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บทคัดย่อ  
จากผลการด าเนินงานการจ าหน่ายประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของธนาคารออมสิน ในเขต

จังหวัดสกลนคร มียอดการจ าหน่ายที่ลดลงอย่างต่อเนื่อง ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาแนวทางการเพิ่มการท าประกันชีวิต
เพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสาเหตุของปัญหา
ที่ส่งผลกระทบต่อยอดขาย และหาแนวทางแก้ไขปัญหาการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ 
ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาการศึกษาแบบ Problem Based Solving โดยวิธีศึกษา
แบบผสมผสานระหว่างปริมาณและคุณภาพ มีกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ลูกค้าผู้มีสินเชื่อของธนาคารออมสิน ในเขต
จังหวัดสกลนคร 349 ราย และพนักงานธุรกิจธนาคารออมสินในเขตสกลนครสาขาละ 1 คน และผู้ช่วยผู้จัดการ
ด้านสินเชื่อธนาคารออมสินในเขตสกลนคร สาขาละ 1 คน โดยเลือก 5 สาขาที่มีค่าเบี้ยในการจ าหน่ายประกัน
คุ้มครองวงเงินน้อยที่สุดในปี 65 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาส่วนของการวิจัยเชิงคุณภาพครั้งนี้เครื่องมือที่ใช้      
ในการเก็บข้อมูลได้แก่ การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) และการวิจัยเชิงปริมาณปริมาณครั้งนี้        
ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ส่วนประสม การตลาดในมุมมองลูกค้า (7Cs), 
แผนผังก้างปลา, TOWS Matrix, SWOT Analysis และการประเมินของ Richard Rumelt (2012) ผลการศึกษา
พบว่า สาเหตุของปัญหามาจากลูกค้าไม่เห็นความส าคัญของการซื้อประกัน พนักงานขาดทักษะการขาย ความคุ้มครอง
ไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้า และการตลาดของธนาคาร และแนวทางในการแก้ไขปัญหาคือ ใช้กลยุทธ์เชงิป้องกัน 
โดยการเพิ่มศักยภาพความรู้ความช านาญของพนักงานต่อ การขายประกัน และการติดตามลูกค้าทุกรายอย่างเทียมกัน 
ให้บริการทั้งก่อนและหลังการขายประกันท าให้ลูกค้า เชื่อถือและมีทัศนคติที่ดี และสามารถพัฒนาศักยภาพ 
พนักงานในการแข่งขันร่วมกับพันธมิตรบริษัทประกัน 

 

ค าส าคัญ:  ประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ ส่วนประสมทางการตลาด แผนผังก้างปลา การวิเคราะห์ SWOTs  TOWS 
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ABSTRACT 
 From the results of the operation of selling life insurance to protect the credit line of the 
Government Savings Bank. In Sakon Nakhon Province There is a continuous decrease in sales volume. 
The researcher is therefore interested in studying ways to increase life insurance to protect the 
Government Savings Bank credit line in Sakon Nakhon Province. The objective is to study the causes 
of problems that affect sales. and find solutions to solve the problem of deciding to get life insurance 
to protect the Government Savings Bank credit line in Sakon Nakhon Province. This research is a 
study of Problem Based Solving using a combination of quantity and quality. The sample group 
includes customers who have loans of the Government Savings Bank. In Sakon Nakhon province, 
349 cases, and 1 employee of Government Savings Bank business in Sakon Nakhon district, 1 person 
per branch, and 1 assistant loan manager of Government Savings Bank in Sakon Nakhon district, 1 
person per branch, by selecting 5 branches with the lowest premiums for selling insurance to protect 
the maximum amount in 2022. The tools used in this qualitative research study included: In-Depth 
Interview and quantitative research used questionnaires. (Questionnaire) The concepts used in the 
study include the marketing mix from the customer perspective. (7Cs), fishbone diagram, TOWS 
Matrix, SWOT Analysis and evaluation of Richard Rumelt (2012). The study results found that The 
causes of the problem come from customers not seeing the importance of buying insurance, 
employees lacking sales skills, coverage not meeting customer needs, and the bank's marketing. The 
solution to the problem is to use a preventive strategy by increasing the knowledge and expertise 
of employees in selling insurance and following up with every customer equally, providing services 
both before and after selling insurance to make customers trust and have a good attitude, and being 
able to develop the potential of employees in competition with insurance company partners. 
 

Keywords:  Payment Protection Insurance, Marketing Mix, Fishbone Diagram, SWOT Analysis,  
 TOWS Matrix 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ธนาคารออมสินในเขตจังหวัดสกลนคร ซึ ่งมี 10 สาขา ได้แก่ สาขาสกลนคร สาขาประชาราษฎร์  
สาขาโรบินสันสกลนคร สาขากุสุมาลย์ สาขาพังโคน สาขาวานรนิวาส สาขาค าตากล้า สาขาบ้านม่วง  
สาขาสว่างแดนดิน และสาขาอากาศอ านวย มีผลการด าเนินงานการจ าหน่ายประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ
ของธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร ปี 2563-2565 มียอดการจ าหน่ายที่ลดลงอย่างต่อเนื่อง เมื่อเทียบกับ
จ านวนลูกค้าท่ีผ่านการอนุมัติสินเช่ือ ดังแสดงในตารางที่ 1 

 

ตารางที่ 1  ผลการด าเนินงานการจ าหน่ายประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของธนาคารออมสิน  
 ในเขตจังหวัดสกลนคร ปี 2563-2565 

ปี ค่าเบ้ียประกันชีวิต
คุ้มครองสินเชื่อ (บาท) 

จ านวนลกูค้าท่ีผ่าน
การอนุมัติสินเชื่อ 

ยอดขายประกันชีวิตคุ้มครองสินเชื่อ 
จ านวนลกูค้า(ราย) ร้อยละ 

2563 19,331,683 3,656 3,213 87.88 
2564 18,171,776 3,986 1,671 41.92 
2565 14,195,540 6,876 2,716 39.50 

จากการที ่การท าประกันชีวิตเพื ่อคุ ้มครองวงเงินสินเชื ่อเป็นผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตภาคสมัครใจ  
ไม่มีการบังคับ ทางธนาคารออมสินมีเป้าหมายอยากให้ลูกค้าท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อทุกราย  
ซึ่งปัจจุบันธนาคารออมสินในจังหวัดสกลนคร มีผลประกอบการไม่ตรงตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ ส่งผลต่อภาพลักษณ์ 
และธนาคารมีรายได้ในภาพรวมลดลง ก าไรที่จะได้รับลดลงจากท่ีคาดการณ์ไว้ 

การที่ธนาคารจะเพิ่มยอดขายประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือนั้น เมื่อพนักงานเสนอขายผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า 
เพื่อส่งเสริมสนับสนุนการตัดสินใจซื้อประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของลูกค้านั้น มีความจ าเป็นต้องใช้ทฤษฎี    
ทางการตลาดเข้ามาช่วยโดยทฤษฎีที ่สามารถใช้ในการขายผลิตภัณฑ์ได้นั ้นคือ ส่วนประสมทางการตลาด        
เป็นแนวคิดที ่ช่วยให้ธุรกิจสามารถรู้ความต้องการของกลุ ่มเป้าหมาย ท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองต่อ         
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด สามารถวางแผนท ากลยุทธ์การตลาดได้ดีและมีประสิทธิภาพ     
ท าให้ธุรกิจสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมกับสินค้าหรือบริการของแบรนด์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ทิศา นนทพันธ์ (2559) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน
ของผู้บริโภค ต่อบริษัท เอไอเอ จ ากัด ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน 

ดังนั้น ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาแนวทางการเพิ่มการท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ ธนาคารออมสิน 
ในเขตจังหวัดสกลนคร โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสาเหตุของปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อยอดขาย และหาแนวทางแก้ไข
ปัญหาการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 
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จุดมุ่งหมายของการวิจัย 
1.เพื่อศึกษาสาเหตุของปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อยอดขายประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ ธนาคารออมสิน 

