี่ยง  

(Risk-Based Capital: RBC) และระบบสัญญาณเตือนภัยล่วงหน้า (Early Warning System: EWS) 

มาใช้ร่วมกับการเร่งเสริมสร้างความรู้ความเข้าใจด้านการประกันภัย และการพัฒนาฐานข้อมูลกลาง

ด้านการประกันภัย รวมทั้ง จัดตั้งสถาบันวิทยาการประกันภัยระดับสูงเพ่ือเป็นศูนย์กลางด้านวิชาการ

ประกันภัยให้แก่ประชาชนและบุคลากร  

   แผนที่ 3 ช่วงปี พ.ศ. 2559-2563 

   แผนพัฒนาการประกันภัย (ฉบับที่ 3 พ.ศ. 2559-2563) วิสัยทัศน์ของแผนพัฒนา

การประกันภัย ฉบับที่ 3 ระบบเศรษฐกิจโลกเข้าสู่บริบทการเปลี่ยนแปลงของโลกยุคใหม่ (New 
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Normal) ระบบการเงินโลกมีการเชื่อมโยงกันมากขึ้น การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรของไทย 

การขาดแคลนแรงงาน การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ การเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อม (Climate Change) 

และการพัฒนาของระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารแบบก้าวหน้า สำนักงาน คปภ.         

ในฐานะหน่วยงานกำกับดูแลจึงขับเคลื่อนอุตสาหกรรมประกันภัยไทยตามแผนพัฒนาการประกันภัย

ฉบับที่ 3 เพ่ือให้ระบบประกันภัยไทยเติบโตอย่างยั่งยืนและได้รับความเชื่อถือไว้วางใจจากประชาชน

ด้วยการเพ่ิมประสิทธิภาพในการคุ้มครองสิทธิประโยชน์ของผู้เอาประกันภัย มีการจัดตั้งศูนย์ไกล่เกลี่ย

ข้อพิพาทด้านการประกันภัยขึ้นเป็นแห่งแรกในภูมิภาคอาเซียนทำให้ประชาชนที่มาร้องเรียนมี

ทางเลือกในการระงับข้อพิพาทด้านประกันภัยโดยไม่มีค่าใช้จ่ายแต่อย่างใด มีการเสริมสร้างความรู้

และการเข้าถึงการประกันภัย ด้วยการให้ความรู้เชิงรุกผ่านโครงการ คปภ. เพ่ือชุมชน โครงการอบรม

ความรู้ประกันภัย (Training for the Trainers) โดยนำภาคอุตสาหกรรมประกันภัยร่วมลงพ้ืนที่

รณรงค์สร้างความรู้ ความเข้าใจด้านการประกันภัยเชิงรุกแก่ชุมชนต่าง ๆ ทั่วประเทศควบคู่ไปกับการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยที่สอดคล้องกับความต้องการและความเสี่ยง อาทิ การประกันภัยสำหรับ

รายย่อย (Micro Insurance) ที่มีเบี้ยประกันภัยราคาถูกและความคุ้มครองเข้าใจง่าย และประกัน

ผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร ซึ่งรวมถึงผู้สูงอายุด้วย นัยสำคัญอีกประการหนึ่ง คือ ต้องเสริมสร้างความรู้

ความเข้าใจด้านการประกันชีวิตให้ประชากรที่กำลังเข้าสู่วัยเกษียณได้เห็นคุณค่า ความสำคัญและ

ประโยชน์ของการประกันชีวิตที่แตกต่างจากผลิตภัณฑ์การเงินอ่ืนๆ   ซึ่งในแผนพัฒนาการ

ประกันภัย ฉบับที่ 3 (พ.ศ. 2559 –2563) แผนยุทธศาสตร์ที่ 2 ได้กล่าวถึง การเสริมสร้างความรู้และ

การเข้าถึงการประกันภัย โดยส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยให้สอดคล้องกับความต้องการ

และความเสี่ยง เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ประกันภัยมีความหลากหลาย สอดคล้องกับสภาพความเสี่ยงและ

ความต้องการของประชาชนที่ทันต่อสถานการณ์โดยดำเนินการส่งเสริมผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่รองรับ

สังคมผู้สูงอายุ ดังนี้ 

 1. ส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยเพ่ือการออมระยะยาวรองรับวัยเกษียณเพ่ือ

รองรับการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรไปสู่สังคมผู้สูงอายุ และให้ประชาชนมีหลักประกันความ

มั่นคงของรายได้เพ่ือเป็นค่าใช้จ่ายในอนาคตเมื่อเกษียณอายุการทำงาน 

 2. ผลักดันให้ภาครัฐสนับสนุนให้มีการออกหลักทรัพย์/พันธบัตรที่มีระยะเวลาลงทุนระยะ

ยาว เพ่ือให้บริษัทประกันภัยมีแหล่งในการลงทุนระยะยาวที่มีความสอดคล้องกับภาระผูกพันของ

บริษัทที่ต้องจ่ายให้กับผู้เอาประกันภัย 
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 3. ส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ โดยการศึกษาวิจัยเพ่ือพัฒนาระบบประกัน

สุขภาพ เพ่ือกำหนดแนวทางและดำเนินการพัฒนาระบบประกันสุขภาพที่มีประสิทธิภาพสำหรับ

ประเทศไทย และเหมาะสมกับความต้องการของประชาชนและรองรับสังคมผู้สูงอายุ 

  ดังนั้นจะเห็นว่าแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัยแผนที่ 3 มีการพูดถึงการส่งเสริมการออก

ผลิตภัณฑ์ที่ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายในอนาคต 

   แผนที่ 4 ช่วงปี พ.ศ. 2564-2568  

   แผนพัฒนาการประกันภัย (ฉบับที่ 4 พ.ศ. 2564-2568) วิสัยทัศน์ของแผนพัฒนา

การประกันภัย ฉบับที่ 4 มุ่งเน้นการส่งเสริมอุตสาหกรรมประกันภัยให้มีการเติบโตอย่างยั่งยืน ตั้งอยู่

บนพ้ืนฐานของการรักษาสมดุลระหว่างการคุ้มครองสิทธิประโยชน์ประชาชนและการส่งเสริมให้ภาค

ธุรกิจประกันภัย มีศักยภาพ และขีดความสามารถในการแข่งขัน พร้อมทั้งส่งเสริมบทบาทของธุรกิจ

ประกันภัยไทยให้เป็นส่วนสำคัญในการขับเคลื่อนนโยบายของรัฐบาล และเป็นเครื่องมือในการบริหาร

ความเสี่ยงให้สอดคล้องกับบริบทด้านเศรษฐกิจและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป โดยในมุมของธุรกิจ

ประกันภัยจะต้องมีการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีที่เป็นรูปธรรมมากขึ้น มีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการ

ดำเนินธุรกิจใหม่ ๆ อาทิ บริษัท Sunday หนึ่งใน InsurTech ของไทย ที่สร้างจุดขายด้วยจัดทำ 

Application ด้วยการนำปัญญาประดิษฐ์ (AI) Machine Learning เข้ามาช่วยวิเคราะห์ข้อมูลแบบ 

Real-Time ในการคำนวณอัตราเบี้ยประกันภัยทั้งการประกันภัยรถและการประกันสุขภาพที่

เหมาะสมตามความเสี่ยงของลูกค้า 

 นอกจากนี้เทคโนโลยียังสามารถเข้ามาช่วยให้เกิดการพัฒนาช่องทางและรูปแบบใหม่ใน

การเข้าถึงประชาชนสังคมผู้สูงอายุ ดังนั้น จึงกำหนดมาตรการสำคัญ เช่น การพัฒนาผลิตภัณฑ์

ประกันภัยให้เป็นไปตามการใช้ชีวิตของผู้คนในปัจจุบัน เช่น ประกันภัย tailor-Made การผลักดันการ

ประกันสุขภาพภาคเอกชน การส่งเสริมความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ การพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่จำเป็นและตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้สูงอายุ เช่น ผลิตภัณฑ์

ประกันภัยการดูแลระยะยาว (Long-Term Care) การศึกษาความเป็นไปได้ให้มีผลิตภัณฑ์ประกันภัย

ภาคบังคับเพิ่มเติม  

 การที่โครงสร้างประชากรเปลี่ยนแปลงไปเข้าสู่สังคมสูงอายุ ผู้ศึกษาจึงได้สรุปผลการศึกษา

ตามกรอบแนวทางดำเนินการที่สำคัญของแผนพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2564 –2568) 
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ในการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตในยุคสังคมสูงอายุ ตาม Landscape ของอุตสาหกรรมประกัน

ชีวิตไทยในอนาคตดังนี้  

 ยุทธศาสตร์ที่ 1 : พัฒนาและส่งเสริมให้ธุรกิจประกันภัย ปรับรูปแบบการดำเนินธุรกิจให้

สอดรับกับสภาพแวดล้อมใหม่  

 เป้าประสงค์ : ธุรกิจประกันภัยมีความมั่นคง สามารถปรับตัวเข้ากับสภาพแวดล้อมใหม่ 

ยุทธศาสตร์นี้ให้ความสำคัญกับการพัฒนาและส่งเสริมให้ธุรกิจประกันภัยมีการปรับรูปแบบการดำเนิน

ธุรกิจให้สอดรับกับสภาพแวดล้อมใหม่ ที่ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมสูงอายุ (Aging Society) ซึ่งมีส่วน

ที่ทำให้ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพสูงขึ้น ส่งผลให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตเพ่ือรองรับวัย

เกษียณ และผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพเพ่ิมมากขึ้น นับว่าเป็นโอกาสที่ธุรกิจประกันภัยจะได้เข้าไปมี

ส่วนช่วยในการรองรับความเสี่ยงให้แก่ประชาชน โดยการนำเทคโนโลยีมาใช้ในการดำเนินธุรกิจในทุก

กระบวนการ รวมถึงการพัฒนาช่องทางในการเข้าถึงประชาชนได้มากขึ้น และผลิตภัณฑ์ประกันภัย

ใหม่ๆ ที่รองรับรูปแบบและความต้องการของประชาชนที่เปลี่ยนแปลงไป โดยมาตรการที่ 1.2.2 

สนับสนุนให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัย เพ่ือรองรับ Lifestyle ของประชาชนทุกช่วงวัยและ

ความต้องการของธุรกิจ  ตรงกับการดำเนินกิจกรรมที่สำคัญข้อ 3) ผลักดันการประกันสุขภาพ

ภาคเอกชน (Private Health Insurance) ให้ประชาชนสามารถเข้าถึงและใช้ประโยชน์จากการ

ประกันสุขภาพมากขึ้น ในราคาที่เหมาะสม เช่น การส่งเสริมความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ประกัน

สุขภาพ เพ่ือเพ่ิมทางเลือกให้แก่ผู้เอาประกันภัย การร่วมมือกับบริษัทเอกชนในกลุ่มธุรกิจใน Value 

Chain ของสังคมผู้สูงอายุ กลยุทธ์ที่ 1.3 ส่งเสริมความสามารถในการแข่งขัน การลดต้นทุน และการ

เติบโตอย่างยั่งยืนของบริษัทประกันภัย จากความผันผวนของเศรษฐกิจในปัจจุบัน เช่น อัตราดอกเบี้ย

ที่ปรับตัวลดลง (Low for Long) ทำให้บริษัทประกันชีวิตต้องปรับปรุงรูปแบบการขายผลิตภัณฑ์

ประกันชีวิตที่เน้นความคุ้มครอง (Protection) ผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ และผลิตภัณฑ์สำหรับผู้สูง

วัยและรองรับการเกษียณมากขึ้น 

 ยุทธศาสตร์ที่ 2 : สร้างวัฒนธรรมการบริหารความเสี่ยงด้วยการประกันภัยให้ประชาชน

และภาคเอกชน             

 เป้าประสงค์ : การประกันภัยเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจำวัน ช่วยในการบริหารความเสี่ ยง

และการวางแผนทางการเงินของประชาชนและภาคเอกชน มาตรการที่ 2.1.1 สร้างความตระหนักถึง

ความสำคัญของการประกันภัย และการใช้ประกันภัยเป็นส่วนหนึ่งในการดำเนินชีวิตและการดำเนิน

ธุรกิจ ตรงกับการดำเนินกิจกรรมที่สำคัญข้อ 4) ริเริ่มการส่งเสริมให้มีการนำประกันภัยสอดแทรกเข้า
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ไปในการวิถีชีวิตประจำวันของประชาชน เพ่ือสร้างประสบการณ์ การประกันภัยให้กับประชาชนใน

การบริหารความเสี่ยงอย่างทั่วถึง และการวางแผนทางการเงินระยะยาว เช่น การให้ทดลองใช้

