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ฝายกลยุทธสถาบันการเงิน 

สวัสดีคะทานผูอาน จากบทความท่ีผูเขียนไดเขียนไปในคร้ังท่ีแลว ไดเลาเกี่ยวกับผลิตภณัฑการออม
เงินในดานตางๆ ซึ่งสิ่งท่ีพูดถึงเปนหัวขอหลักก็คือผลิตภัณฑดานเงินฝาก และการทําประกันชีวิต ที่มี
แนวโนมเพ่ิมมากขึ้นในระยะหลังๆ ซึ่งจากขอมูลในเว็บไซตของสํานักงานคณะกรรมการกํากับและสงเสริม
การประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) ซึ่งเปนหนวยงานอิสระท่ีทําหนาท่ีกํากับดูแลกิจการประกันภัย พบวา  
ในชวง 10 ป (พ.ศ.2542-2552) ท่ีผานมาอุสาหกรรมประกันภัยของไทยมีอัตราการขยายตัวของเบี้ยประกันภัย
รับถึงรอยละ 196.26 หรือเปนอัตราเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยรอยละ  12.07 ตอป และมีสัดสวนเบ้ียประกันภัยรับโดยตรง
ตอผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (Insurance Penetrations) เพ่ิมจากระดับรอยละ 2.6 ในป 2542 เปนรอยละ 
4.07 ในป 2552 

การขยายตัวของธุรกิจประกนัภัยขางตนนั้น เห็นวาปจจัยสําคัญประการหนึ่ง ก็นาจะมาจากนโยบาย
ของทางการท่ีสนับสนุนการทําประกันโดยเฉพาะการทําประกันชีวิตท่ีอนุญาตใหผูซื้อประกันชีวิตสามารถ
นําเงินที่จายเปนคาเบี้ยประกันมาหักลดหยอนในการคํานณภาษีได  

ปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งนาจะมาจากการพัฒนาชองทางการจัดจําหนาย โดยเฉพาะชองทางการ
ขายผานธนาคารพาณิชย หรือท่ีเรียกวา Bancassurance ซึ่งไดรับความนิยมมากเม่ือเทียบกับชองทางการขาย
อื่นท่ีมีมานานกวา แตกลับไมไดรับความนิยม เชน การขายผานไปรษณีย และการขายผานโทรศัพท (Tele 
Marketing) เปนตน อยางไรก็ดี ชองทางการขายผานตัวแทนประกันชีวิต (agents) ก็ยังคงมีบทบาทอยูมาก
เชนกัน  

คําวา “Bancassurance” นั้น มีท่ีมาจากคําวา “Bank Insurance Model” ซึ่งเปนช่ือเรียกของรูปแบบ
การขายประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย โดยธนาคารพาณิชยทําหนาท่ีเปนนายหนาขายประกันใหกับบริษัท
ประกันตางๆ ซึ่งการดําเนินการดังกลาวไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทย (ธปท.) ใหธนาคาร
พาณิชยทําธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการประกันภัยไดเพ่ิมขึ้น ไดแก การใหบริการแนะนํา เผยแพรแผนพับโฆษณา



ของบริษัทประกันภัย รวมถึงการเปนนายหนาประกันภัย ซึ่งการเปนนายหนาประกันภัยนี้ธนาคารพาณิชยก็
จะตองไดรับใบอนญาตจากสํานักงาน คปภ. กอนเชนกัน รวมท้ัง ตองปฏิบัติตามหลักเกณฑท่ีสํานักงาน 
คปภ. และ ธปท. กําหนด 

การทํา Bancassurance นี้ มีตัวเลขการเติบโตสูงมากท้ังในประเทศไทยและตางประเทศ โดยบริษัท
ประกันสามารถใชเครือขายสาขาของธนาคารพาณิชยท่ีกระจายอยูท่ัวไปเทศ รวมท้ังขยายฐานลูกคาไปยัง
ฐานลูกคาของธนาคารพาณิชยไดอีกดวยเชนกัน ซึ่งบริการในลักษณะนี้ท้ัง ไมใชเพียงบริษัทประกันเทานั้นท่ี
ไดรับประโยชนในการขยายธุรกิจดังกลาวขางตน แตธนาคารพาณิชย และลูกคา ตางก็ไดรับประโยชนดวย
เชนกัน โดยบริษัทประกันก็จะจายคาธรรมเนียมใหกับธนาคารพาณิชยในการใหบริการดังกลาว สําหรับ
ลูกคาก็มีโอกาสเลือกซื้อประกันไดสะดวกย่ิงขึ้น 

อยางไรก็ดี ในการซื้อประกันซึ่งปจจุบันมีรูปแบบที่หลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกนี้ ผูบริโภคก็ตอง
ศึกษาเงื่อนไขของกรมธรรม แผนการใชเงินของตัวทานเอง รวมท้ังเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนที่จะไดรับ
ใหดี โดยจะตองพิจารณาวาลัษณะการออมท่ีทานเลือกนี้เปนการฝากเงินหรือการซื้อกรรมธรรมประกันชีวิต 
ซึ่งหากเปนการประกันชีวิตก็จะไมไดรับการคุมครองเงินฝากจากสถาบันคุมครองเงินฝาก และธนาคาร
พาณิชยเปนเพียงนายหนาขายประกันใหกับบริษัทประกันเทานั้น 

__________________________ 

บทความนี้เปนขอคิดเห็นสวนบุคคล จึงไมจําเปนตองสอดคลองกับขอคิดเห็นของธนาคารแหงประเทศไทย  
เผยแพรในหนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับวันที ่16 - 18 มิถุนายน 2554   

 