ในเขตจังหวัดสกลนคร 
2.เพื่อศึกษาแนวทางแก้ไขปัญหาการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน 

ในเขตจังหวัดสกลนคร 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาเรื่อง การศึกษาแนวทางการเพิ่มการท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ ธนาคารออมสิน 

ในเขตจังหวัดสกลนคร เป็นการศึกษาการศึกษาแบบ Problem Based Solving โดยวิธีศึกษาแบบผสมผสาน
ระหว่างปริมาณและคุณภาพ 

กลุ่มตัวอย่าง  
ผู้วิจัยได้ศึกษาผู้มีสินเช่ือของธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนครในปี 2565 จ านวน 2,716 ราย และ

ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมโดยใช้การค านวณของ ทาโรยามาเน่ (Yamane, 1973) โดยก าหนดระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 349 ราย พนักงานพนักงานธุรกิจธนาคารออมสินในเขตสกลนคร 
27 คน และผู้ช่วยผู้จัดการด้านสินเช่ือธนาคารออมสินในเขตสกลนคร 10 คน 

การสุ่มตัวอย่าง  
การวิจัยเชิงคุณภาพ ท าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) กับพนักงานธุรกิจธนาคารออมสิน

ในเขตสกลนครสาขาละ 1 คน และผู้ช่วยผู้จัดการด้านสินเชื่อธนาคารออมสินในเขตสกลนคร สาขาละ 1 คน    
โดยเลือก 5 สาขาที่มีค่าเบี้ยในการจ าหน่ายประกันคุ้มครองวงเงินน้อยท่ีสุดในปี 2565 รวมเป็น 10 ราย  

การวิจัยเชิงปริมาณ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ลูกค้าที่มีอายุ 20-60 ปี ผู้มีสินเชื่อของธนาคารออมสิน 
ในเขตจังหวัดสกลนคร ที่ท าประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ 349 ราย จาก 5 สาขาที่มีค่าเบี้ยในการจ าหน่าย
ประกันคุ้มครองวงเงินน้อยที่สุดในปี 65 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) 
ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า โดยแบ่งตามจ านวนของประชากรใน
แต่ละสาขา ดังแสดงในตารางที่ 2 

 

 
 
 
 
 
 
 



วารสารวิทยาการจัดการ                                     Journal of Management Sciences 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์   Kasetsart University 
ปีที่ 3 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม – ธันวาคม 2567                                    Vol. 3, No. 2, July – December 2024  

 

 

การศึกษาแนวทางการเพิ่มการท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ  
ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 

 P
ag

e5
1 

ตารางที่ 2 แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่างในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ 

ล าดับ สาขา 
จ านวนลกูค้าสนิเชื่อสะสม 

(ปี 2565) (ราย) 
ร้อยละ ขนาดตัวอย่าง (ราย) 

1 สาขาพังโคน 242 26.59 93 
2 สาขาสกลนคร 259 28.46 99 
3 สาขาบ้านม่วง 186 20.44 71 
4 สาขาค าตากล้า 138 15.16 53 
5 สาขาอากาศอ านวย 85 9.34 33 

รวม 910 100 349 
 

การทบทวนวรรณกรรม(Literature Review) 
1. แนวคิดและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 
การวิจัยครั้งนี้ศึกษาตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดโดย Kotler, 1994 (อ้างถึงใน จติกา คุ้มเรือน, 2561)     

ได้กล่าวไว้ว่า “ส่วนประสมทางการตลาดใน มุมมองของธุรกิจ (7Ps) ไม่สามารถจะเข้าถึงความรู้สึกเบื้องลึกของลูกค้าได”้ 
จึงได้คิดส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7Cs) ขึ้นมาเพื่อศึกษาความรู้สึกนึกคิด และความต้องการ      
ที่มีในตัวลูกค้า ซึ่งประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ ต้นทุน ความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าหรือบริการ      
การสื่อสารไปกับผู้บริโภค การดูแลเอาใจใส่ ความสบาย และความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 

2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้สามารถ

สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที ่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู ้บริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข 
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้อง และสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนอง
ของธุรกิจมากยิ่งขึ้น Kotler, 2003 (อ้างถึงใน อรุณ วิสุทพิพัฒน์สกุล, 2552) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมการซื้อของ
ผู้บริโภคขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
จากการส ารวจรายงานของผู้บริโภคจ านวนมากในกระบวนการซื้อพบว่าผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน ดังนี ้ 

1. การรับรู ้ความต้องการ (Need Recognition) การที ่บุคคลรับรู ้ถึงความต้องการภายในของตน                 
ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้นความต้องการที่เป็นความปรารถนาอันเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถสนอง
ความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทันที แต่ในบางครั้งความต้องการ   
ที่เกิดขึ้นไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ทันที ความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื่อหาทางสนองความต้องการ
ในภายหลัง จนเกิดความตั้งใจให้ได้รับการตอบสนองความต้องการผู้บริโภคจะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนอง
ความต้องการที่ถูกกระตุ้น และจะพยายามค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  
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3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลมาแล้วจะเกิด ความเข้าใจ
และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ โดยจะก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ ขึ้นมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณค่าส่วนประสม
ทางการตลาดที ่รวบรวมมาเกณฑ์เหล่านี ้ได้แก่ รายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดที ่พึงประสงค์        
หรือไม่พึงประสงค์ เมื่อผู้บริโภคท าการประเมินค่าทางเลือกแล้วและมีทางเลือกที่สามารถยอมรับได้จ านวนหนึ่ง
ไม่ว่ามากหรือน้อยเพียงใด ผู้บริโภคจะพร้อมเข้าสู่ขั้นตอนต่อไปคือ การซื้อหรือเช่าสินค้าและบริการ  

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากขั้นที่ 3 จะช่วยให้ผู้บริโภคก าหนดความพอใจระหว่าง
ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทั่วไป ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ชอบมากที่สุด  

5. พฤติกรรมภายหลังการซื ้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากที ่ผ ู ้บริโภคได้ทดลองซื ้อหรือ         
เช่าผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดการเรียนรู้และมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจ ดังนั้น ระดับความพอใจ
ภายหลังการซื้อเป็นเรื่องที่ส าคัญ ซึ่งหากผู้บริโภคมีความพอใจแล้ว ก็จะท าให้เกิดการซื้อซ ้าในอนาคต 

3. แนวคิดและทฤษฎีผังก้างปลา 
งานวิจัยครั้งนี้น าข้อมูลจากแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เป็นแผนผังก้างปลา เพื่อแสดงถึง

สาเหตุหลักและสาเหตุย่อยของการเลือกซื้อประกันชีวิตเพื่อคุ ้มครองวงเงินสินเชื ่อที ่ลดลงโดย ดร.อภิชาติ        
ชยานุภัทร์กุล (2551) อธิบายว่า ผังก้างปลาเป็นวิธีการที่ใช้หาสาเหตุที่แท้จริง (Root Cause) ของปัญหาในระดับ
รายละเอียด ก่อนที่จะใช้ไดอะแกรมนี้ก็ต้องทราบปัญหาที่เกิดขึ ้นก่อน ซึ่งก็จะได้มาจากการรวบรวมข้อมูล   
จัดเรียงข้อมูล โดยเลือกปัญหาที่เกิดขึ้นมากที่สุดมาแก้ไขก่อน แล้วมาระดมความคิดจากผู้ที่เกี่ยวข้องกับปัญหานี้ 
ค่อย ๆ ระบุสาเหตุที่อาจท าให้เกิดปัญหา เมื่อท าเสร็จออกมาแล้วแผนผังจะมีลักษณะคล้ายก้างปลาผังก้างปลา
ประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ ได้แก่ ส ่วนปัญหาหรือผลลัพธ์ (Problem or Effect) ซึ ่งจะแสดงอยู ่ที ่หัวปลา          
ส่วนสาเหตุ (Causes) จะสามารถแยกย่อยออกได้อีกเป็น ปัจจัย (Factors) ที่ส่งผลกระทบต่อปัญหา(หัวปลา) 
สาเหตุหลัก และสาเหตุย่อย ซึ่งสาเหตุของปัญหาจะเขียนไว้ในก้างปลาแต่ละก้าง ก้างย่อยเป็นสาเหตุของก้างรอง
และก้างรองเป็นสาเหตุของก้างหลัก เป็นต้น 