ผลิตภัณฑ์ประกันภัย การส่งเสริมให้มีประกันชีวิตหรือประกันสุขภาพภาคบังคับ 

 ยุทธศาสตร์ที่ 3 : ผลักดันให้ระบบประกันภัยมีบทบาทในการสนับสนุนระบบเศรษฐกิจและ

สังคมอย่างยั่งยืน 

 เป้าประสงค์ : ระบบประกันภัยเป็นส่วนหนึ่งในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและสังคมไทย 

มาตรการที่ 3.1.1 บูรณาการความร่วมมือกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัย 

และ การบริหารความเสี่ยงในระดับประเทศ ตรงกับการดำเนินกิจกรรมที่สำคัญข้อ 1) ส่งเสริมการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยที่จำเป็นและตอบสนองความต้องการของประชาชน ที่หลากหลายมากขึ้น 

เช่น ผลิตภัณฑ์ประกันภัยเพ่ือผู้สูงอายุ ผลิตภัณฑ์ประกันภัยรายย่อย (Micro Insurance) ผลิตภัณฑ์

ประกันภัยเกษตรกรรม (Agricultural Insurance) เป็นต้น รวมถึงศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ประกันภัยใหม่ เช่น  ผลิตภัณฑ์ประกันภัยการดูแลระยะยาว (Long Term Care 

Insurance)  

   ทั้งนี้ การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างของสังคมไทยเข้าสู่ผู้สูงอายุได้ส่งผลกระทบตั้งแต่

แผนพัฒนาธุรกิจประกันภัย ฉบับที่  1 จนถึงในปัจจุบันแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัย ฉบับที่  4 

สำนักงานสำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) จึงได้

กำหนดแนวทางในการพัฒนาธุรกิจประกันภัยเพื่อรองรับสังคมผู้สูงอายุ โดยการพัฒนาระบบ

ประกันภัยไทยให้เติบโตอย่างยั่งยืน 

 โดยแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัย ฉบับที่ 3 ได้มีการส่งเสริมการเสร้างความรู้ในการเข้าถึง

การประกันภัย ผ่านโครงการอบรมความรู้ประกันภัยต่าง ๆ ทั้งนี้เพ่ือการสร้างความเชื่อถือจาก

ประชาชน นอกจากนี้ในส่วนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยยังสอดคล้องกับความต้องการและ

ความเสี่ยง ด้วยการประกันภัยสำหรับรายย่อย (Micro Insurance) รวมถึงผลิตภัณฑ์ที่รองรับสังคม

ผู้สูงอายุเพ่ือการเกษียณ เช่น แบบประกันแบบบำนาญ และแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัย ฉบับที่ 4 ได้

ศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยใหม่ เช่น ผลิตภัณฑ์ประกันภัยการดูแลระยะ

ยาว (Long Term Care Insurance) รวมทั้ง การพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศด้านการ

ประกันภัย ให้มีการเชื่อมโยงข้อมูลที่ของบริษัทประกันภัย หน่วยงานเครือข่าย และประชาชน โดย

จัดตั้งเป็นศูนย์กลางการพัฒนาเทคโนโลยีด้านการประกันภัยเพ่ือให้การดำเนินงานของการประกัน

ภายเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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 ดังนั้นจากลักษณะผลิตภัณฑ์ผู้สูงอายุผลิตภัณฑ์ผู้สูงอายุ 6 ข้อ ข้างต้นของสำนักงาน

คณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) และแผนพัฒนาธุรกิจ

ประกันภัยทั้ง 4 ฉบับ ผลิตภัณฑ์ผู้สูงอายุที่เหมาะสมกับสังคมผู้สูงอายุต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่เน้นความ

คุ้มครองสุขภาพ และกลยุทธ์ที่ใช้ในยุคสังคมผู้สูงอายุนั้น คือเสริมสร้างความรู้และการเข้าถึงการ

ประกันชีวิต โดยส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 

(Customer Centric)  และคำนึกถึงสภาพความเสี่ยง ประกอบกับต้องนำเทคโนโลยีมาใช้กับการ

บริการ  

 4.1.4  วิเคราะห์แนวทางแผนพัฒนาประกันภัย 

 ทั้งนี้ผู้วิจัยได้สรุปแผนการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตผู้สูงอายุตามมุมที่ตนเองได้ทำงานอยู่ใน

ธุรกิจประกันชีวิต ได้โดยมีละเอียดดังนี้ 

ตารางท่ี 4 วิเคราะห์แนวทางแผนพัฒนาประกันภัยจากการศึกษาของผู้วิจัย 
แนวทางแผนพัฒนา ปัจจุบัน (พ.ศ. 2563-2565) อนาคต (พ.ศ. 2566-2568) 

การดำเนินงาน ช่องทางการจัดจำหน่ายปัจจุบัน 
7 ช่องทางดังนี้ 
1.ตัวแทน  
2.นายหน้า  
3.แบงก์แอสชัวรันซ์ (ขายประกัน
ผ่านธนาคาร)  
4.ช่องทางไปรษณีย์ 
 5.โทรศัพท์ (เทเลเซลส์)  
6.ดิจิทัล  
7 .ช่อ งทางอ่ืน  ๆ  อาทิ  ลู กค้ า
ติดต่อโดยตรงกับบริษัท (walk 
in) หรือผ่านองค์กร (worksite) 
การพิจารณารับประกัน 

- ไม่ มี ค ว า ม ยุ่ ง ย า ก แ ล ะ
ซับซ้อน และสอดรับกับ
ความสามารถในการชำระ
เบี้ยประกัน 

ช่องทางที่ควรมีเพ่ิมเติมดังนี้ 
1.ช่องทางการจำหน่ายลักษณะ
ผสมผสาน (Hybrid channels) 
โดยผลิตภัณฑ์ ที่ ไม่ซับซ้อนจะ
ขายผ่านช่องทางออนไลน์  
2.นำดิจิทัลเข้ามาใช้งานมากขึ้น 
แ ล ะมี ค น ก ล า งป ระกั น ชี วิ ต 
อย่างเช่นตัวแทนเป็นผู้นำเสนอ
ผลิตภัณฑ์และบริการ  
การพิจารณารับประกัน 

- ผ่อนปรนเงื่อนไขการ
พิจารณารับประกัน เช่น 
ไม่มีคำถามสุขภาพ (ไม่
แถลงสุขภาพ) (B) 

การบริการหลังการขาย 
- สื่อโฆษณาที่ เจาะกลุ่ม

ผู้สูงอายุให้มีความเข้าใจ
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แนวทางแผนพัฒนา ปัจจุบัน (พ.ศ. 2563-2565) อนาคต (พ.ศ. 2566-2568) 
การบริการหลังการขาย 
-  การเรียกร้องสินไหม และ

การบริการความช่วยเหลือ
เฉพาะกลุ่มลูกค้า (ผู้สูงอายุ) 

 

ในประกันชีวิตมากขึ้น 
ในสื่ อออน ไลน์ ที่ กลุ่ ม
ผู้สูงอายุเข้าถึงได้อย่าง
ง่าย และสะดวก  

 
ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์สำหรับผู้สูงอายุ เช่น 

แบบประกันแบบบำนาญ  
แบบประกันผู้สูงอายุตาม
ข้อกำหนดคปภ. 6 ข้อ 

ประเภทผลิตภัณฑ์ที่ต้องส่งเสริม
เพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุ 
1.ผลิตภัณฑ์ที่ให้ความคุ้มครอง 
(Protection) ผลิตภัณฑ์ประกัน
สุขภาพ ผลิตภัณฑ์สำหรับผู้สูงวัย  
2.ผลิตภัณฑ์รองรับการเกษียณ 
เช่น การประกันระยะยาว (Long 
Term Care)  

กลยุทธ์ กลยุทธ์ที่สามารถให้ประชาชน
เข้าถึงประกันชีวิตได้เบื้องต้น คือ  
1.เสริมสร้างความรู้และการเข้าถึง
การประกันชีวิต โดยส่งเสริมการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยให้
สอดคล้องกับความต้องการและ
ความเสี่ ยง เพ่ือให้ ผลิตภัณฑ์
ประกันภัยมีความหลากหลาย 
สอดคล้องกับสภาพความเสี่ยง
และความต้องการ  
2. การทำความเข้าใจและ
ต้องการของลูกค้า (Customer 
Centric)  

ก ล ยุ ท ธ์ เ พ่ิ ม เ ติ ม  พั ฒ น า
กระบวนการดำเนินงานต่าง ๆ ให้
เป็นรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์หรือ
ดิ จิทั ลและภาครัฐร่ วมมื อกับ
บริษัท เอกชนในกลุ่ มธุรกิจใน 
Value Chain ของสังคมผู้สูงอายุ  
และส่งเสริมความสามารถในการ
แข่งขันการลดต้นทุน และการ
เติ บ โตอย่ างยั่ งยืนของบริษั ท
ประกันภัย 
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4.2 วิเคราะห์แผนการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตผู้สูงอายุ 
 4.2.1 ในทัศนะของผู้วิจัยมองว่า การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรเข้าสู่ผู้สูงวัย ถือเป็น

โอกาสของธุรกิจประกันภัยในการสร้างรายได้ สิ่งสำคัญที่ผู้วิจัยค้นพบ คือ ธุรกิจประกันภัยจะต้องปรับ

แนวทางในการดำเนินกิจการที่สำคัญใน 3 มิติ คือ 

   4.2.1.1 มิติด้านการดำเนินงาน 

     1) ช่องทางการขาย ปัจจุบันมีอยู่ 7 ช่องทางการจำหน่าย และสามารถจัด

อันดับช่องทางการจัดจำหน่ายที่ดำเนินการในปัจจุบันมากสุดตามลำดับ ดังนี้ 1) ช่องทางการขายผ่าน

ตัวแทนประกันชีวิต 2) ช่องทางการขายผ่านธนาคาร 3) ช่องทางการขายผ่านช่องทางนายหน้า 4) 

ช่องทางการขายผ่านช่องทางโทรศัพท์ 5) ช่องทางการขายผ่านช่องทางดิจิทัล 6) ช่องทางการขายผ่าน

ช่องทางไปรษณีย์ และ 7) ช่องทางการขายผ่านช่องทางอ่ืน ๆ 

     ในมุมมองของผู้วิจัยมีความเห็นสอดคล้องกับช่องทางการจำหน่ายทั้ง 7 ลำดับ

ข้างต้น โดยเฉพาะช่องทางการจำหน่ายใน 3 แรก ซึ่งถือว่าเป็นช่องทางการจำหน่ายหลักของบริษัท

ประชีวิต อย่างไรก็ดี การพิจารณาช่องทางการจำหน่ายอาจมองใน 2 รูปแบบ คือ ช่องทางการ

จำหน่าย และช่องทางการสื่อสารการตลาด กล่าวคือ ช่องทางการจำหน่ายหลักดังกล่าวแล้ว บริษัท

ประกันก็ควรเพิ่มช่องทางการจำหน่ายแบบออนไลน์ผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น เว็บไซด์ และ

แอพพลิเคชั่น เป็นต้น ส่วนช่องทางนการสื่อสารการตลาดที่เป็นแบบปกติทางสื่อโฆษณาต่าง ๆ ก็ควร

เพิ่มช่องทางการสื่อสารผ่านระบบออนไลน์ด้วยเช่นกัน เนื่องจากพฤติกรรมของประชาชนในฐานะที่

เป็นผู้บริโภคได้เปลี่ยนแปลงไปตามการพัฒนาของเทคโนโลยีการสื่อสารทำให้โทรศัพท์มือถือเป็น

ตัวกลางที่สามารถทำให้ทุกคนได้รับรู้ข่างสารต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็วและมากมายผ่านช่องทางสื่อสังคม

ออนไลน์ ซึ่งการดำนเนินงานในการขายและการสื่อสารการตลาดก็ควรดำเนินการให้สอดคล้องกันใน

ทุกรูปแบบที่ต้องการนำเสนอ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดำเนินงานของทั้งสองส่วนนี้ 

     ในขณะที่ การดำเนินงานสำหรับกลุ่มผู้สูงอายุทั้งช่องทางการขายและการ

สื่อสารทางการตลาดก็สามารถนำช่องทางออนไลน์มานำเสนอ เพ่ือขยายช่องทางและการสร้างโอกาส

การรับรู้ให้กับผู้สูงอายุได้เข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้มากขึ้น แต่อย่างไรก็ตาม การจะใช้ช่องทางออนไลน์

เป็นช่องทางสำหรับกลุ่มผู้สูงอายุอาจจะไม่เหมาะสมมากนัก เนื่องจากการสร้างความไว้วางใจและ

ความน่าเชื่อถือของบริษัทประกันชีวิตนั้น ควรใช้ช่องทางการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเป็น

ช่องทางหลัก เพื่อเป็นการสร้างปฏิสัมพันธ์และสามารถให้ข้อมูลต่าง ๆ ร่วมกันระหว่างตัวแทนขาย

กับผู้สูงอายุที่ เป็นกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง ส่วนช่องทางออนไลน์จะเป็นช่องทางเสริมที่เป็น

ตัวกระตุ้นและสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มผู้สูงอายุมากกว่า 
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     2) การพิจารณารับประกัน 

     การพิจารณารับประกันสำหรับผู้สูงอายุควรกำหนดเงื่อนไขที่ไม่ยุ่งยากและ

ซับซ้อนมากนัก เพ่ือให้ตัวแทนขายสามารถนำเสนอและสร้างความสนใจให้แก่ผู้สูงอายุได้พิจารณา

และตัดสินใจทำประกันชีวิตได้ไม่ยากนัก เช่น การไม่ต้องตรวจสุขภาพ การกำหนดวงเงินการเอา

ประกันหรือเบี้ยประกันที่หลากหลายตามความสามารถของผู้สูงอายุแต่ละกลุ่ม ทั้งนี้ เนื่องจาก

ผู้สูงอายุจะมีความเสี่ยงในการเกิดโรคหรืออุบัติเหตุที่ส่งผลต่อทั้งร่างกาย จิตใจ และชีวิตได้ง่าย ซึ่ง

ผู้สูงอายุก็ทราบถึงปัจจัยข้อนี้ จึงอาจเกิดความกังวลว่าเราสามารถจะทำประกันชีวิตได้หรือไม่ 

อย่างไร ประกอบกับความสามารถในการชำระเบี้ยประกันว่ามีความสามารถในระดับไหน ในชณะที่ 

ความต้องการที่จะได้รับผลประโยชน์จากประกันในระดับสูงสุด ดังนั้น หากเงื่อนไขของการพิจารณา

ประกันไม่มีความยุ่งยากและซับซ้อน และสอดรับกับความสามารถในการชำระเบี้ยประกัน ด้วย

ผลประโยชน์ที่จะได้รับสูงสุดจากการประทำประกันแล้ว ก็ย่อมส่งผลให้รูปแบบประกันชีวิตใน

ลักษณะนี้ย่อมสร้างความสนใจให้แก่ผู้สูงอายุและง่ายต่อการตัดสินใจที่จะทำประกันชีวิตของ

ผู้สูงอายุด้วย 

     3) มิติด้านการบริการหลังการขาย 

     การบริการหลังการขายถือว่าเป็นจุดขายที่สร้างความแข็งแกร่งของแต่ละ

บริษัทประกันชีวิต สังเกตได้จากข้อร้องเรียนหรือข้อเสนอแนะต่าง ๆ ก่อนที่จะทำประกันชีวิตไม่ว่าจะ

เป็นกลุ่มประชาชนทั่วไปหรือผู้สูงอายุ โดยได้รับข้อมูลจากตัวแทนขายที่นำเสนอถึงการบริการหลังการ

ขายต่าง ๆ เช่น การให้ความช่วยเหลือและอำนวยความสะดวกในกรณีที่การต้องการยื่นขอสินไหม

ทดแทนจากสาเหตุต่าง ๆ หรือสิทธิประโยชน์อ่ืน ๆ แล้วกลับพบว่าตัวแทนขายหรือบริษัทประกันชีวิต

ไม่ได้ดำเนินการตามที่ได้เคยกล่าวไว้ เป็นต้น ในกรณีนี้ย่อมส่งผลต่อภาพลักษณ์และความไว้วางใจของ

ตราสินค้าอย่างแน่นอน เนื่องจากผู้ทำประกันอาจมองว่าบริษัทประกันชีวิตมีนโยบายแต่ขายประกัน 

โดยไม่สามรถให้ความช่วยเหลือต่าง ๆ ตามที่นำเสนอข้อมูลไว้ โดยเฉพาะกลุ่มผู้สูงอายุด้วยแล้วที่เป็น

กลุ่มเปราะบางที่ต้องการความไว้วางใจและเชื่อมั่นว่าจะสามารถช่วยเหลือตนเองได้เมื่อได้ตัดสินใจ

ทำประกันชีวิตและชำระเบี้ยระกันแล้ว  

     จากกรณีนี้ถือว่าเป็นกรณีตัวอย่างที่พบเห็นหรือรับทราบได้โดยทั่วไป ซึ่งผู้วิจัย 

มีความเห็นว่าบริษัทประกันชีวิตจึงต้องมุ่งสร้างความเชื่อม่ันให้แก่ทั้งบุคลทั่วไป โดยเฉพาะกลุ่ม

ผู้สูงอายุว่ามีการบริการหลังการขายที่ดีและสามารถส่งมอบหรือปฏิบัติให้แก่ลูกค้าทุกกลุ่มได้ และ

การบริการหลังการขายถือเป็นจุดสำคัญในการสร้างความน่าถือและการสร้างโอกาสทางธุรกิจของ
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สังคมผู้สูงอายุ เช่น การที่กลุ่มผู้สูงอายุที่ไม่มีลูกหลานไว้พ่ึงพิงบริษัทประกันชีวิตสามารถเข้ามาเป็นตัว

ช่วยในการดูแลกลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มนี้ได้ 

  4.2.1.2 มิติด้านการผลิตภัณฑ์ 

     ผลักดันการประกันสุขภาพภาคเอกชน (Private Health Insurance) ให้

ประชาชนสามารถเข้าถึงและใช้ประโยชน์จากการประกันสุขภาพมากขึ้น ในราคาที่เหมาะสม เช่น 

การส่งเสริมความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ ขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่เน้นความ

คุ้มครอง (Protection) เช่น ประกันชีวิตหลักคุ้มครองชีวิต ผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ เช่น ประกัน

สุขภาพ ประกันโรคร้ายแรง ที่จ่ายเบี้ยเป็นรายปีจะจ่ายสินไหมกรณีเกิดเหตุ และผลิตภัณฑ์สำหรับผู้

สูงวัยและรองรับการเกษียณมากขึ้น เช่น ประกันแบบบำนาญ รวมถึงศึกษาความเป็นไปได้ในการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ประกันภัยใหม่ เช่น ผลิตภัณฑ์ประกันภัยการดูแลระยะยาว (Long Term Care 

Insurance) เช่น ประกันการดูแลผู้สูงอายุกรณีทุพพภาพ ที่สอดคล้องกับแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัย

ฉบับที่ 4 ในการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่รองรับสังคมผู้สูงอายุ 

   4.2.1.3 มิตดิ้านกลยุทธ์ 

    เสริมสร้างความรู้และการเข้าถึงการประกันชีวิต โดยส่งเสริมการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ประกันภัยให้สอดคล้องกับความต้องการและความเสี่ยง เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ประกันภัยมีความ

หลากหลาย สอดคล้องกับสภาพความเสี่ยงและความต้องการ  ดังนั้นภาครัฐควรร่วมมือกับ

บริษัทเอกชนในกลุ่มธุรกิจใน Value Chain ของสังคมผู้สูงอายุ และส่งเสริมความสามารถในการ

แข่งขัน การลดต้นทุน และการเติบโตอย่างยั่งยืนของบริษัทประกันภัย และปรับปรุงรูปแบบการขาย

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตที่เน้นความคุ้มครอง ผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ และผลิตภัณฑ์สำหรับผู้สูงวัย

และรองรับการเกษียณมากขึ้น และกลยุทธ์ที่สำคัญคือ การบริการหลังขาย  

 จากความคิดเห็นของผู้วิจัย สรุปได้ดังนี้ ธุรกิจประกันชีวิตจะเป็นเครื่องมือทางการเงินอย่าง

หนึ่งที่สามารถเข้ามาช่วยรองรับสังคมผู้สูงอายุได้เป็นอย่างดี โดยการดำเนินงานที่เน้นช่องทางการการ

ขายและช่องทางการสื่อสารการตลาดที่นำเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทมากยิ่งขึ้น แม้ว่าออนไลน์จะเป็น

ส่วนสำคัญ แต่การขายผ่านตัวแทนนั้นยังสำคัญ ซึ่งตัวแทนจะมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าที่มากกว่า ย่อม

ส่งผลต่อการเสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า และในการพิจารณารับประกัน สุขภาพของผู้สูงอายุนั้น

เป็นจุดอ่อนของผู้สูงอายุ หากบริษัทประกันสามารถผ่อนปรนการเรื่องการตรวตสุขภาพ หรือเงื่อนไขท่ี

ไม่ซับซ้อนให้ง่ายต่อการรับประกัน และมีเงื่อนไขอย่างชัดเจน ย่อมจะได้กลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้มาเป็นฐาน

สำคัญในการดำเนินธุรกิจ ที่สำคัญหากบริษัทประกันสามารถสร้างการบริการหลังขายที่สร้างความไว้



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 57 

วางไว้ให้กับกลุ่มผู้สูงอายุได้ อย่างเช่น การจัดกิจกรรมสันทนาการ การพาลูกค้าไปตรวจสุขภาพ  

เป็นต้น เพ่ือสร้างความประทับใจและดึงดูดกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุหันมาให้ความสำคัญกับประกันชีวิต 

และอีกประเด็นที่ สำคัญคือภาครัฐความร่วมมือกับภาคเอกชนมากขึ้น ในการสร้างระบบ  

Silver economy โดยการขยายอายุการเกษียณ และการจ้างงานผู้สูงอายุ เพ่ือให้กลุ่มผู้สูงอายุ  

มีรายได้ และมีกำลังซื้อผลิตภัณฑ์และการบริการประกันชีวิตมากข้ึน 

 

4.3 การปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตจากผลกระทบการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรไทยเข้า
สู่ยุคสังคมผู้สูงอายุ 
ตารางที่  5 สัมภาษณ์ผู้บริหารเกี่ยวกับการปรับตัวของบริษัทประกันชีวิตจากผลกระทบการ
เปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรไทยเข้าสู่ยุคสังคมผู้สูงอายุ 

คำถาม (ก) (ข) (ค) (ง) (จ) (ฉ) บทสรุป 
1.คำว่า "ผูสู้งอายุ" ใน
มุมมองของท่านคือ
อะไร มีผลต่อภาพรวม
ของอุตสาหกรรม
ประกันชีวิตในปัจจบุัน
และอนาคตหรือไม่ 
อย่างไร 

ประชากรมีอายุยืนยาว
ขึ้น 
 
ผลกระทบเชิงบวก 

ประชากรมีอายุยืนยาว
ขึ้น 
 
ผลกระทบเชิงบวก 

ประชากรมีอายุยืนยาว
ขึ้น 
 
ผลกระทบเชิงบวก 

ประชากรมีอายุยืนยาว
ขึ้น 
 
ผลกระทบเชิงบวก 

ประชากรมีอายุยืนยาว
ขึ้น 
 
ผลกระทบเชิงบวก 

ประชากรมีอายุยืนยาว
ขึ้น 
 
ผลกระทบเชิงบวก 

ผู้บริหารมองแนวโน้ม
ของสังคมผู้สูงอายุมี
ผลกระทบต่อธุรกิจ
ประกันชีวิตเป็น
ผลกระทบเชิงบวก 
แบ่งกลุ่มผู้สูงอายุ
กลุ่มเปา้หมายออกเป็น 
2 กลุ่ม คือ 1. กลุ่ม
ผู้สูงอายุ อายุ 60 ปีขึ้น
ไป ท่ีมีความพร้อมดา้น
การเงิน 2. กลุ่มวัย
ทำงาน (ก่อนเกษียณ) 
ซึ่งมีระดับความพร้อม
ท่ีแตกต่างกัน 

2. "สังคมผู้สูงอายุ"ใน
มุมมองของท่านส่งผล
กระทบในด้านใดบ้าง 
เช่น การดำเนินงาน 
ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ 
อย่างไร 

การดำเนนิงาน: 
-ช่องทางการขาย 
-การบริการหลังการ
ขาย 
ผลิตภัณฑ:์ 
-เบี้ยประกันสูงขึ้น 
-มีปัญหาสุขภาพ     
กลยุทธ์: 
-สื่อโฆษณา  

การดำเนนิงาน: 
-ขั้นตอนการพิจารณา
ของลูกค้าสูงอายุ 
เง่ือนไขการรับประกัน 
ผลิตภัณฑ:์ N/A 
กลยุทธ์: 
-แคมเปญ ลูกคา้กลุ่ม
ผู้สูงอายุไม่ได้รับผล
ตอบรับท่ีด ี