4. แนวคิดและทฤษฎี SWOT Analysis และ TOWS Matrix 
ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ครั้งนี้น าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้ SWOT และ TOWS โดย เอกชัย 

บุญยาทิษฐาน (2553) กล่าวว่า การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และภายในขององค์กร (SWOT) สามารถ
น ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์เพื่อใช้ในการวางแผนและพัฒนาองค์กร เพื่อแก้ไขปัญหาทางภาคธุรกิจและได้ถูกน ามา
พัฒนามาประยุกต์ให้เข้ากับงานด้านอื่น ๆ ที่เกี ่ยวข้อง ซึ ่งการ  วิเคราะห์ SWOT ประกอบไปด้วย จุดแข็ง 
(Strengths) คือ ข้อได้เปรียบภายในองค์กร เช่น ความเชี่ยวชาญ เฉพาะด้านของบุคลากร ด้านฐานข้อมูลลูกค้า เป็นต้น 
จุดอ่อน (Weaknesses) ข้อเสียเปรียบภายในองค์กร เช่น ด้านการเข้าถึงแหล่งเงินทุน ความเช่ียวชาญของผู้บริหาร เป็นต้น 
โอกาส (Opportunities) เป็นปัจจัย ภายนอกที่ช่วยขับเคลื่อนองค์กรให้เติบโตได้ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ การเติบโตของ
อุตสาหกรรมที่เกี ่ยวข้อง เป็นต้น อุปสรรค (Threats) เป็นปัจจัยภายนอกที ่สร้างข้อจ ากัดที ่ท าให้องค์กร           
ไม่สามารถควบคุมได้ เช่น ราคาน ามันที่ผันผวน อัตราดอกเบี้ยที่ปรับขึ้น เป็นต้น ซึ่งเมื่อผู้บริหารสามารถน าสิ่งที่ได้
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จากการวิเคราะห์ มาสร้างกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเพื่อสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันซึ่งน าไปสู่ความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจ อีกทั้ง ภักดี มานะหิรัญเวท (2556) ได้อธิบายว่า หลังจากที่องค์การได้ท าการวิเคราะห์ 
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) แล้วในการก าหนดกลยุทธ์ทางเลือกต่าง ๆ โดยใช้การวิเคราะห์
ความสัมพันธ์เชิงกลยุทธ์ทาวน์เมตริกซ์ (TOWS Matrix) เพื่อแสดงให้เห็นถึงโอกาสและภัยคุกคามจากภายนอก  
ที่เผชิญอยู่ สามารถสัมพันธ์กับจุดแข็งและจุดอ่อนจากภายใน เพื่อให้ได้กลยุทธ์ทางเลือกที่เป็นไปได้ 4 ทางเลือก 
ได้แก่ กลยุทธ์บุกตลาด กลยุทธ์ก าจัดจุดอ่อน กลยุทธ์เปลี่ยนวิกฤติให้เป็นโอกาส และยุทธ์สร้างภูมิคุ้มกัน 

5. แนวคิดและทฤษฎีการประเมนิทางเลือกของ Richard 
ส าหรับการประเมินทางเลือกครั้งนี้น าข้อมูลการวิเคราะห์ TOWS มาวิเคราะห์โดย Richard Rumelt (2012) 

กล่าวว่า กลยุทธ์มีคุณสมบัติที่ส าคัญสามประการ คือ (1) คิดล่วงหน้า (2) ประมาณการพฤติกรรมของผู้อื่น      
และ (3) ก าหนดการกระท าที่มีความสอดคล้องสัมพันธ์และมุ่งหมายให้เกิดผลส าเร็จ กลยุทธ์ตามความเห็น       
ของเขาเป็นการคิดแก้ปัญหาด้วยการใช้องค์ประกอบที่หลากหลายซึ่งต้องลงมือปฏิบัติและปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสม
กับสถานการณ์ ไม่ใช่เป็นเพียงแผนงานหรือทางเลือก ทางผู้วิจัยสรุปได้ว่าหลักการประเมินทางเลือกของ 
Richard Rumelt มีตัวแปรส าหรับประเมินคะแนนแต่ละทางเลือก 4 ตัวแปร ได้แก่ 1.ความสม ่าเสมอ              
2.ความสอดคล้อง 3.ความเป็นไปได้ 4.ความได้เปรียบ  

6. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการซ้ือประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ 
สุทิศา นนทพันธ์ (2559) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน

ของผู้บริโภค ต่อบริษัท เอไอเอ จ ากัด ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความส าคัญ       
ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านกระบวนการ 
และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน 
อยู่ในระดับมาก ส่วนความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมกับกระบวนการตัดสินใจซื้อประกัน 
ของผู้บริโภค ต่อบริษัทเอไอเอ จ ากัด เป็นไปในเชิงบวกอย่างมีนัยสาคัญ ค่าสหสัมพันธ์ (r) มีค่าเท่ากับ 0.728 

มณีรัตน์ รัตนพันธ์ (2561) ได้ศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลา  
ผลการวิจัยพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส ไม่มีบุตร            
ไม่มีผู้อยู่ในอุปการะ การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย ค่าใช้จ่ายต่อเดือนต ่ากว่า 
15,000 บาท และรายได้ต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ระดับความส าคัญของปัจจัยในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลาภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยด้านเบี้ยประกันภัย ด้านตัวแทนประกันชีวิต          
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด และปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของบริษัท ด้านรูปแบบกรมธรรม์ ด้านช่องทางการซื้อ
ประกันชีวิต ด้านสิทธิประโยชน์เพิ่มเติมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ผลการเปรียบเทียบพบว่า อายุต่างกันมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในภาพรวมแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
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จิราพัชร สุทธิ (2563) ได้ศึกษาเหตุผล ความจ าเป็นและความคุ้มค่าทางการเงินของการท าประกันชีวิต 
เพื่อเป็นหลักประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อที่ขอไว้กับธนาคารพาณิชย์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล     
ผลการศึกษาพบว่า อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับรายได้ มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ
ที่แตกต่างกัน ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านกระบวนการในเรื่องความถูกต้องสมบูรณ์ของกรมธรรม์ 
การค านวณค่าเบี ้ยประกันและกระบวนการเรียกร้องค่าสินไหม มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตแบบ
คุ้มครองวงเงินสินเชื่อด้านการส่งเสริมการตลาด มีความพึงพอใจรองลงมา ส่วนปัจจัยด้านความคุ้มค่าทางการเงิน 
พบว่า การได้ลดดอกเบี้ยวงเงินกู้ค่าเบี้ยประกันมีความคุ้มค่า และเป็นการแสดงความรับผิดชอบของผู้กู้เป็นเหตุผลหลัก
ที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตและส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตคุ้มครองสินเชื่อในทิศทางบวก
สาเหตุที่ไม่ซื้อประกันแบบคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ โดยเรียงล าดับจาก 3 ล าดับแรกจากมากไปน้อยคือ สภาพเศรษฐกิจ
ที่ผันผวน ค่าเบี้ยประกันสูงเกินไป และรูปแบบประกันไม่เหมาะสมการได้ท าประกันชีวิตและออมเงิน การได้รับประโยชน์
มากกว่าความเสี่ยง 