การดำเนนิงาน: N/A 
ผลิตภัณฑ:์ 
-ปัญหาสขุภาพ 
กลยุทธ์: 
-สื่อโฆษณา  

การดำเนนิงาน: N/A 
ผลิตภัณฑ:์ 
-ไม่สามารถการันตี
ผลตอบแทนได ้
กลยุทธ์: N/A 

การดำเนนิงาน: 
-ช่องทางการขาย 
-การบริการ 
ผลิตภัณฑ:์ 
-มีปัญหาสุขภาพ ไม่
สามรถซื้อประกันชีวิต
ได ้    
กลยุทธ์: N/A 

การดำเนนิงาน: N/A 
ผลิตภัณฑ:์ 
-เบี้ยประกันสูงขึ้น 
-มีปัญหาสุขภาพ     
กลยุทธ์: 
-สื่อโฆษณา  

สังคมผู้สูงอายุกระทบ
กับธุรกิจประกันชีวิต 3 
ด้าน ดังนี้; 
1.การดำเนินงาน:    
-ช่องทางการขาย 
-เง่ือนไขการพิจารณา
รับประกัน 
-การบริการหลังการ
ขาย 
2.ผลิตภัณฑ์: 
-อายุประชากรมากขึ้น 
เบี้ยประกนัสูงขึ้น 
-อายุมากขึ้นมีปญัหา
สุขภาพ 
3.กลยุทธ์: 
-   ประชาสัมพันธ์ ออก
สื่อโฆษณา แต่ลูกค้า
กลุ่มผู้สูงอายุไม่เห็น
ความสำคัญและไม่
เข้าใจประกันชีวิต   
-เข้าไม่ถึงการรับรู้
ข่าวสาร รวมท้ังสื่อ
ต่างๆ 
-ส่งเสริมกลยุทธ์และ
แคมเปญต่างๆแต่ลูกคา้
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คำถาม (ก) (ข) (ค) (ง) (จ) (ฉ) บทสรุป 
ไม่มีกำลังทรัพย์ในการ
ซื้อประกันชีวิต 

3.จากผลกระทบสังคม
ผู้สูงอายุดังกลา่ว (ข้อ
2.) ส่งผลให้บรษิัทของ
ท่านต้องมีการปรบัตัว
ในด้านใดบา้ง 

การดำเนนิงาน:  
-ปรับการบริการท่ีไม่
ซับซ้อน 
 -เพ่ิม One stop 
service สำหรับกลุม่
ลูกค้าเบาะบาง - การ
บริการท่ีรวดเร็ว และ
ง่ายต่อการติดต่อ 

การดำเนนิงาน:  
-ปรับ Mind set 
ผู้บริหารเมื่อสังคมไทย
เข้าสูส่ังคมผูสู้งอายุ 
จะต้องเริ่มต้นตั้งแต่
ขั้นตอนการดำเนินการ
ขาย                                                 
-ปรับขั้นตอนการซื้อ
ผลิตภัณฑ์จะต้อง
สะดวก ไม่ยุ่งยากและ 
ไม่ซับซ้อนกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย                           
-ปรับแบบฟอร์มต่างๆ 
ท่ีเกี่ยวให้ให้สะดวกและ
ง่ายต่อการใช้งานของ
ลูกค้าผูสู้งอาย ุ

การดำเนนิงาน:  
-ปรับการบริการท่ีไม่
ซับซ้อน   
- มีหน่วยงานดูแลกลุ่ม
ลูกคา้สูงอายุโดยเฉพาะ 

การดำเนนิงาน:  
-ปรับการบริการ โดยมี
หน่วยงานดูแลกลุ่ม
ลูกค้าสูงอายุโดยตรง 
Health insure 
department 

การดำเนนิงาน:  
-ปรับการบริการ โดยมี
หน่วยงานดูแลกลุ่ม
ลูกค้าสูงอายุโดยเฉพาะ 

การดำเนนิงาน:  
-ปรับการบริการ โดยมี
หน่วยงานดูแลกลุ่ม
ลูกค้าสูงอายุโดยเฉพาะ 

การปรับดา้นการ
ดำเนินงาน: 
-    การบริการท่ีไม่
ซับซ้อน ง่ายต่อการ
เข้าถึง และสะดวก 
-ช่องทางการขายท่ี
เหมาะสมกับลูกคา้กลุม่
ผู้สูงอายุ เป็นบุคลท่ีมี
ความเชียวชาญดา้น
ประกันชีวิตและ
ผลิตภัณฑป์ระกันชีวิต 
เข้าพบลูกค้าแบบ Fact 
to Face ใกล้ชิดพูดคยุ
อธิบาย 
-การพัฒนาระบบ
เทคโนโลยี การ
ออกแบบเครื่องมือท่ี
ให้บริการ เช่น 
Application เว็ปไชต์ 
ควรรวมการบริการไว้
ช่องทางเดียวเพ่ือง่าย
ต่อการเข้าถึงและง่าย
ในการใชบ้ริการ 

ผลิตภัณฑ์: 
-ป รั บ เ ง่ื อ น ไข ก า ร
พิจารณา ขยายอายุ
รั บ ป ระกั น จ า ก เดิ ม
บริษัทรับลูกค้าถึงอายุ 
65 ปี อาจะขยาย 75 
เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้า
สูงอายุท่ีมีกำลังซื้อ 

ผลิตภัณฑ์: 
-ปรับผลิตภัณฑ์โดย
ออกแบบตอบโจทย์
กลุ่มลูกคา้ผู้สูงอายุ                             
-ปรับเง่ือนไขกลุม่ลูกคา้
สูงอายุไม่ต้องตรวจ
สุขภาพ 

ผลิตภัณฑ์: 
-ปรับผลิตภัณฑ์ท่ีอายุ
ความคุ้มครอง
ระยะเวลาสั้นๆ   1.2 
ปรับผลิตภัณฑ์ให้มี
ความหลากหลาย เน้น
ความคุ้มครอง และ
ลงทุนระยะเวลา 5-10 
ป ี

ผลิตภัณฑ:์ 
-ปรับผลิตภัณฑ์เน้น
สุขภาพ Protection        
- ปรับเงือนไขการ
รับประกันลูกค้าสูงอายุ          
 -เพ่ิมผลิตภัณฑ์ Long 
term care 

ผลิตภัณฑ:์ 
-ปรับผลิตภัณฑ์เน้น
สุขภาพ Protection 
และเน้นการลงทุนระยะ
สั้น 
 ปรับเงือนไขการ
รับประกันลูกค้าสูงอายุ           
 - เพ่ิมผลิตภัณฑ์ Long 
term care 

ผลิตภัณฑ:์ 
-ปรับผลิตภัณฑ์เน้น
สุขภาพ Protection 
และเน้นการลงทุนระยะ
สั้น      

การปรับดา้น
ผลิตภัณฑ:์ 
- ปรับออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ท่ีขยายอายุ
การรับประกัน 
-ปรับรับประกันโดยไม่
ต้องตรวจสุขภาพ หรือ
ตอบคำถามสุขภาพ 
-ปรับอัตราเบี้ยประกัน
ไม่สูงเกินความสามารถ
กลุ่มผู้สูงอาย ุ
- ออกแบบประกันท่ีมี
ความหลากหลากหลาย
ตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้า เชน่ 
เน้นผลิตภัณฑ์สุขภาพ 
และผลิตภัณฑ์ long 
term care การดูแล
ระยะยาว                      

กลยุทธ์:                                                  
-กลยุทธ์การรับฟัง
ความคิดเห็นของลูกคา้ 
และเข้าใจความ
ต้องการของลูกค้า 
(Customer centric) 

กลยุทธ์:                                                     
-กลยุทธ์เชิงรุก 
นำเสนอตรงผลิตภัณฑ์
และส่งเสริมการบริการ
ออนไลน์ ผ่านตัวแทน 

กลยุทธ์:                                                  
-จูงใจให้ลูกค้าเขา้มาใช้
บริการประกันชีวิต 
ผ่านกิจกรรม และสื่อ
โฆษณษา 

กลยุทธ์:                                                  
-ส่งเสริมการขาย
ประกันสขุภาพ โรค
ร้ายแรง 

กลยุทธ์:                                                  
-กลยุทธ์เชิงรุก 
นำเสนอตรง ผา่น
ตัวแทน   
- ออกสือ่โฆษณาท่ี
เข้าใจง่ายต่อกลุ่มลูกค้า
ผู้สูงอาย ุ

กลยุทธ์:                                                  
-เสริมสรา้งความรู้
ความเขา้ใจประชากร 
และกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายด้วยสื่อ
ประชาสัมพันธ์             
-กลยุทธ์แคมเปญ 
กิจกรรมส่งเสริมการ
สำหรับกลุ่มลูกคา้
สูงอาย ุ
 
 
 

การปรับดา้นกลยุทธ์: 
-ทำความเขา้ใจ
ความรู้สึกของลูกคา้ 
และความต้องการ 
(Customer Centric)    
-มีหน่วยงานท่ีดแูล
ลูกค้าตาม segment 
โดยเฉพาะผู้สูงอายุ   
-ใช้กลยุทธ์เชิงรุก 
นำเสนอผลิตภัณฑ์ตรง 
ผ่านช่องทางการขายท่ี
หลากหลาย 
-ให้ความรู้เกี่ยวกับ
ประกันชีวิตตั้งแต่อยู่
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คำถาม (ก) (ข) (ค) (ง) (จ) (ฉ) บทสรุป 
ในช่วงวัยทำงานเพ่ือ
ตระหนักถึง
ความสำคัญของ
ประกันชีวิต  
 

4.หากบริษัทไม่ปรับตัว
เพ่ือรองรับการ
เปลี่ยนแปลงใน
ปัจจุบันและอนาคต 
ท่านคิดว่าจะส่งผล
กระทบต่อองค์การ
อย่างไรบา้ง 

-สูญ เสี ย โอกาสท า ง
ธุ ร กิ จ  เมื่ อ สั ด ส่ ว น
ประชากรสูงอายุมาก
ขึ้น  ถือเป็นขุมทรัพย์
ทางธุรกิจโดยเฉพาะ 
ห าก ไม่ ป รับ ตั ว ก็ จ ะ
สูญเสียโอกาส 

- สูญเสียโอกาสทาง
ธุรกิจ หากบริษัท
ประกันชีวิตไมป่รับตัว
ให้เข้ากับสถาณการณ์
สังคมผู้อายุ บริษัทอ่ืน 
หรือคู่แข้งปรับก็จะทำ
ให้เสียอากสทางธุรกิจ                                                    
- ไม่สามารถแข่งขันได้ 
บริษัทประกันชีวิตท่ีไม่
ปรับตัวจะตกเป็นเหยื่อ
ของการเปลีย่นแปลง 
ซึ่งส่งผลทำให้ไม่
สามารถแข้งขันได้ใน
ธุรกิจ 

- สูญเสียโอกาสทาง
ธุรกิจ เพราะถือเเป็น
โอกาสทางธุรกิจ ใน
กลุ่มคนท่ีมีกำลังทรัพย์
ในการซื้อ คนสูงอายุ
กลุ่มนี้จะว่ิงเขา้หา
ประกันเพ่ือซื้อ                           
- ไม่สามาแข่งขันได้ 
คู่แข่งในธุรกิจประกัน
ชีวิตมีเยอะ ถ้าไม่
ปรับตัวก็จะไมส่ามารถ
ขายผลิตภํณฑใ์ห้กลุ่ม
ลูกค้าสูงอายุได้   

- ไม่สามารถแข่งขันได้ 
บริษัทท่ีไม่ปรับตัว
อาจจะส่งผลให้ลูกคา้
น้องลง และบริษัท
ประกันอาจจะถูกควบ
รวม หรืออาจขายท้ิง 
เพราะหากไม่ปรับ เช่น 
SCB Life กับ FWD 
และท่ีสำคญัธุริกจ
ประกันชีวิต มี
ตัวกำหนดเรื่องทิศทาง
นโยบายท่ีต้องงปฎิบัติ
ตาม คปภ. และเรื่อง
ของการดูทิศทาง
เศรษฐกิจควบคู ่

- ไม่สามารถแข่งขันได้ 
เพราะเมื่อกลุม่ลูกคา้
กลุ่มนี้มีขนาดใหญ่ขึน้
ความต้องการมากขึ้น 
บริษัทใดท่ีปรับตัวก่อน
ก็จะได้กลุ่มลูกคา้
เหล่านี้ไป 