ปิยนุช พุทธบัว (2566) ได้ศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดซื้อประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของลูกค้าสินเชื่อ
ธนาคารออมสินสาขาเลย ผลการศึกษาพบว่า แนวทางเลือกการแก้ปัญหาคือ การแก้ปัญหาปัจจัยภายในธนาคารโดย 
1. การจัดให้พนักงานสินเช่ือธนาคารออมสินสาขาเลยมีการแลกเปลี่ยนประสบการณ์ในการพบปะกันกับผู้ขอใช้บริการ
ทีเ่ลือกท าประกันคุ้มครองวงเงินและไม่ท าประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือเพื่อท าความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ เพื่อให้พนักงาน
หาแนวทางการจูงใจและเหตุผลสนับสนุนเพื่อให้ผู้ขอใช้บริการตัดสินใจเลือกท าประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ    
2. ทางธนาคารออมสินและบริษัทประกันภัยที ่รับท าประกันให้กับธนาคารควรมีการจัดอบรมขนาดย่อม             
3. ธนาคารควรมีข้อเสนอที่แตกต่างเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สินเชื่อต่าง ๆ ในกรณีหากเลือกท าประกันและไม่ท า
ประกันให้ผู้ขอใช้บริการมีตัวเลือกในการตัดสินใจเลือกมากขึ้น  

  

วิธีการด าเนินการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา  
การวิจัยเชิงคุณภาพครั้งนี้เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลได้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)   

โดยสัมภาษณ์พนักงานธุรกิจธนาคารออมสินในเขตสกลนครสาขาละ 1 คน และผู้ช่วยผู้จัดการด้านสินเช่ือธนาคารออมสิน
ในเขตสกลนคร สาขาละ 1 คน โดยเลือก 5 สาขาที่มีค่าเบี้ยในการจ าหน่ายประกันคุ้มครองวงเงินน้อยที่สุดในปี 2565  
รวมเป็น 10 ราย 

ประเด็นค าถาม 
1. ท่านคิดว่าสาเหตุใดที่ยอดประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร

ไม่ตรงตามเป้าหมายที่ธนาคารออมสินตั้งไว้ 
2. ท่านคิดว่าสาเหตุใดที่ลูกค้าไม่ท าประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเช่ือของธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 
3. ท่านคิดว่าแผนประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของธนาคารออมสินมีความเหมาะสมกับความต้องการ

ของลูกค้าหรือไม่ อย่างไร 
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4. ท่านคิดว่าอัตราค่าเบี้ยประกันชีวิตและเงื่อนไขการท าประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเชื่อในแต่ละแผน   
ที่เสนอให้กับลูกค้าที่ขอสินเช่ือกับธนาคารออมสินมีความเหมาะสมหรือไม่อย่างไร 

5. ท่านคิดว่าอะไรเป็นอุปสรรคของประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเช่ือของธนาคารออมสิน 
6. ท่านจะมีส่วนช่วยในการเพิ่มยอดขายประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเช่ือของธนาคารออมสินได้อย่างไร 
7. ข้อเสนอแนะแนวทางการเพิ่มยอดประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเช่ือของธนาคารออมสิน 
การวิจัยเชิงปริมาณปริมาณครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ส าหรับผู้มีสินเชื่อ ธนาคารออมสิน        

ในเขตจังหวัดสกลนคร โดยผู้วิจัยก าหนดแบบสอบถามซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่  
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล เป็นแบบสอบถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice)  
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤตกิรรมการตดัสนิใจท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสนิเช่ือ ธนาคารออมสนิ 

ในเขตจังหวัดสกลนคร เป็นแบบสอบถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice) 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าทีมีต่อการตัดสินใจ

ท าประกันชีวิตเพื่อคุ ้มครองวงเงินสินเชื ่อ ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนครซึ่งเป็นค าถามปลายปิด 
(Closed–end Question) โดยมีลักษณะค าถามแบบส่วนประเมินค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ตามรูปแบบของ 
Likert’s Scaleแบ่งการแปลความหมายได้ดังนี้  
  ระดับ 5 ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยมากท่ีสุด 
  ระดับ 4 ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยมาก 
  ระดับ 3 ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยปานกลาง 
  ระดับ 2 ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยน้อย 
  ระดับ 1 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 
 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  
1. การเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิ 
   ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บแบบสอบถาม จากลูกค้าผู้มีสินเช่ือของธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 

รวมถึงสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุ่มพนักงานธุรกิจและผู้ช่วยผู้จัดการฝา่ยสินเช่ือของธนาคารออมสิน 
เขตสกลนคร ซึ่งได้สัมภาษณ์ในเชิงลึกที่เกี่ยวกับการด าเนินงานขององค์กร สอบถามถึงความคิดเห็นของผู้ที่เกี่ยวข้อง 
สภาพปัญหา ผลกระทบจากยอดขายที่ลดลงและข้อเสนอแนะ โดยจะเป็นข้อมูลส าหรับน าไปศึกษาวิเคราะห์ถึง
สาเหตุของปัญหา 

2. การเก็บข้อมูลแบบทุติยภูมิ 
   เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาจากแหล่งข้อมูลด้านเอกสาร การรวบรวมข้อมูล การค้นคว้าข้อมูลจาก

วารสารบทความ หนังสือ งานวิจัย รายงาน เอกสารการสัมมนาของหน่วยงานต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน เช่น 
ธนาคารแห่งประเทศไทย ธนาคารออมสิน สมาคมประกันชีวิตไทย บริษัท ทิพยประกันภัย จ ากัด (มหาชน) และ
หน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง รวมไปถึงข้อมูลการสืบค้นท่ีได้จากทางอินเตอร์เน็ต 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
น าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยเชิงคุณภาพที่เก็บรวบรวมด้วยแบบสัมภาษณ์มาตรวจสอบข้อมูลพร้อมทั้งวิเคราะห์

เชิงเนื้อหา พร้อมทั้งแยกแยะจับประเด็น เมื่อน าข้อมูลจากการศึกษาข้อมูลต่าง ๆ  ที่เกี่ยวข้องมาท าการวิเคราะหข์้อมูล
ร่วมกันอย่างเป็นระบบ เพื่อน าไปสู่ค าตอบในการศึกษาและสรุปผลประกอบการเขียนรายงานตามวัตถุประสงค์
และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับของการศึกษาปัญหาที่เกิดขึ้น  

การวิเคราะห์เชิงปริมาณใช้เครื่องมือการวิเคราะห์สถิติ โดยใช้เครื่องมือทางสถิติดังต่อไปนี้  
ส่วนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ใช้สถิติจ านวนและร้อยละ 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซื้อประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ ใช้สถิติจ านวนและร้อยละ 
ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ 

ใช้สถิติค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
น าผลจากแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เป็นแผนผงัก้างปลา เพื่อแสดงถึงสาเหตุหลักและ

สาเหตุย่อยของการเลือกซื้อประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อที่ลดลง จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กร (SWOT Analysis) เพื ่อให้ทราบถึงจุดแข็ง (Strengths)      
จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Treats) และน าผลการวิเคราะห์ที่ได้ มาจัดท า
แนวทางเลือกโดยใช้ TOWS Matrix เพื่อแก้ไขและน าไปสู่การหากลยุทธ์ที่เหมาะสม ได้แก่ การก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก 
(SO Strategy) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) และกลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
จากนั้นน าไปประเมินกลยุทธ์ในแต่ละแนวทาง โดยใช้หลักการประเมินของเกณฑ์ในการประเมินแนวทางมีหลักเกณฑ์
ในการประเมิน ดังนี ้

ระดับมากที่สุดคือ  5 คะแนน  
ระดับมากคือ  4 คะแนน  
ระดับปานกลางคือ  3 คะแนน  
ระดับน้อยคือ  2 คะแนน  
ระดับน้อยที่สุดคือ  1 คะแนน 
จากนั้นน าแต่ละแนวทางมาพิจารณาในรูปแบบคะแนน ก าหนดหลักเกณฑ์ในการพิจารณา คือ 1. ความสม ่าเสมอ 

2. ความสอดคล้อง 3. ความเป็นไปได้ 4. ความได้เปรียบ  
 

ผลการศึกษา 
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลและใช้การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามจ านวน 349 ชุด พบว่า ส่วนมาก

เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 63.6 อายุ 31-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 41.8 ระดับการศึกษาปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 54.4 
อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหากิจคิดเป็นร้อยละ 41.3 และมีรายได้ 30,000 บาทขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 34.7 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตเพื่อคุม้ครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน 
ในเขตจังหวัดสกลนคร ดังแสดงในตารางที่ 3 
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ตารางที่ 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการตดัสินใจท าประกันชีวติเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ  
 ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 

ผลการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
1.ลูกค้าไม่มีความจ าเป็นต้องใช้เงินท่ีจ่ายเป็นค่าเบีย้ประกัน มาใช้ในการจับจ่าย
ใช้สอยประจ าวัน เพราะได้แบ่งเงินส่วนนี้ไว้ต่างหากแล้ว  

254 72.8 

2.ลูกค้าตระหนักถึงความต้องการในการท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ
เพื่อได้รับการลดดอกเบีย้ 

114 32.7 

3.ลูกค้าความรู้ ความเข้าใจ เกีย่วกับผลประโยชน์ที่จะไดร้ับจากการท าประกัน
ชีวิตเพื่อคุ้มครองสินเช่ือ 

234 67.0 

4.ลูกค้าซื้อประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อเพื่อตนเอง 147 42.1 

5.ลูกค้าศึกษาข้อมูลประกันชีวิตเพือ่คุ้มครองวงเงินสินเชื่อของธนาคารออมสิน
จากพนักงานธนาคาร  

119 34.1 

6.ลูกค้าเปรยีบเทียบความคุ้มครองประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของ
ธนาคารออมสินกับบริษัทประกันอื่น ๆ 

195 55.9 

7.ลูกค้าเปรยีบเทียบคา่เบี้ยประกนัชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อของธนาคาร
ออมสินกับบริษัทประกันอื่น ๆ 

195 55.9 

8.ลูกค้ามองว่าการท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ อัตราค่าเบี้ยประกัน
มีความเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุ้มครองที่ได้รับ 

344 98.6 

9.ลูกค้ามองว่าจ านวนปีท่ีคุ้มครองสินเช่ือ จ านวนวงเงินท่ีคุ้มครองสนิเช่ือมีผลต่อ
การตัดสินใจท าประกันชีวิต 

344 98.6 

 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื ้อประกันชีวิตเพื ่อคุ ้มครองวงเงินสินเชื ่อพบว่า  
ความจ าเป็นต้องใช้เงินที่จ่ายเป็นค่าเบี้ยประกัน มาใช้ในการจับจ่ายใช้สอยประจ าวัน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ไม่จ าเป็นต้องใช้เงิน คิดเป็นร้อยละ 72.8 เพื่อได้รับการลดดอกเบี้ย คิดเป็นร้อยละ 32.7 ความรู้ ความเข้าใจ 
เกี่ยวกับผลประโยชน์ท่ีจะได้รบัจากการท าประกันส่วนใหญ่เข้าใจดีจ านวน คิดเป็นร้อยละ 67.0 บุคคลที่มีอิทธิพล
ต่อการซื้อประกันคือตนเอง คิดเป็นร้อยละ 42.1 ศึกษาข้อมูลประกันชีวิตผ่านช่องทางพนักงานธนาคาร คิดเป็น
ร้อยละ 34.1 เปรียบเทียบความคุ้มครอง คิดเป็นร้อยละ 55.9 เปรียบเทียบค่าเบี้ยประกัน คิดเป็นร้อยละ 55.9 
คิดว่าอัตราค่าเบี้ยเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 98.6 จ านวนวงปีที่คุ้มครองสินเชื่อมีผลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิต 
คดิเป็นร้อยละ 98.6 
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จากการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกค้าท่ีมีต่อการตัดสินใจ
ท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร ได้ผลการวเิคราะหข์้อมูล      
ดังแสดงในตารางที ่4-11 
ตารางที่ 4  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีมีต่อ
 การตัดสินใจท าประกันชีวิตเพื่อคุม้ครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้าท่ีมี
ต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพ่ือคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ 

ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร 
ค่าเฉลี่ย S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

อันดับ 

ด้านคุณค่าที่ลูกค้าได้รับ 4.69 .50 มากที่สุด 6 
ด้านต้นทุนของลูกค้า 4.59 .56 มากที่สุด 7 
ด้านความสะดวกสบาย 4.72 .45 มากที่สุด 5 

ด้านการติดต่อสื่อสาร 4.75 .48 มากที่สุด 4 
ด้านการดูแลเอาใจใส่ 4.81 .39 มากที่สุด 1 

ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 4.76 .50 มากที่สุด 3 
ด้านความสบาย 4.78 .44 มากที่สุด 2 

ค่าเฉลี่ย 4.74 .43 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกค้าที่มีต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนคร        
ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.74 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.43) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ 
ดังนี ้

ล าดับที่ 1 คือ ด้านการดแูลเอาใจใส่มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.81 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.39) 
ล าดับที่ 2 คือ ด้านความสบาย มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.78 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.44) 
ล าดับที่ 3 คือ ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.76 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.50) 
ล าดับที่ 4 คือ ด้านการติดต่อสื่อสาร ในการตอบสนองความต้องการ มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.75 

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.48) 
ล าดับที่ 5 คือ ด้านความสะดวกสบาย มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.45) 
ล าดับที่ 6 คือ ด้านคุณค่าทีลูกค้าได้รับมีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.69 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.50) 
ล าดับที่ 7 คือ ด้านต้นทุนของลูกค้า มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.59 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.56) 
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ตารางที่ 5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านคุณค่าทีลูกค้าได้รับ 

ด้านคุณค่าทีลูกค้าได้รับ ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

1.1 ความน่าเช่ือถือของธนาคารออมสิน 4.74 .53 มากที่สุด 2 

1.2 ความเหมาะสมของรูปแบบกรมธรรม์ 4.74 .50 มากที่สุด 1 
1.3 ระยะเวลาในการส่งเบี้ยประกันสั้น  4.60 .60 มากที่สุด 4 
1.4 อัตราผลตอบแทนของกรมธรรม์อยู่ในเกณฑ์ที่น่าสนใจ 4.69 .57 มากที่สุด 3 

ค่าเฉลี่ย 4.69 .50 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านคุณค่าทีลูกค้าได้รับ ในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย = 4.69 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.50) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

ล าดับที่ 1 คือ ความเหมาะสมของรูปแบบของกรมธรรม์มีความส าคัญในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.74   
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.50) 

ล าดับที่ 2 คือ ความน่าเชื่อถือของธนาคารออมสิน อยู่ในเกณฑ์ที่น่าสนใจ มีความส าคัญในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย = 4.74 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.3)  

ล าดับที่ 3 คือ อัตราผลตอบแทนของกรมธรรม์อยู ่ในเกณฑ์ที ่น่าสนใจ  มีความส าคัญในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.69 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.57)  

ล าดับที ่ 4 คือ ระยะเวลาในการส่งเบี ้ยประกันสั ้น มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี ่ย = 4.60            
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.60) 

 

ตารางที่ 6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านต้นทุนของลูกค้า 

ด้านต้นทุนของลูกค้า ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

2.1 อัตราค่าเบี้ยประกันมีความเหมาะสม 4.61 .57 มากที่สุด 1 

2.2 อัตราค่าเบี้ยประกนัต ่ากว่าเมื่อเทียบกับสถาบันการเงินอืน่ ๆ 4.58 .65 มากที่สุด 2 
ค่าเฉลี่ย 4.59 .56 มากที่สุด 

 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านต้นทุนของลูกค้า ในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.59 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.56) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

ล าดับที ่ 1 คือ อัตราค่าเบี ้ยประกันมีความเหมาะสม มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี ่ย = 4.61             
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.57) 

ล าดับที่ 2 คือ อัตราค่าเบี้ยประกันต ่ากว่าเมื่อเทียบกับสถาบันการเงินอื่น ๆ มีความส าคัญในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.58 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.65) 
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ตารางที่ 7 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านความสะดวก 

ด้านความสะดวกสบาย ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

3.1 พนักงานธนาคารออกพื้นที่ให้บริการถึงบ้านหรือสถานที่ท างาน 4.72 .56 มากที่สุด 1 