- ไม่สามารถแข่งขันได้ 
หากบริษัทชีวิตอ่ืนๆ มี
การปรับตัวด้วยการ
ออกผลิตภัณฑ์ท่ี
หลากหลายตอบโจทย์
ลูกค้ากลุม่สูงอายไุด้
ตามความต้องการ ก็จะ
ให้บริษัทไม่สามารถท่ี
จะแข่งขันกับคู่แข่งได ้

หากธุรกิจประกันชีวิต
ไม่ปรับตัวจะส่งต่อ
ธุรกิจ:                                                          
- สูญเสียโอกาสทาง
ธุรกิจ ดังนี้                                                                                    
เมื่อประชากรสูงอายุ
เพ่ิมมากขึ้น แต่การ
ดำเนินงาน ผลิภัณฑ์
ของธุรจิและกลยุทธ์ไม่
เหมาะสมกับกลุ่มลู
ดค้ากลุ่มนี้ ไม่สามารถ
ตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้าได้ ก็
จะทำให้เสียโอกาส 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกลุ่ม
ลูกค้าสูงอายุท่ีมีกำลัง
ทรัพย์ในการซื้อ                                                                               
- ไม่สามารถแข่งขันได้ 
ดังนี้                                                                                     
หากบริษัทชีวิตอ่ืนๆ มี
การปรับตัวด้วยการ
ออกผลิตภัณฑ์ท่ี
หลากหลายตอบโจทย์
ลูกค้ากลุม่สูงอายไุด้
ตามความต้องการ ก็จะ
ให้บริษัทไม่สามารถท่ี
จะแข่งขันกับคู่แข่งได้                                                    
สรุปของผู้ศึกษา การ
ปรับตัวของธุรกิจ
ประกันชีวิต หากไม่
ปรับตัวให้เข้ากบั
สถานการณ์การ
เปลี่ยนแปลงโครงทาง
สังคมของประชากร
ผู้สูงอายุ ส่งผลทำให้
ธุรกิจประกันท่ีไม่
ปรับตัวต่ออการเปลีย่น
จะสูญเสียโอกาสการ
ได้มาซึงลูกค้าและการ
แข่งขันทางการตลาด 
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4.4 ผลสัมภาษณ์ 
 คำถามที่  1. คำว่า "ผู้ สู งอายุ " ในมุมมองของท่านคืออะไร มีผลต่อภาพรวมของ

อุตสาหกรรมประกันชีวิตในปัจจุบันและอนาคตหรือไม่ อย่างไร 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ก.)  

 - ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้น และเป็นผลกระทบเชิงบวก  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ข.)  

 - ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้น และเป็นผลกระทบเชิงบวก  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ค.)  

 - ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้น และเป็นผลกระทบเชิงบวก  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ง.)  

 - ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้น และเป็นผลกระทบเชิงบวก  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ จ.)  

 - ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้น และเป็นผลกระทบเชิงบวก  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ฉ.)  

 - ประชากรมีอายุยืนยาวขึ้น และเป็นผลกระทบเชิงบวก  

 บทสรุป ผู้บริหารมองแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุมีผลกระทบต่อธุรกิจประกันชีวิตเป็น

ผลกระทบเชิงบวก แบ่งกลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1. กลุ่มผู้สูงอายุ อายุ 60 ปี

ขึ้นไป ที่มีความพร้อมด้านการเงิน 2. กลุ่มวัยทำงาน (ก่อนเกษียณ) ซึ่งมีระดับความพร้อมที่แตกต่าง

กัน 

 คำถามที่ 2. "สังคมผู้สูงอายุ"ในมุมมองของท่านส่งผลกระทบในด้านใดบ้าง เช่น การ

ดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ อย่างไร 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ก.)  
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 - ด้านการดำเนินงาน ประกอบด้วย ช่องทางการขาย การบริการหลังการขาย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย เบี้ยประกันสูงขึ้น มีปัญหาสุขภาพ ด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วย สื่อโฆษณา  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ข.)  

 - ด้านการดำเนินงาน ประกอบด้วย ขั้นตอนการพิจารณาของลูกค้าสูงอายุ เงื่อนไขการ

รับประกัน ด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วย แคมเปญ ลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุไม่ได้รับผลตอบรับที่ดี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีประเด็นปัญหา  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ค.) 

 - ด้านการดำเนินงาน ไม่มีประเด็นปัญหา ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ปัญหาสุขภาพ 

ด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วย สื่อโฆษณา  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ง.) 

 - ด้านการดำเนินงาน ไม่มีประเด็นปัญหา ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ไม่สามารถ 

การันตีผลตอบแทนได้ ด้านกลยุทธ์ ไม่มีประเด็นปัญหา 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ จ.) 

 - ด้านการดำเนินงาน  ประกอบด้วย ช่องทางการขาย  การบริการ ด้านผลิตภัณฑ์  

ประกอบด้วย มีปัญหาสุขภาพ ไม่สามรถซื้อประกันชีวิตได้ ด้านกลยุทธ์ ไม่มีประเด็นปัญหา  

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ฉ.) 

 - ด้านการดำเนินงาน ไม่มีประเด็นปัญหา ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย เบี้ยประกันสูงขึ้น 

มีปัญหาสุขภาพ ด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วย สื่อโฆษณา  

 บทสรุป สังคมผู้สูงอายุกระทบกับธุรกิจประกันชีวิต 3 ด้าน ดังนี้ 

 1. ด้านการดำเนินงาน ประกอบด้วย ช่องทางการขาย เงื่อนไขการพิจารณารับประกัน การ

บริการหลังการขาย  

 2. ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย อายุประชากรมากขึ้น เบี้ยประกันสูงขึ้น อายุมากขึ้นมี

ปัญหาสุขภาพ 
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 3. ด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วย การประชาสัมพันธ์ที่ออกสื่อโฆษณา แต่ลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุไม่

เห็นความสำคัญและไม่เข้าใจประกันชีวิต เข้าไม่ถึงการรับรู้ข่าวสาร รวมทั้งสื่อต่าง ๆ และส่งเสริมกล

ยุทธ์และแคมเปญต่างๆแต่ลูกค้าไม่มีกำลังทรัพย์ในการซื้อประกันชีวิต 

 ช้อ 3. จากผลกระทบสังคมผู้สูงอายุดังกล่าว (ข้อ2.) ส่งผลให้บริษัทของท่านต้องมีการ

ปรับตัวในด้านใดบ้าง 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ก.) 

 - ด้านการดำเนินงาน คือ ปรับการบริการที่ไม่ซับซ้อน เพ่ิม One stop service สำหรับ

กลุ่มลูกค้าเบาะบาง การบริการที่รวดเร็ว และง่ายต่อการติดต่อ  

 - ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ปรับเงื่อนไขการพิจารณา ขยายอายุรับประกันจากเดิมบริษัทรับลูกค้า

ถึงอายุ 65 ปี อาจะขยาย 75 เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้าสูงอายุที่มีกำลังซื้อ 

 - ด้านกลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า และเข้าใจความต้องการของ

ลูกค้า (Customer centric) 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ข.) 

 - ด้านการดำเนินงาน คือ ปรับ Mind set ผู้บริหารเมื่อสังคมไทยเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ จะต้อ

เริ่มต้นตั้งแต่ขั้นตอนการดำเนินการขาย ปรับขั้นตอนการซื้อผลิตภัณฑ์จะต้องสะดวก ไม่ยุ่งยากและ 

ไม่ซับซ้อนกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และปรับแบบฟอร์มต่างๆ ที่เกี่ยวให้ให้สะดวกและง่ายต่อการใช้งาน

ของลูกค้าผู้สูงอายุ 

 - ด้านผลิตภัณฑ์  คือ ปรับผลิตภัณฑ์ โดยออกแบบตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าผู้ สู งอายุ                             

ปรับเงื่อนไขกลุ่มลูกค้าสูงอายุไม่ต้องตรวจสุขภาพ 

 - ด้านกลยุทธ์ คือ กลยุทธ์เชิงรุก นำเสนอตรงผลิตภัณฑ์และส่งเสริมการบริการออนไลน์ 

ผ่านตัวแทน 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ค.) 

 - ด้านการดำเนินงาน คือ ปรับการบริการที่ไม่ซับซ้อน และมีหน่วยงานดูแลกลุ่มลูกค้า

สูงอายุโดยเฉพาะ  
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 - ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ปรับผลิตภัณฑ์ที่อายุความคุ้มครองระยะเวลาสั้นๆ   1.2 ปรับ

ผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย เน้นความคุ้มครอง และลงทุนระยะเวลา 5-10 ปี 

 - ด้านกลยุทธ์ คือ จูงใจให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการประกันชีวิต ผ่านกิจกรรม และสื่อโฆษณษา 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ง.) 

 - ด้านการดำเนินงาน คือ ปรับการบริการ โดยมีหน่วยงานดูแลกลุ่มลูกค้าสูงอายุโดยตรง 

Health insure department  

 - ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ปรับผลิตภัณฑ์เน้นสุขภาพ Protection ปรับเงือนไขการรับประกัน

ลูกค้าสูงอายุ และเพ่ิมผลิตภัณฑ์ Long term care 

 - ด้านกลยุทธ์ คือ ส่งเสริมการขายประกันสุขภาพ โรคร้ายแรง 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ จ.) 

 - ด้านการดำเนินงาน คือ ปรับการบริการ โดยมีหน่วยงานดูแลกลุ่มลูกค้าสูงอายุโดยเฉพาะ  

 - ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ปรับผลิตภัณฑ์เน้นสุขภาพ Protection และเน้นการลงทุนระยะสั้น 

ปรับเงือนไขการรับประกันลูกค้าสูงอายุ และเพ่ิมผลิตภัณฑ์ Long term care 

 - ด้านกลยุทธ์ คือ กลยุทธ์เชิงรุก นำเสนอตรง ผ่านตัวแทน ออกสือ่โฆษณาที่เข้าใจง่ายต่อ

กลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ฉ.) 

 - ด้านการดำเนินงาน คือ ปรับการบริการ โดยมีหน่วยงานดูแลกลุ่มลูกค้าสูงอายุโดยเฉพาะ 

 - ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ปรับผลิตภัณฑ์เน้นสุขภาพ Protection และเน้นการลงทุนระยะสั้น      

 - ด้านกลยุทธ์ คือ เสริมสร้างความรู้ความเข้าใจประชากร และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วยสื่อ

ประชาสัมพันธ์ และกลยุทธ์แคมเปญ กิจกรรมส่งเสริมการสำหรับกลุ่มลูกค้าสูงอายุ 

 สรุป ด้านการปรับด้านการดำเนินงาน คือ การบริการที่ไม่ซับซ้อน ง่ายต่อการเข้าถึง และ

สะดวก ช่องทางการขายที่เหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ  เป็นบุคลที่มีความเชี่ยวชาญด้านประกัน

ชีวิตและผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต เข้าพบลูกค้าแบบ Fact to Face ใกล้ชิดพูดคุยอธิบาย และการ
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พัฒนาระบบเทคโนโลยี การออกแบบเครื่องมือที่ให้บริการ เช่น Application เว็ปไชต์ ควรรวม

การบริการไว้ช่องทางเดียวเพื่อง่ายต่อการเข้าถึงและง่ายในการใช้บริการ 

 ด้านการปรับด้านผลิตภัณฑ์ คือ ปรับออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ขยายอายุการรับประกัน  

ปรับรับประกันโดยไม่ต้องตรวจสุขภาพ หรือตอบคำถามสุขภาพ ปรับอัตราเบี้ยประกันไม่สูงเกิน

ความสามารถกลุ่มผู้สูงอายุ และออกแบบประกันที่มีความหลากหลากหลายตอบโจทย์ความต้องการ

ของลูกค้า เช่น เน้นผลิตภัณฑ์สุขภาพ และผลิตภัณฑ์ long term care การดูแลระยะยาว                      

 ด้านกลยุทธ์ คือ ทำความเข้าใจความรู้สึกของลูกค้า และความต้องการ (Customer 

Centric) มีหน่วยงานที่ดูแลลูกค้าตาม segment โดยเฉพาะผู้สูงอายุ ใช้กลยุทธ์เชิงรุก นำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ตรง ผ่านช่องทางการขายที่หลากหลาย และให้ความรู้เกี่ยวกับประกันชีวิตตั้งแต่อยู่ในช่วง

วัยทำงานเพ่ือตระหนักถึงความสำคัญของประกันชีวิต  

 ข้อ 4. หากบริษัทไม่ปรับตัวเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงในปัจจุบันและอนาคต ท่านคิดว่า

จะส่งผลกระทบต่อองค์การอย่างไรบ้าง 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ก.) 

 - สูญเสียโอกาสทางธุรกิจ เมื่อสัดส่วนประชากรสูงอายุมากขึ้น ถือเป็นขุมทรัพย์ทางธุรกิจ

โดยเฉพาะ หากไม่ปรับตัวก็จะสูญเสียโอกาส 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ข.) 