3.2 มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น ผ่านแอพพลิเคชัน 
ผ่านเคาน์เตอร์ 

4.71 .52 มากที่สุด 3 

3.3 มีช่องทางการติดต่อเพื่อให้ค าแนะน าและแก้ปัญหาให้กับ
ลูกค้าหลายช่องทาง 

4.72 .56 มากที่สุด 2 

ค่าเฉลี่ย 4.72 .45 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านความสะดวกสบาย ในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย = 4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.45) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

ล าดับที่ 1 คือ พนักงานธนาคารออกพื้นที่ให้บริการถึงบ้านหรือสถานที่ท างาน มีความส าคัญในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย = 4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.56) 

ล าดับที่ 2 คือ มีช่องทางการติดต่อเพื่อให้ค าแนะน าและแก้ปัญหาให้กับลูกค้าหลายช่องทาง มีความส าคัญ
ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.56) 

ล าดับที่ 3 คือ มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น ผ่านแอพพลิเคชัน ผ่านเคาน์เตอร์ มีความส าคัญใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.71 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.52) 

 

ตารางที่ 8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการติดต่อสื่อสาร 

ด้านการติดต่อสื่อสาร ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

4.1 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ทั้งเว็ปไซต์ 
โบรชัวร์ ไลน์ แอพพลิเคชัน MYMO และโทรทัศน ์

4.75 .55 มากที่สุด 2 

4.2 มีการแจกของก านัลหรือของสมนาคุณให้แก่ผู้ซื้อกรมธรรม์ 4.68 .65 มากที่สุด 3 
4.3 มีการจัดโครงการส่งเสริมการขายน่าสนใจ กระตุ้นให้ลูกค้า
ซื้อประกัน เช่น ถ้าตัดสินใจท าประกันจะได้รับดอกเบี้ยที่ถูก 

4.81 .43 มากที่สุด 1 

ค่าเฉลี่ย 4.75 .48 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านการติดต่อสื ่อสาร ในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.75 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.48) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 
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ล าดับที่ 1 คือ มีการจัดโครงการสง่เสริมการขายน่าสนใจ กระตุ้นให้ลูกค้าซื้อประกัน เช่น ถ้าตัดสินใจท าประกัน
จะได้รับดอกเบี้ยที่ถูก มีความส าคัญในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย =  4.81 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.43) 

ล าดับที่ 2 คือ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ทั้งเว็ปไซต์ โบรชัวร์ ไลน์ แอพพลิเคชัน MYMO 
และโทรทัศน์ มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.75 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.55) 

ล าดับที่ 3 คือ มีการแจกของก านัลหรือของสมนาคุณให้แก่ผู ้ซื้อกรมธรรม์ มีความส าคัญในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.68 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.65) 

 

ตารางที่ 9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการดูแลเอาใจใส่ 

ด้านการดูแลเอาใจใส่ ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

5.1 พนักงานมีความรู้ ความเช่ียวชาญ และความเข้าใจในผลิตภณัฑ ์ 4.78 .45 มากที่สุด 4 
5.2 พนักงานมีความเต็มใจในการให้บริการกับลูกค้าทุกราย
อย่างเท่าเทียมกัน 

4.81 .49 มากที่สุด 3 

5.3 พนักงานรับฟังความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของลูกค้า 4.83 .42 มากที่สุด 2 

5.4 พนักงานให้บริการรวดเร็วและมีพนักงานที่เพียงพอในการ
ให้บริการ 

4.84 .40 มากที่สุด 1 

ค่าเฉลี่ย 4.81 .39 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านการดูแลเอาใจใส่ ในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.81 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.39) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

ล าดับที่ 1 คือ พนักงานให้บริการรวดเร็วและมีพนักงานที่เพียงพอในการให้บริการ มีความส าคัญในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.84 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.40) 

ล าดับที่ 2 คือ พนักงานรับฟังความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของลูกค้า มีความส าคัญในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.83 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.42) 

ล าดับที่ 3 คือ พนักงานมีความเต็มใจในการให้บริการกับลูกค้าทุกรายอย่างเท่าเทียมกัน มีความส าคัญใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.81 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.49) 

ล าดับที่ 4 คือ พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญ และความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ มีความส าคัญในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย = 4.78 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.45) 
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ตารางที่ 10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 

ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

6.1 การให้บริการมีความถูกต้องและรวดเร็ว 4.79 .48 มากที่สุด 1 

ค่าเฉลี่ย 4.79 .48 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านความส าเร็จในการตอบสนอง
ความต้องการ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.79 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.48)  

 

ตารางที่ 11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านความสบาย 

ด้านความสบาย ค่าเฉลี่ย S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
อันดับ 

7.1 มีป้ายหรือสัญลักษณ์แสดงจุดให้บริการ 4.76 .49 มากที่สุด 2 

7.2 เอกสารแนะน ากรมธรรม์มีความชัดเจน 4.76 .52 มากที่สุด 3 

7.3 ใบสมัครประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือมีความเข้าใจง่าย 4.81 .46 มากที่สุด 1 

ค่าเฉลี่ย 4.78 .44 มากที่สุด 
 

ผลการศึกษาจากตารางที่ 11 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับด้านความสบาย ในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย = 4.78 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.44) เมื่อพิจารณาล าดับความส าคัญ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 

ล าดับที่ 1 คือ ใบสมัครประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อมีความเข้าใจง่าย มีความส าคัญในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ย = 4.81 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.46) 

ล าดับที่ 2 คือ มีป้ายหรือสัญลักษณ์แสดงจุดให้บริการ มีความส าคัญในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.76     
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.49) 

ล าดับที่ 3 คือ เอกสารแนะน ากรมธรรม์มีความชัดเจน มีความละเอียด ครบถ้วน มีความส าคัญในระดบัมากทีส่ดุ 
(ค่าเฉลี่ย = 4.76 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.52) 

ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พนักงานธุรกิจธนาคารออมสินในเขตสกลนครสาขาละ 1 คน และผู้ช่วยผู้จัดการ
ด้านสินเชื่อธนาคารออมสินในเขตสกลนคร สาขาละ 1 คน 5 สาขาที่มีค่าเบี้ยในการจ าหน่ายประกันคุ้มครองวงเงิน
น้อยที่สุดในปี 65 พบว่า ลูกค้าไม่ตระหนักถึงความเสียหายที่จะเกิดขึ้นกับคนที่อยู่ข้างหลัง (ครอบครัว) ว่าจะต้อง
ช าระหนี้แทน (ทรัพย์สินของผู้กู้ที่มีอยู่ขณะมีชีวิต) ท าให้ยอดขายประกันไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ส่วนสาเหตุที่ลูกค้า
ไม่ท าประกันเนื่องจากลูกค้าคิดว่าตัวเองคงไม่เสียชีวิตหรือทุพพลภาพในเร็วๆ นี้ ส่วนแผนประกันชีวิตนั้นลูกค้ามองว่า
มีความเหมาะสม เพราะถ้าเทียบกับประกันชีวิตของบริษัทอื่น ถือว่าค่าเบี้ยประกันถูกที่สุดแล้ว อีกทั้งอัตรา       
ค่าเบี้ยประกันชีวิตและเงื่อนไขการท าประกันก็มีความเหมาะสมเช่นกัน เพราะการท าประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ
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ของธนาคารออมสินเริ ่มต้นที่ 70% ของวงเงินกู ้และระยะเวลาอย่างน้อย 10 ปีในกรณีกู ้ไม่ถึง 10 ปีก็ท าตาม
ระยะเวลากู้ ซึ่งอุปสรรคของการขายประกันชีวิตคือ ลูกค้ามองเรื่องประกันชีวิตเป็นเรื่องไกลตัว โดยพนักงานและ
ผู้ช่วยผู้จัดการมีความเห็นว่าจะน าสโลแกน ”พูดทุกรายขายทุกคน” คือการพูดแนะน าความส าคัญของการท าประกัน
ให้กับลูกค้าทุกคนเพื่อให้ลูกค้าตระหนักถึงการท าประกัน มาใช้และอธิบายถึงความจ าเป็นและสิทธิประโยชน์ที่ลูกค้า
จะได้รับ และยังเสนอแนวทางในการเพิ ่มยอดขายประกันโดยการจัดอบรมวิธ ีขายให้พนักงานและลูกจ้าง                      
อย่างสม ่าเสมอเพื่อให้มีทักษะในการขายอย่างมืออาชีพ 

น าผลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เป็นแผนผังก้างปลาเพื่อแสดงถึงสาเหตุหลักและ
สาเหตุย่อยของยอดขายประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื่อ สรุปได้ว่าสาเหตุปัญหามาจากสาเหตุ ลูกค้าไม่เห็น
ความส าคัญของการซื้อประกัน พนักงานขาดทักษะการขาย ความคุ้มครองไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
การตลาดของธนาคารดังภาพที่ 1 

 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 

ภาพที่ 1 วิเคราะห์สาเหตุของปัญหาด้วยแผนผังก้างปลา 
 จากการศึกษาและการวิเคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิ และข้อมูลทุติยภูมิ  เมื่อได้สาเหตุของปัญหาน ามาหา
แนวทางเพื่อแก้ไขและน าเสนอแนวทางเพิ่มยอดขายประกันคุ้มครองวงเงินสินเชื่อธุรกิจของธนาคารออมสิน      
โดยการวิเคราะห์ SWOT และวิเคราะห์ด้วยตาราง TOWS Matrix ดังนี้ ดังตารางที่ 12 
 
 

ก าลังซื้อของลูกค้าไม่เพียงพอต่อทุนประกัน 

ขาดการประชาสัมพันธ์ 

พนักงานขาดความความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ 

กลยุทธิ์ทางการตลาดของประกันไม่ตรง
ตามความต้องการของลูกค้า 

ปัญหายอดขายประกัน

คุ้มครองวงเงนิสินเชื่อไม่

เป็นไปตามเป้าหมาย 

1. ลูกค้าไม่เห็นความส าคญัของ
การซื้อประกัน 2. พนักงานขาดทักษะการขาย  

ลูกค้าไม่ตระหนักถึงความเสียหายที่จะเกิด

ข้ึนกับคนที่อยู่ข้างหลัง 

ไม่คิดว่าจะเสียชีวิตหรือทุพพลภาพในเร็วๆนี้  

ธนาคารขาดการจัดอบรมทักษะการขาย 
การปิดการขายอย่างมืออาชีพ 

3. ความคุ้มครองไม่ตรงตาม
ความต้องการของลูกค้า 

4. การตลาดของธนาคาร 
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ตารางที่ 12 วิเคราะห์ TOWS Matrix เพื่อสร้างทางเลือกส าหรับการแก้ไขปัญหา  

 

จากตารางที่ 12 ได้แนวทางเลือก 4 แนวทางเลือก หลังจากนั้นน าแต่ละแนวทางไปประเมินทางเลือก      
โดยใช้หลักการประเมินของ Richard Rumelt (2012) มีเกณฑ์การประเมินดังตารางที่ 13 และประเมินทางเลือก
โดยการให้คะแนนดังตารางที่ 14 

 

 
 

ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
 

ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S) 
1. ค่าเบ้ียประกนัไม่สูงเมือ่เทยีบกับ สถาบัน
การเงินอื่น  
2. พันธมิตรทางธุรกิจเป็นบริษัทรับประกนั
ชีวิตทีม่ั่นคงและมีชือ่เสยีง 
3. มีอัตราดอกเบ้ียพิเศษส าหรับวงเงิน กูเ้พือ่
เป็นค่าเบ้ียประกัน 
4. ประกนัคุ้มครองวงเงินสนิเชื่อของธนาคาร
ออมสนิเริ่มตน้ที ่70% ของวงเงนิกู ้

จุดอ่อน (W) 
1. ทักษะ ความช านาญการขาย และความรู้
ผลิตภัณฑ์ ของพนกังาน  
2. สินเชือ่มรีะยะเวลากู้สูงสดุ 10 ปี  
3. ไม่มีการผ่อนช าระค่าเบี้ยประกัน  
4. ช่องทางซ้ือประกนัไม่หลากหลาย  
5. บริการหลังการขายติดตอ่กับบริษัทประกัน
ไม่ใช่ธนาคาร  
6. ไม่ค่อยมีโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่  
7. ความชัดเจนข้อมูลผลประโยชน์ความ
คุ้มครอง  
8. เอกสารในการช าระค่าเบี้ยต่อปีส่งถึงลกูค้า
ล่าช้า กอ่ให้เกิดข้อผดิพลาดขอ้มูล  

โอกาส (O) 
1. การพฒันาเทคโนโลยีทางการเงินใน
การท าประกัน ผ่านสือ่ออนไลน์หรือแอป
พลิเคชันธนาคาร  
2. การร่วมมือกับพันธมิตร  

กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
การท าตลาดเชิงรกุอตัราดอกเบ้ียพเิศษส าหรับ
ผู้ท าประกัน ชี้แจงรายละเอยีดผลประโยชน์
ให้กับลูกค้าทกุคนที่ขอสินเชือ่และการบุก
ตลาดร่วมกับพันธมิตร 
S1,S3,S4,O1,O3 
 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านสือ่ต่างๆ ทั้ง
ทาง Social media และ Add โฆษณา ในทุก
ช่องทาง ว่าสามารถการท าประกนัผ่านแอป
พลิเคชันธนาคาร โดยการรว่มมอืกับพนัธมติร  
W5,W4,O2,O3 
 

อุปสรรค (T) 
1. ทัศนคตเิชิงลบของลูกค้า ต่อการท า
ประกนั  
2. รายได้ของผูท้ าประกันและ ภาวะ
เศรษฐกิจ  
3. ลูกค้าไม่ตระหนกัถึงความเสยีหายที่
จะเกิดขึน้หากเกิดเสียชีวิตหรอืทุพพล
ภาพ 

กลยุทธ์เชิงรับ (ST Strategy) 
การปรับมมุมองของลูกค้าดว้ยการ น าเสนอ
เปรียบเทยีบค่าเบ้ียกับสถาบันการเงินอื่น เพื่อ
เพิ่มโอกาสในการเสนอขายประกนัให้ลูกค้า
เมื่อลกูค้าเข้าใจความเสีย่งในช่วงภาวะ
เศรษฐกิจซบเซา เพื่อเกิดความตระหนกัต่อ
ความเสยีหายหากเกิดการเสยีชวีิต  
S1,T1,T2,T3 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน (WT Strategy) 
การเพิ่มศักยภาพความรู้ความช านาญของ
พนักงานต่อ การขายประกัน และการติดตาม
ลูกค้าทกุรายอย่างเทยีมกัน ให้บรกิารทั้งก่อน
และหลังการขายประกนัท าให้ลกูค้า เชือ่ถอืและ
มีทัศนคติที่ดี และสามารถพัฒนาศกัยภาพ 
พนักงานในการแข่งขนัรว่มกับพันธมติรบรษัิท
ประกนั 
W1,W5,T1, 
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ตารางที่ 13 เกณฑ์การประเมินทางเลือก 
เกณฑ์
คะแนน 