 - สูญเสียโอกาสทางธุรกิจ หากบริษัทประกันชีวิตไม่ปรับตัวให้เข้ากับสถาณการณ์สังคมผู้

อายุ บริษัทอ่ืน หรือคู่แข้งปรับก็จะทำให้เสียอากสทางธุรกิจ                                                    

 - ไม่สามารถแข่งขันได้ บริษัทประกันชีวิตที่ไม่ปรับตัวจะตกเป็นเหยื่อของการเปลี่ยนแปลง 

ซึ่งส่งผลทำให้ไม่สามารถแข้งขันได้ในธุรกิจ 

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ค.) 

 - สูญเสียโอกาสทางธุรกิจ เพราะถือเเป็นโอกาสทางธุรกิจ ในกลุ่มคนที่มีกำลังทรัพย์ในการ

ซื้อ คนสูงอายุกลุ่มนี้จะวิ่งเข้าหาประกันเพื่อซื้อ                           

  - ไม่สามารถแข่งขันได้ คู่แข่งในธุรกิจประกันชีวิตมีเยอะ ถ้าไม่ปรับตัวก็จะไม่สามารถขาย

ผลิตภัณฑ์ให้กลุ่มลูกค้าสูงอายุได้   
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 (ผู้ให้สัมภาษณ์ จ.) 

 - ไม่สามารถแข่งขันได้ บริษัทที่ไม่ปรับตัวอาจจะส่งผลให้ลูกค้าน้องลง และบริษัทประกัน

อาจจะถูกควบรวม หรืออาจขายทิ้ง เพราะหากไม่ปรับ เช่น SCB Life กับ FWD และที่สำคัญธุรกิจ

ประกันชีวิต มีตัวกำหนดเรื่องทิศทางนโยบายที่ต้องงปฎิบัติตาม คปภ. และเรื่องของการดูทิศทาง

เศรษฐกิจควบคู ่

 (ผู้ให้สัมภาษณ์ ฉ.) 

 - ไม่สามารถแข่งขันได้ เพราะเมื่อกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้มีขนาดใหญ่ขึ้นความต้องการมากขึ้น 

บริษัทใดท่ีปรับตัวก่อนก็จะได้กลุ่มลูกค้าเหล่านี้ไป 

 - ไม่สามารถแข่งขันได้ หากบริษัทชีวิตอ่ืนๆ มีการปรับตัวด้วยการออกผลิตภัณฑ์ที่

หลากหลายตอบโจทย์ลูกค้ากลุ่มสูงอายุได้ตามความต้องการ ก็จะให้บริษัทไม่สามารถที่จะแข่งขันกับ

คู่แข่งได ้

 

 บทสรุป หากธุรกิจประกันชีวิตไม่ปรับตัวจะส่งต่อธุรกิจ 

 สูญเสียโอกาสทางธุรกิจ ดังนี้  เมื่อประชากรสูงอายุเพ่ิมมากขึ้น แต่การดำเนินงาน  

ผลิภัณฑ์ของธุริจและกลยุทธ์ไม่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ ไม่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของ

ลูกค้าได้ ก็จะทำให้เสียโอกาส โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มลูกค้าสูงอายุที่มีกำลังทรัพย์ในการซื้อ 

 ไม่สามารถแข่งขันได้ ดังนี้ หากบริษัทชีวิตอ่ืนๆ มีการปรับตัวด้วยการออกผลิตภัณฑ์ที่

หลากหลายตอบโจทย์ลูกค้ากลุ่มสูงอายุได้ตามความต้องการ ก็จะให้บริษัทไม่สามารถที่จะแข่งขันกับ

คู่แข่งได้                                                     

 สรุปของผู้ศึกษา การปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิต หากไม่ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์

การเปลี่ยนแปลงโครงทางสังคมของประชากรผู้สูงอายุ ส่งผลทำให้ธุรกิจประกันที่ไม่ปรับตัวต่อการ

เปลี่ยนจะสูญเสียโอกาสการได้มาซึ่งลูกค้าและการแข่งขันทางการตลาด   
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา 

 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือศึกษาแนวโน้มของสังคม

ผู้สูงอายุในปัจจุบันที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิตและศึกษา

การปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของการเข้าสู่สังคมผู้อายุ  

 ดำเนินการวิจัยจากการกำหนดประชากรในการวิจัยเป็นบริษัทประกันชีวิตทั้งหมด 22 บริษัท 

และกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริหารระดับสูงของบริษัทประกันชีวิต จำนวน 5 คน และผู้บริหารระดับสูง

ธุรกิจประกันชีวีตในวัยเกษียณ 1 คน รวมทั้งสิ้น 6 คน โดยใช้แนวทางการสัมภาษณ์เชิงลึกลักษณะ   

กึ่ งโครงสร้าง (Semi-Structured Inter-view) แบบปลายเปิด (Open-End Question) และได้

ดำเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุ่มตัวอย่าง แล้วนำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์

เนื้อหา (Content Analysis) และสรุปสะสม (Cumulative Summarization Technique) 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
 5.1.1 แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และ 

กลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต 

   ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกถึงแนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันที่ส่งผลต่อการ

ดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต ปรากฏว่า สามารถแบ่งกลุ่มผู้สูงอายุเป็น     

3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่มีความพร้อมระดับสูง (เกษียณอย่างสำราญ) เป็นกลุ่มที่มีเงินออม 

สามารถทำประกันชีวิตได้ กลุ่มที่ 2 กลุ่มที่มีความพร้อมระดับปานกลาง ไม่เดือดร้อน ไม่ต้องพ่ึงพิง

ลูกหลานและมีเงินเก็บจากวัยทำงาน เพียงพอที่จะแบ่งมาลงทุนหรือออมกับประกันชีวิต และกลุ่มที่ 3 

กลุ่มที่ต้องพ่ึงพิงลูกหลาน ไม่มีรายได้อยู่ได้ด้วยเงินสวัสดิการของภาครัฐและลูกหลาน  

 ดังนั้น กลุ่มผู้สูงอายุที่เป็นเป้าหมายของธุรกิจประกันชีวิต คือ กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่มีความพร้อม

ในฐานะทางการเงินและกลุ่มที่ 2 ที่สนใจการออมเงินและการลงทุนผ่านประกันชีวิต แต่สำหรับกลุ่มที่ 

3 กลุ่มที่ยังต้องพ่ึงพิงลูกหลาน ไม่มีรายได้ อยู่ได้ด้วยเงินสวัสดิการของภาครัฐและลูกหลาน ภาครัฐ

ควรเข้ามาร่วมมือกับภาคธุรกิจเอกชนกระตุ้นหรือช่วยเหลือให้ประชากรกลุ่มนี้มีสวัสดิการประกันชีวิต

 สำหรับผลกระทบที่เก่ียวกับการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ ที่จะต้องเปลี่ยนแปลง

ไปเพื่อรองรับกลุ่มลูกค้ากลุ่ม ปรากฏผล ดังนี้  
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   5.1.1.1 การดำเนินงานในด้านช่องทางในการจำหน่ายกับลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ ควร

มีขั้นตอนที่ไม่ซับซ้อนและยุ่งยากจนเกินไป เพราะจะทำให้เกิดความสับสนในการรับข้อมูล ตลอดจน

ไปถึงขั้นตอนการพิจารณารับประกันกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ เพราะกลุ่มลูกค้าปัจจุบันของธุรกิจประกัน

ชีวิตส่วนใหญ่จะเป็นประชากรช่วงวัยทำงานอายุประมาณ 30-50 ปี  

   5.1.1.2 การดำเนินงานในด้านผลิตภัณฑ์สำหรับลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุ เนื่องจากก

ลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุเมื่อมีอายุมากขึ้นก็มักจะมีปัญหาสุขภาพและโรคต่าง ๆ ตามมามากมาย ดังนั้น 

บริษัทประกันชีวิตควรพิจาณาการคิดคำนวณอัตราเบี้ยประกันใหม่ เพราะเนื่องจากอัตราเบี้ยประกัน

ได้คิดคำนวณจาก 3 ปัจจัยหลัก คือ อัตรามรณะ อัตราดอกเบี้ย ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 

นอกจากนี้ สถานการณ์ปัจจุบันเกี่ยวกับอัตราดอกเบี้ยที่ไม่คงที่จากสภาพวะเศรษฐกิจ ก็อาจต้องมา

พิจารณาเรื่องการจ่ายผลประโยชน์ตอบแทน รวมถึงขอบเขตของการประกันให้กับลูกค้าในการออก

และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกกับกลุ่มผู้สูงอายุ 

    5.1.1.3 การดำเนินงานในด้านกลยุทธ์ โดยต้องมุ่งเน้นการสื่อสารและการสร้าง

ความเข้าใจ ถึงความสำคัญของการทำประกันชีวิตในช่วยวันหลังเกษยีณ รวมถึงการให้ความสำคัญกับ

การวางแผนทั้งก่อนและหลังการเกษียณให้มากขึ้น ตามมุมมองของผู้บริหารบริษัทประกันชีวิตกับ

บริบทของสังคมไทยที่เปลี่ยนไปว่าประชากรไทยไม่ได้เห็นความสำคัญของประกันชีวิตและไม่ได้วาง

แผนการเกษียณ หรือออมเงินผ่านประกันชีวิตมากนัก เนื่องจากอาจมองว่าในช่วงวัยทำงานของตนที่มี

สวัสดิการ หรือประกันสังคมจากสถานที่ทํางานก็น่าเพียงพอแล้ว และผู้สูงอายุยังมีความเชื่อว่าบุตร

หลานจะต้องเลี้ยงดูให้สามารถพึงพาคนในครอบครัวได้ อีกทั้งผู้สูงอายุยังมองว่าการทําประกันชีวิต

เป็นภาระและสิ้นเปลือง จึงไม่ได้เห็นถึงผลประโยชน์ที่จะควรได้รับจากการทำประกันชีวิตในอนาคต 

 5.1.2 การปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของการเข้าสู่  

สังคมผู้อายุ 

   5.1.2.1 การปรับตัวในด้านการดำเนินงาน โดยเฉพาะช่องในการนำเสนอผลิตภัณฑ์

เนื่องจากกลุ่มลูกค้าคือผู้สูงอายุ ดังนั้น การเสนอแบบตัวต่อตัว (Face to Face) จะเป็นรูปแบบที่ดี

รูปแบบหนึ่ง เนื่องจากผู้เสนอขายต้องใช้การอธิบายร่วมการการเสนอข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวข้องได้อย่าง

ครบถ้วน ให้ลูกค้าเข้าใจในรายละเอียดและเงื่อนไขต่าง ๆ ของการทำประกันชีวิต ในขณะเดียวกัน 

สำหรับการสื่อสารทางการตลาดโดยรวมนั้น บริษัทประกันชีวิตก็ควรมีช่องทางในการสื่อสารและการ

จัดจำหน่ายที่หลากหลาย โดยต้องปรับให้เหมาะเข้ากับสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงของระบบ
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เศรษฐกิจดิจิทัลให้มากขึ้นทั้งช่องการปกติ และช่องทางออนไลน์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในแพล็ต

ฟอร์มต่าง ๆ และเว็บไซด์ รวมถึงเปิดโอการให้ลูกค้าหรือผู้ที่สนใจสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์และข้อมูล

เกี่ยวกับบริษัทได้ผ่านช่องทางลูกค้าสัมพันธ์ หรืออาจจะติดต่อโดยตรงกับบริษัทได้  

   5.1.2.2 การปรับตัวในด้านผลิตภัณฑ์ใหม่ ที่สามารถตอบโจทย์ควาต้องการกับ

ผู้สูงอายุทั้งในระดับบบุคลลและภายรวมในบริบทของสังคมผู้สูงอายุที่เกิดขึ้นด้วย เช่น การออกแบบ

ผลิตภัณฑ์การประกันระยะยาว (Long Term Care Product) มุ่งเน้นการให้ความคุ้มครอง 

ผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพ ผลิตภัณฑ์สำหรับผู้สูงวัยและรองรับการเกษียณทั้งในระยะสั้นและ 

ระยะยาว พร้อมกับพิจารณาเงื่อนไขให้ครอบคลุมตั้งแต่การซื้อประกันภัย เช่น ต้องมีการตรวจสุขภาพ

ก่อนหรือไม่ การคุ้มครองตามโรคต่าง ๆ เบี้ยประกันและการชำระเบี้ย และผลตอบแทนที่สอดรับกับ

ความต้องการของผู้สูงอายุในแต่ละกลุ่ม 

   5.1.2.3 การปรับตัวในด้านกลยุทธ์ โดยเฉพาะการสร้างการรับรู้ (Awareness) ให้

ผู้สูงอายุได้เข้าใจถึงความสำคัญและความจำเป็นในการทำประกันชีวิต โดยเฉพาะในกลุ่มผู้สูงอายุ 

ที่ถือว่าเป็นกลุ่มเปราะบางและมีจำนวนที่เพิ่มขึ้นสอดรับกับบริบทของสังคมที่ได้เปลี่ยนไปเป็นสังคม

ผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์แล้ว โดยที่บริษัทประกันชีวิตเองก็จำเป็นต้องทำศึกษาและทำความเข้าใจ

พฤติกรรมการใช้สินค้าและบริการของผู้สูงอายุก่อนว่ามีลักษณะเป็นอย่างไร  (Customer 

Centric) เพ่ือที่จะได้พัฒนาสินค้าและบริการที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า ด้วยการทำวิจัย

ทางการตลาดให้ได้ข้อมูลจากการวิเคราะห์ในเชิงลึกที่มีนัยสำคัญ เพ่ือจะได้นำมาเป็นแนวทางในการ

ปรับปรุงและพัฒนาทั้งผลิตภัณฑ์ ตลอดจนการดำเนินงานต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพและเกิดการรับรู้ที่

ดีสู่ความพึงพอใจของลูกค้าในอนาคตได้  

 จากผลสรุปการศึกษาข้างต้น นำไปสู่การเชื่อมโยงระหว่างแนวคิดของผู้บริหารกับผู้ศึกษา 

สามารถสรุปเป็นแผนพัฒนาใน 3 มิติ เพ่ือการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตรองรับสังคมผู้สูงอายุ ตาม

ตารางที ่6 ดังนี้ 
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ตารางท่ี 6 สรุปแนวคิดจากการศึกษาการปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิต 
(Immediately Action 

Plan)  
แนวคิดแผนพัฒนาระยะสั้น 

(Plan for the future) 
แนวคิดเพื่ออนาคต 

(Long Term Plan)  
แนวคิดแผนพัฒนาระยะยาว 

1. การดำเนินงานควรมี
ขั้นตอนที่ไม่ซับซ้อน
และไมยุ่่งยาก  

2. ช่องทางการขายที่
เหมาะสมแบบตัวต่อ
ตัว (Face to Face) 
และผ่านช่องทาง
ตัวแทน 

3. ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่
เน้นการคุ้มครอง
สุขภาพ คุ้มครองระยะ
สั้นและระยะยาว 

4. มุ่งเน้นการสื่อสารและ
การสร้างความเข้าใจ 
ถึงความสำคัญของการ
ทำประกันชีวิตในช่วง
วัยหลังเกษียณ  

5. การนำเทคโลยีเข้ามา
เป็นเครื่องมือในการ
บริการกลุ่มลูกค้า
สูงอาย ุ 

6. มีหน่วยงานเฉพาะ
สำหรับการบริการกลุ่ม
ลูกค้าผู้สูงอายุ  
 

1. ขั้นตอนการพิจารณา
รับประกันกลุ่มลูกค้า
ผู้สูงอายุ (ไม่ต้องแถลง
สุขภาพ)  

2. การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่มีการการัน
ตีผลตอบแทน 
(ประกันภัยแบบ
บำนาญ)  

3. การบริการหลังการ
ขายโดยมีหน่วยงาน
บริการเฉพาะให้กับ
กลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ 
(Health 
Development) 
 

 

1. ผลิตภัณฑ์การประกัน
ระยะยาว (Long 
term care) ผลิตภัณฑ์
ที่ดูแลผู้สูงอายุ  

2. การส่งเสริมความรู้
ความเข้าใจให้กับกลุ่ม
ผู้สูงอายุในผลิตภัณฑ์ 
และความรู้เกี่ยวกับ
ประกันชีวิต 

3. การผลักดันกลุ่ม
ผู้สูงอายุที่ไม่มีกำลัง
ทรัพย์ให้เข้าถึงประกัน
ชีวิต  
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา  
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับความรู้เบื้องต้นสังคมผู้สูงอายุ 

ผลกระทบสังคมผู้สูงอายุต่อธุรกิจประกันชีวิต ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตผู้สูงอายุ แผนพัฒนาธุรกิจ

ประกันภัยของสำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) และ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือนำข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์ประกอบกับการสัมภาษณ์ผู้บริหารบริษัท

ประกันชีวิตทั้ง 6 คน ให้ได้ข้อมูลผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของงานศึกษา ดังนี้ 

 5.2.1 แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตที่ส่งผลต่อการดำเนินงาน 

ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต  

  กลุ่มผู้สูงอายุที่เพ่ิมมากขึ้นนั้น เป็นเป้าหมายของธุรกิจประกันชีวิตในการขยายฐานกลุ่ม

ลูกค้า โดยเป้าหมายลูกค้าผู้สูงอายุของบริษัทประกันชีวิต สามารถแบ่งออกได้ 3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ 1 

กลุ่มที่มีความพร้อมในฐานะทางการเงินและกลุ่มที่ 2 ที่สนใจการออมเงินและการลงทุนผ่าน

ประกันชีวิต ในส่วนกลุ่มที่ 3 กลุ่มที่ ยังต้องพึ่งพิงลูกหลาน ไม่มีรายได้ อยู่ได้ด้วยเงินสวัสดิการ

ของภาครัฐและลูกหลาน กลุ่มผู้สูงอายุกลุ่มที่ 3 นี้ภาครัฐควรเข้ามาร่วมมือกับภาคธุรกิจเอกชน

กระตุ้นหรือช่วยเหลือผลักดันให้มีสวัสดิการประกันชีวิต เพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุที่ยั่งยืน 

 จากแนวโน้มผลกระทบของสังคมผู้สูงอายุส่งผลให้ธุรกิจประกันชีวิตเกิดความตื่นตัว 

ที่จะต้องเตรียมความพร้อมในการดำเนินการธุรกิจในยุคสังคมผู้สูงอายุ  เพราะธุรกิจประกันชีวิตเป็น

หนึ่งในการสร้างความมั่นคงทางการเงินอย่างหนึ่งให้กับผู้ทำประกัน หรือจะเรียกอีกอย่างหนึ่งให้กับผู้

ที่ทำประกัน ด้วยการโอนความเสี่ยงภัยที่อาจจะเกิดขึ้นในชีวิตและทรัพย์สินให้กับบริษัทประกันชีวิต

ตามที่เรืองพร หนูเจริญ et al. (2564) ได้ให้ทัศนะไว้ เช่นเดียวกับณัฎฐ์ภูอิสร์ ศรีเพชร (2558) กล่าวว่า

สภาพแวดล้อมและการตลาดเกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง จึงทำให้บริษัทประกันชีวิตต้อง

ปรับตัวและพัฒนาแนวคิดด้านการบริหารการตลาดรูปแบบใหม่ ๆ ขึ้นอยู่เสมอ รวมถึง เบญญา รัศมี

โกเมน และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) อธิบายเพ่ิมเติมถึงธุรกิจประกันชีวิตว่ากลุ่มผู้สูงอายุส่วน

ใหญ่มีความเข้าใจการประกันชีวิตในเบื้องต้น และเห็นว่าเป็นเรื่องสำคัญ เนื่องจากเป็นรูปแบบในการ

เก็บออมให้มีเงินไว้ใช้ในอนาคต  

 ทั้งนี้แนวโน้มของสังคมผู้สูงอายุในปัจจุบันและอนาคตดังกล่าว ผู้บริหารบริษัทประกันชีวิต

ทั้ง 6 คน ได้กล่าวถึงสังคมผู้สูงอายุนั้นเป็นผลกระทบเชิงบวก และส่งผลต่อการดำเนินงาน ผลิตภัณฑ์ 

และกลยุทธ์ของธุรกิจประกันชีวิต ดังนี้ 
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 ด้านการดำเนินงาน ประกอบด้วย ช่องทางการขาย เงื่อนไขการพิจารณารับประกัน การ

บริการหลังการขาย  

 ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย อายุประชากรมากขึ้น เบี้ยประกันสูงขึ้น อายุมากข้ึนมีปัญหา

สุขภาพ 

 ด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วย การประชาสัมพันธ์ที่ออกสื่อโฆษณา แต่ลูกค้ากลุ่มผู้สูงอายุไม่

เห็นความสำคัญและไม่เข้าใจประกันชีวิต เข้าไม่ถึงการรับรู้ข่าวสาร รวมทั้งสื่อต่าง ๆ และส่งเสริม  

กลยุทธ์และแคมเปญต่างๆแต่ลูกค้าไม่มีกำลังทรัพย์ในการซื้อประกันชีวิต 

 ผลกระทบดังกล่าว ของสังคมผู้สูงอายุส่งผลให้ธุรกิจประกันชีวิตต้องปรับตัวให้ทันกับ

สภาพแวดล้อมการเปลี่ยนแปลงโครงทางประชากร การก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุแม้ว่ามีจำนวนผู้สูงอายุ

เพ่ิมมากข้ึนแต่ผู้สูงอายุนี้เป็นกลุ่มประชากรที่มีอำนาจต่อรองในการซื้อสูงและมีศักยภาพในการบริโภค 

จึงสะท้อนให้เห็นโอกาสและความท้าทายทางธุรกิจ 

 5.2.2 การปรับตัวของธุรกิจประกันชีวิตจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมของการเข้าสู่

สังคมผู้อายุ 

   5.2.2.1 การปรับตัว ในด้านการดำเนินงาน  จากผลการวิจัยแสดงให้ เห็นถึ ง

ความสำคัญของช่องทางในการนำเสนอข้อมูลและการขาย ซึ่งควรดำเนินการหรือให้มีขั้นตอนที่ไม่

ซับซ้อนหรือยุ่งยากจนเกินไป เนื่องจากกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้สูงอายุอาจเกิดความสับสนในข้อมูลของ

ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับและยากต่อการตัดสินใจ โดยช่องทางในการให้ข้อมูลลูกค้าที่สำคัญก็คือพนักงาน

ตัวแทนขายประกันที่ต้องสามารถพูดจูงใจและโน้มน้าวใจให้ลูกค้าเห็นด้วยในเหตุและผลที่ตรงกัน 

เพื่อสร้างความเชื่อม่ันและไว้ใจให้เกิดขึ้นกับลูกค้า สอดคล้องกับที่เรืองพร หนูเจริญ และคณะ 

(2564) ได้ศึกษาและเสนอการขายประกันชีวิตให้ประสบความสำเร็จด้วยวิธีการสร้างแรงจูงใจให้แก่

ลูกค้าและการติดต่อสื่อสารหรือการนำเสนอที่ต้องมีทักษะในการสื่อสารที่ดี สามารถถ่ายทอดและ

อธิบายข้อมูลได้อย่างชาญฉลาด ใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย และสามารถตอบข้อโต้แย้งหรือข้อสงสัยของ

ลูกค้า รวมถึงสามารถแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี เช่นเดียวกับณัฎฐ์ภูอิสร์ ศรีเพชร (2558) ได้

ศึกษาแนวทางการสร้างความไว้วางใจของลูกค้าในธุรกิจประกันชีวิตว่าการจัดการความสัมพันธ์อันดี

กับลูกค้าจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความไว้ใจและยอมรับตัวแทนขายประกันจากการที่ให้ข้อมูลและสร้าง

ความสัมพันธ์ดีที่กับลูกค้า  
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     นอกจากนี้ ยังมีช่องทางออนไลน์ เพ่ือสามารถสื่อสารการตลาดได้อย่าง

แพร่หลายไปยังทั้งกลุ่มผู้สูงอายุที่เป็นลูกค้าเป้าหมาย ผู้สนใจ และบุคคลทั่วไป เพ่ือสร้างการรับรู้ใน

ตราสินค้า (Brand) โดยทั่ วและเฉพาะกลุ่มได้  เช่ยเดียวกับ เบญญา รัศมี โกเมน และวิโรจน์         

เจษฎาลักษณ์ (2558) ได้กล่าวว่าช่องทางการขายของธุรกิจประกันชีวิตเป็นปัจจัยที่สำคัญ เนื่องจาก

กรมธรรม์ประกันชีวิตเป็นสัญญาต่างตอบแทนการให้ความคุ้มครอง ไม่มีตัวสินค้าเหมือนสินค้าอ่ืน ๆ 

ช่องทางการขายจึงสำคัญ และเมื่อการเปลี่ยนแปลงของสังคมไปสู่สังคมดิจิตอลแน่นอนช่องทางการ