คะแนน เงื่อนไข 

ความสม ่าเสมอ ความสอดคล้อง ความเป็นไปได้ ความได้เปรียบ 

มากที่สุด 5 มีความสม ่าเสมอในการ
ปฏิบัติงานมากที่สุด 

มีความความสอดคล้องกับ
นโยบายของธนาคารมากที่สุด 

ธนาคารออมสิน เขตสกลนคร 
สามารถด าเนินการได้ 100% 

มีความได้เปรียบมากที่สุด 

มาก 4 มีความสม ่าเสมอในการ
ปฏิบัติงานมาก 

มีความความสอดคล้องกับ
นโยบายของธนาคารมาก 

ธนาคารออมสิน เขตสกลนคร 
สามารถด าเนินการได้ 80% 

มีความได้เปรียบมาก 

ปานกลาง 3 มีความสม ่าเสมอในการ
ปฏิบัติงานปานกลาง 

มีความความสอดคล้องกับ
นโยบายของธนาคารปานกลาง 

ธนาคารออมสิน เขตสกลนคร 
สามารถด าเนินการได้ 50% 

มีความได้เปรียบปานกลาง 

น้อย 2 มีความสม ่าเสมอในการ
ปฏิบัติงานน้อย 

มีความความสอดคล้องกับ
นโยบายของธนาคารน้อย 

ธนาคารออมสิน เขตสกลนคร 
สามารถด าเนินการได้ 30% 

มีความได้เปรียบน้อย 

น้อยที่สุด 1 มีความสม ่าเสมอในการ
ปฏิบัติงานน้อยที่สุด 

มีความความสอดคล้องกับ
นโยบายของธนาคารน้อยที่สุด 

ธนาคารออมสิน เขตสกลนคร 
ไม่สามารถด าเนินการได้ 

มีความได้เปรียบน้อยที่สุด 

 

ตารางที่ 14 ตารางสรุปคะแนนแนวทางเลือก 

เงื่อนไข 
คะแนน 

แนวทางที ่1 แนวทางที ่2 แนวทางที ่3 แนวทางที ่4 

ความสม ่าเสมอ 3 3 4 4 

ความสอดคล้อง 4 4 4 5 

ความเป็นไปได้ 4 4 3 5 

ความได้เปรียบ 3 4 3 5 

รวมคะแนน 14 15 14 19 
 

จากแนวทางเลือกผู้วิจัยได้เลือกแนวทางที่เหมาะสมในการน ามาปฏิบัติจริงที่โดยดูจากเกณฑ์คะแนน     
พบทางเลือกที่มีเกณฑ์คะแนนมากที่สุดคือ กลยุทธ์เชิงป้องกัน โดยการเพิ่มศักยภาพความรู้ความช านาญของพนักงาน
ต่อการขายประกัน และการติดตามลูกค้าทุกรายอย่างเทียมกัน  ให้บริการทั้งก่อนและหลังการขายประกัน        
ท าให้ลูกค้าเช่ือถือและมีทัศนคติที่ด ีและสามารถพัฒนาศักยภาพ พนักงานในการแข่งขันร่วมกับพันธมิตรบริษัทประกัน 
 

อภิปรายผล 
จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื ้อประกันชีวิตเพื ่อคุ ้มครองวงเงินสินเชื ่อ  พบว่า  

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความรู ้ ความเข้าใจ เกี ่ยวกับผลประโยชน์ที ่จะได้รับจากการท าประกัน  
มีการศึกษาข้อมูลประกันชีวิตผ่านช่องทางพนักงานธนาคาร เปรียบเทียบความคุ้มครอง เปรียบเทียบค่าเบี้ยประกัน 
และมองว่าจ านวนวงปีที่คุ้มครองสินเช่ือมีผลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิต ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ Kotler, 2003 
(อ้างถึงใน อรุณ วิสุทพิพัฒน์สกุล , 2552) ที่ว่า การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื ่อความต้องการ       
ถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค และจะพยายามค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวกับ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ และการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว
จะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ โดยจะก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ ข้ึนมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบ 
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สาเหตุของปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อยอดขายประกันชีวิตเพื่อคุ้มครองวงเงินสินเชื ่อ ธนาคารออมสิน      
ในเขตจังหวัดสกลนครมาจากลูกค้าไม่เห็นความส าคัญของการซื้อประกัน พนักงานขาดทักษะการขาย ความคุ้มครองไม่
ตรงตามความตอ้งการของลูกค้า และการตลาดของธนาคารซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นีลุบล เดชพละ (2561) สรุปได้
ว่าสาเหตุปัญหามาจากสาเหตุปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยส่งเสริมการตลาด และปัจจัยพนักงาน 
และงานวิจัยของ นันทวัน ชิวสันต์วัง (2561) ที่อธิบายว่าสาเหตุของปัญหามีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของลูกค้า ธนาคารกสิกรไทยมาจากการสื่อสารการตลาด การส่งเสริมการขายและตัวแทนขาย 

จากการประเมินแนวทางเลือกผู้วิจัยได้เลือกแนวทางที่เหมาะสมในการน ามาปฏิบัติจริงที่โดยดูจากเกณฑ์คะแนน 
พบทางเลือกที่มีเกณฑ์คะแนนมากที่สุด คือ กลยุทธ์เชิงป้องกัน โดยการเพิ่มศักยภาพความรู้ความช านาญของ
พนักงานต่อ การขายประกัน และการติดตามลูกค้าทุกรายอย่างเทียมกัน ให้บริการทั้งก่อนและหลังการขายประกันท า
ให้ลูกค้าเช่ือถือและมีทัศนคติที่ดี และสามารถพัฒนาศักยภาพ พนักงานในการแข่งขันร่วมกับพันธมิตรบริษัทประกัน ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัย นีลุบล เดชพละ (2561) ที ่เห็นว่ากลยุทธ์การ เพิ ่มยอดขายกรมธรรม์ประกันชีวิต
ธนาคารกรุงไทย คือ การดูแลลูกค้าคนพิเศษและรักษาสิทธิของลูกค้าท าประกันชีวิต ซึ่งแสดงให้เห็นว่าสาเหตุมา
จากกระบวนการที่ธนาคารออมสินควรจะมีกลยุทธ์แนวทางตลาด มาแก้ไขเพื่อสร้างความชัดเจนผลประโยชน์ความ
คุ้มครองและการต่ออายุประกันของลูกค้า และควรให้ ข้อมูลที่มีการเปลี่ยนที่เป็นปัจจุบันเพื่อสร้างความพึงพอใจและ
ความเชื่อมั่นให้กับลูกค้ารายเดิมและราย ใหม่ หรือบอกต่อเพื่อการใช้บริการที่เพิ่มขึ้น และสอดคล้องกับงานวิจัยของ    
ปิ่นหทัย แบนเพชร (2563) ที่ว่ากลยุทธ์การตลาดมาแก้ไขปัญหา คือ กลยุทธ์เชิงรับและเชิงป้องกัน ด้านกระบวนการ
เป็นแนวทางเลือกในการแก้ไขปัญหาเพิ่มยอดสินเช่ือ 
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลวิจัยไปใช้ 
ธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดสกลนครควรพิจารณาแนวทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ที่ธนาคาร

สามารถน าไปใช้เพื่อแก้ไขปัญหาเน้นการท าตลาดเพื่อปรับทัศนคติต่อประกันคุ้มครองวงเงิน สินเช่ือธุรกิจเพื่อให้ลูกค้าเดิม
บอกต่อลูกค้าใหม่ และควรพัฒนาพนักงานธนาคารในการขายประกันให้มีความรู้เทียบเท่าพนักงานของบริษัท      
เพื่อสร้างความเชื่อมั่น และเอาใจใส่ลูกค้าเพื่อการแก้ไขปัญหาในการเพิ่มยอดขายประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ        
ทั้งในภาพรวมของธนาคารออมสิน และธนาคารออมสิน เขตจังหวัดสกลนคร 

2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
2.1 ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่ไม่ท าประกันกับธนาคาร เพื่อหาสาเหตุที่แท้จริง 
2.2 ควรศึกษาแนวทางการตลาดเพิ่มยอดขายประกันคุ้มครองวงเงินสินเช่ือ จากบริษัททิพยประกันชีวิต จ ากัด 

(มหาชน) ที่เป็นบริษัทรับประกันชีวิตคุ้มครองวงเงินสินเชื่อร่วมกับธนาคารออมสินในระดับภาค ซึ่งจะท าให้
การศึกษากลุ่มประชากรที่มีขอบเขตพื้นท่ี ศึกษากว้างขึ้น เพื่อธนาคารออมสินสามารถ แก้ไขนโยบายและเง่ือนไข
จากปัจจัยผลิตภัณฑ์หรือเงื่อนไขอื่น ๆ จากปัจจัยภายในองค์กรและปัจจัย จากภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อการขาย
ประกันและการขอสินเช่ือธุรกิจ 
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