ขายที่อดีตอาศัยการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตเพียงอย่างเดียวนั้น แม้ในปัจจุบันจะยังเป็นช่องทาง

หลัก แต่ธุรกิจประกันชีวิตก็ต้องเร่งพัฒนาช่องทางการขายเพ่ือรองรับสื่อ ออนไลน์ ดังนั้น จึง

จำเป็นต้องมีการพัฒนา ปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น หากบริษัทประกันชีวิตสามารถดำเนินการ

ไปควบคู่กันได้ (ช่องทางตัวแทนและช่องทางออนไลน์) ย่อมสร้างโอกาสและการเติบโตได้อย่างมั่นคง

และยั่งยืน 

   5.2.2.2 การปรับตัวในด้านผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์

ใหม่ เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้าสูงอายุนี้ บริษัทประกันชีวิตควรต้องวิเคราะห์และ

ศึกษาความต้องการของกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุเป็นตัวตั้ง (Customer Centric) และสร้างจุดขาย โดยอาจ

ศึกษาผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งร่วมด้วยเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่พัฒนาขึ้นนี้มีความสามารถในการแข่งขันใน

ตลาดและได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคตามที่คาดหวัง สอดคล้องกับเบญญา รัศมีโกเมน และวิโรจน์ 

เจษฎาลักษณ์ (2558)  

 สรุปผลการศึกษาในประเด็นผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตสำหรับผู้สูงอายุว่าบริษัทประกันชีวิต

ออกรูปแบบกรมธรรม์ผู้สูงอายุโดยมีจุดขายเรื่อง การไม่ต้องตรวจสุขภาพและตอบคำถามเกี่ยวกับ

สุขภาพใด ๆ นั้น ในขณะเดียวกันเมื่ออายุมากขึ้นความเสี่ยงท่ีจะเกิดโรคภัยหรือปัญหาเรื่องสุขภาพ

จะมีมาก จึงอาจไม่สอดคล้องกับหลักการประกันชีวิตโดยทั่วไป จึงเห็นว่าหากตัดสินใจทำประกันชีวิต

ควรตรวจสุขภาพ และทำประกันชีวิตสะสมทรัพย์เพ่ือการออม และซื้อการประกันสุขภาพเป็นสัญญา

เพ่ิมเติมจะได้ประโยชน์มากกว่า แต่ผู้เอาประกันชีวิตอาจต้องจ่ายเบี้ยประกันชีวิตที่ค่อนข้างสูง หาก

ตัดสินใจทำประกันชีวิตควรเริ่มทำตั้งแต่อายุไม่มากเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด  

 ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับความจำเป็นของผู้บริโภค

ในปัจจุบัน โดยเฉพาะในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่หลากหลายและตอบสนองความต้องการของสังคม

ได้ ก็สามารถชิงส่วนแบ่งการตลาดได้มาก เช่นเดียวกับ อภิญญา ช่างยิ้ม และพิมพา หิรัญกิตติ (2559) 

กล่าวว่าการวางแผนผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต โดยเฉพาะด้านกรมธรรม์ประกันชีวิตผู้สูงอายุนั้น ควร
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พิจารณาให้มีความเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุดโดยอาจมีการเพ่ิมสิทธิประโยชน์และ

กล่าวถึงคุณประโยชน์ที่สำคัญเพ่ือเพ่ิมกลุ่มเป้าหมาย 

   5.2.2.3 การปรับตัวในด้านกลยุทธ์ นอกจากการสร้างการรับรู้ให้ผู้สูงอายุได้เข้าใจ

ถึงความสำคัญและความจำเป็นในการทำประกันชีวิตนั้น ยังมีกลยุทธ์และแนวทางในการดำเนินธุรกิจ 

ยกตัวอย่างเช่น ณัฎฐ์ภูอิสร์ ศรีเพชร (2558) ให้ข้อเสนอแนะในเชิงนโยบายถึงปัจจัยที่จะส่งผลต่อ

ความไว้วางใจของลูกค้าต่อธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทยด้วยการดำเนินกงานในด้านการบริหาร

ทางการตลาด การบริการหลังการขาย การจัดการความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า การยอมรับตัวแทน

ประกันชีวิต และการยอมรับบริษัทประกันชีวิตจะส่งผลต่อความพึงพอใจและความไว้วางใจของลูกค้า

ในธุรกิจประกันภัย ซึ่งพบว่าแต่ละปัจจัยมีความเชื่อมโยงและมีความสำคัญมากพอกันทั้งทางตรงและ

ทางอ้อมจะขาดด้านใดด้านหนึ่งไม่ได้ ดังนั้น ผู้บริหารของบริษัทประกันชีวิต จึงควรที่จะพัฒนากลยุทธ์

ที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยต่าง ๆ ดังกล่าวนำไปสู่การปฏิบัติให้ชัดเจนมากขึ้น รวมถึง เบญญา รัศมีโกเมน 

และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) เสนอกลยุทธ์ในการการปรับตัวทางธุรกิจประกันชีวิต เช่น กลยุทธ์

สื่อสารทางการตลาด กลยุทธ์เพ่ิมศักยภาพช่องทางการขาย กลยุทธ์รักษาลูกค้า กลยุทธ์การออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย รวมถึงการศึกษาและวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต ตลอดจนการนำปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดมากำหนดเป็นกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับบริษัท  

     เช่นเดียวกับ ผลการศึกษาของอภิญญา ช่างยิ้ม และพิมพา หิรัญกิตติ (2559) 

ว่าผู้สูงอายุให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของประกันชีวิตผู้สูงวัย ประกอบด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหย่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน 

และด้านกระบวนการบริการในระดับมาก อีกทั้งยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ปิยะดา วีระวัฒนา

พงษ์ และคณะ (2562) ที่ว่ากลยุทธ์การตลาดบริการมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการรับรู้คุณค่าในการ

ทำประกันชีวิต ดังนั้น บริษัทประกันชีวิตต้องเร่งปรับตัวด้วยการทำการตลาดบริการเชิงรุกด้วยกลยุทธ์

การตลาดบริการ ภายใต้การผลิตผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ การคำนึงต้นทุนที่จะ

จ่ายความสะดวกในการหาซื้อ การสื่อสารรายละเอียดที่ชัดเจน การดูแลเอาใจใส่ ความ

สะดวกสบายและความสำเร็จในการตอบสนองความต้องการให้แก่ลูกค้า  

     นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของเบลล์ นาธาเนียล จิรเดชนันท์ 

และกฤษฎา ตันเปาว์ (2562) ถึงรูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจประกันชีวิตที่มีประสิทธิภาพในยุค

เศรษฐกิจดิจิทัล ไทยแลนด์ 4.0 ว่าควรมีรูปแบบในการบริหารด้วย 4 องค์ประกอบหลัก คือ 1) ปัจจัย

การบริหารจัดการ 2) ปัจจัยภายนอกองค์การ 3) ปัจจั ยกระบวนการจัดการ และ 4) ปัจจัย
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ประสิทธิภาพธุรกิจประกันชีวิต โดยต้องมีกลยุทธ์ในการดำเนินการที่สามารถนำไปสู่การปฏิบัติให้

เกิดผลลัพทธ์ที่มีคุณภาพได้  

5.3 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 จากการศึกษาแผนพัฒนาธุรกิจประกันภัยของสำนักงานคณะกรรมการกำกับและส่งเสริม

การประกอบธุรกิจประกันภัย ผลสัมภาษณ์ของผู้บริหารบริษัทประกันชีวิตทั้ง 6 คน ประกอบกับการ 

วิเคราะห์ข้อมูลจากการศึกษาของผู้วิจัย จึงนำไปสู่ข้อเสนอแนะที่เป็นแผนในการดำเนินงานของธุรกิจ

ประกันชีวิตเพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุในประเทศไทย ประกอบด้วย 3 มิติ ดังนี้  

          แผนพัฒนาระยะสั้น (Immediately Action Plan) ประกอบด้วย 

ด้านการดำเนินงาน  

•    การดำเนินงานควรมีข้ันตอนที่ไม่ซับซ้อนและไม่ยุ่งยาก  

•    ช่องทางการขายที่เหมาะสมแบบตัวต่อตัว (Face to Face) และผ่านช่องทาง 
ตัวแทน ที่มุ่งสร้างปฎิสัมพันธ์ที่ดีและความน่าเชื่อถือให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
(ผู้สูงอายุ) 

      ด้านการผลิตภัณฑ์ 

•    ออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีเน้นการคุ้มครองสุขภาพ คุ้มครองระยะสั้นและระยะยาว ให้
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า และราคาท่ีเหมาะสม 

      ด้านกลยุทธ์ 

•    มุ่งเน้นการสื่อสารและการสร้างความเข้าใจ ถึงความสำคัญของการทำประกันชีวิต 
ในช่วงวัยหลังเกษียณ รวมทั้งประชาสัมพันธ์เงื่อนไขความคุ้มครองที่ชัดเจน เพ่ือ
ป้องกันการเกิดความเข้าใจ และรับรู้ข้อมูลที่ไม่ถูกต้อง 

•    การนำเทคโลยีเข้ามาเป็นเครื่องมือในการบริการกลุ่มลูกค้าสูงอายุมีหน่วยงาน
เฉพาะสำหรับการบริการกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ การออกแบบเครื่องมือที่ให้บริการ 
เช่น Application เว็ปไชต์ ควรรวมการบริการไว้ช่องทางเดียวเพ่ือง่ายต่อการ
เข้าถึงและง่ายในการใช้บริการ 
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แผนการพัฒนาเพื่ออนาคต (Development Plan for the future) เป็นการรองรับการ

เติบโตกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ  

 ด้านการดำเนินงาน 

• ขั้นตอนการพิจารณารับประกันกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ (ไม่ต้องแถลงสุขภาพ)  
 ด้านการผลิตภัณฑ์ 

•  การออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมีการการันตีผลตอบแทน (ประกันภัยแบบบำนาญ) ที่มี
การจ่ายเงินบำนาญหลังกรมธรรม์ครบกำหนด 

 ด้านกลยุทธ์ 

•   การบริการหลังการขายโดยมีหน่วยงานบริการเฉพาะให้กับกลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ  
(Health Development) เช่น มีพนักงานดูแลและบริการตั้งแต่เริ่มซื้อบริการ
จนถึงกระบวนการหลังการขาย  

 
 3.ขอ้เสนอแนะแผนพัฒนาระยะยาว (Long Term Plan)   

 ด้านการดำเนินงาน 

•    ภาครัฐควรเข้ามากำกับดูแลอย่างใกล้ชิดเพ่ือมิให้การแข่งขันที่รุนแรงกระทบต่อ 
ความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิต หากบริษัทไม่อาจประกอบธุรกิจต่อไปได้ จะ
กระทบถึงประชาชนที่ 

 ด้านการผลิตภัณฑ์ 

• ผลิตภัณฑ์การประกันระยะยาว (Long term care) ผลิตภณัฑ์ที่ดูแลผู้สูงอายุ 
กรณีเสียชีวิต ทุพพลภาพ  

 ด้านกลยุทธ์ 

• การส่งเสริมความรู้ความเข้าใจให้กับกลุ่มผู้สูงอายุในผลิตภัณฑ์ และความรู้
เกี่ยวกับประกันชีวิตให้ครอบคลุมทุกด้าน 

• การผลักดันกลุ่มผู้สูงอายุที่ไม่มีกำลังทรัพย์ให้เข้าถึงประกันชีวิต โดยให้ภาครัฐเข้า
มามีส่วนร่วมสนับสนุน โดยจดัสวัสดิการให้แก่กลุ่มผู้ที่ไม่มีบำเหน็จ บำนาญ  
ได้เข้าถึงเมื่อเข้าวัยเกษียณอายุ (สูงอายุ) 
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   และข้อเสนอแนะที่สามารถนำไปใช้จากการศึกษาครั้งนี้ บริษัทประกันชีวิตสามารถ

นำผลการวิจัยนี้ ไปเป็นข้อมูลเบื้องต้นประกอบการวางแผนและพัฒนา การบริหารงานครอบคลุมทั้ง

ดำเนินงาน การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และกลยุทธ์การดำเนินการต่าง ๆ ให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของผู้บริโภคท่ีปรับเปลี่ยนให้เกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพในการดำเนินธุรกิจได้ 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
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วัน เดือน ปี เกิด 12 ตุลาคม 2532 
สถานที่เกิด นครราชสีมา 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี เศรษฐศาสตร์บัณฑิต มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ 
ที่อยู่ปัจจุบัน 54/183 มบ.บุราสิริ ราชพฤกษ์-345 ตำบลคลองข่อย อำเภอปากเกร็ด 
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