
1

Srikung Broker

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 

หลักสูตรพิเศษ

SE Life Sale Training Center

Srikrung Broker

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 

หลักสูตรพิเศษ



2

เหตุผลที่เราทุกคนควรมีประกันชีวิต

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ SE Life

หลักสูตรพิเศษ 

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต

เทคนิคการปิดข้อโต้แย้งและปิดการขาย

❑ ประกันชีวิตแบบออมทรัพย์

❑ ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ

❑ ประกันชีวิตแบบบ านาญ

2

การเขียนใบค าขอฯ และเอกสารประกอบการสมัคร

ภาพรวมธุรกิจประกันชีวิต ครึ่งปี 2568
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Srikrung Broker

หลักสูตรพิเศษ 

ระยะเวลา  : 3 ช ัว่โมง

วัตถุประสงค์

1. เพื่อให้นักขายมีความเข้าใจถึงความจ าเป็นในการท าประกันชีวิต

2. เพื่อให้นักขายมีความรู้และเข้าใจในผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต

3. เพื่อให้นักขายสามารถน าเสนอแบบประกนัชีวิตให้กับลูกค้าได้อยา่งถูกต้อง

ผลลัพธ์

1. นักขายมีทัศนคติที่ดีต่อประกันชีวิต

2. มีความรู้ความเข้าใจในเรื่องของสินค้าของบริษัทในเบื้องต้น

3. มีความเชื่อมั่นและสามารถน าเสนอต่อผู้มุ่งหวังได้

4. ปิดการขายได้อย่างน้อย 1 รายใน 1 เดือน หลังจบการอบรม

วัตถุประสงค์
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   ภาพรวมธุรกิจประกันชีวิต ครึ่งปี 2568
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5หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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6หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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7หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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8หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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สมาคมประกันชีวิตไทย
เผยภาพรวมครึ่งปีแรก 2568

สมาคมประกนัชีวิตไทย

https://www.tlaa.org/page_bx.php?cid=23&cno=2067&cno2=&show=0
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ตวัชีว้ดัการเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิต

19

(1) Insurance Penetration =            จ ำนวนเบีย้ประกันชีวติ
ผลิตภณัฑม์วลรวมประชำชำต ิ(GDP)

(2) Insurance Density         =            จ ำนวนเบีย้ประกันชีวติ
จ ำนวนประชำกร

(3) อัตรำกำรถือครอง =            จ ำนวนกรมธรรมป์ระกันชีวิต
จ ำนวนประชำกรกรมธรรมป์ระกันชีวติ

หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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แนวโนม้ในอนาคตของธุรกิจประกนัชีวิตและสิ่งทา้ทายส าหรบัอตุสาหกรรมประกนัชีวิต

20

ธุรกิจประกนัชีวิตมีอนาคตท่ีสดใสและสามารถเติบโตไดอ้ย่างตอ่เน่ือง โดยมีแนวโนม้ที่ส  าคญัดงันี ้

หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต

1.แนวโน้มในอนำคตของธุรกจิประกันชีวิต

1. การออกแบบผลติภณัฑป์ระกนัชวีติใหม ่ๆ

2. การโฆษณาประชาสมัพนัธ์

3. การพฒันาและเพิม่ชอ่งทางการจ าหนา่ย

4. การสนบัสนนุจากภาครฐั

5. อตัราดอกเบีย้ในตลาดลดลง
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21

แนวโนม้ในอนาคตของธุรกิจประกนัชีวิตและสิ่งทา้ทายส าหรบัอตุสาหกรรมประกนัชีวิต (ตอ่)

2.สิง่ทำ้ทำยส ำหรับอุตสำหกรรมประกันชีวติ

1

2

3

4
ปัจจัย
ทำ้ทำย

ความผนัผวนของเศรษฐกิจไทยและเศรษฐกิจ
โลก

ภยัคกุคามทางไซเบอร ์
(Cyber Security)

ความไม่แน่นอนของสถานการณ ์
(Geopolitical Risk)

การปฏิบตัิตามกฎระเบียบและ
มาตรฐานสากลุตา่ง ๆ

(IFRS, FATCA, CARS, PDPA)

หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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22หลกัสตูรการอบรมความรู ้เพ่ือ (ขอรบั) ใบอนญุาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต
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เหตุผลที่เราทุกคนควรมีประกันชีวิต
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เราทุกคนควรมีประกันไว้ดูแลตัวเองหากเกิดเหตุไม่คาดฝัน
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เพราะเราทุกคนคือคนส าคัญ เป็นเสาหลักของครอบครัว

25
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หากเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝัน เสาหลักของครอบครัวไม่อยู่ 

ครอบครัวของคุณจะเป็นอย่างไร?

26
เวลาที่คุณอยากซื้อประกันที่สุดคือ ตอนที่คุณซื้อประกันไม่ทันแล้ว! อย่าปล่อยให้เกิดเหตุการณ์แบบนี้กับครอบครัวของคุณ
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การทุพพลภาพ
การเสียชีวิต

ก่อนวัยอันควร

มีภาระหนี้สิน
ค่าใช้จ่ายก้อนโต

ในอนาคต

การมีชีวิตยืนยาว
การเสียชีวิต

จากอุบัติเหตุ

เจ็บป่วยด้วย

โรคภัย

เพราะเราทุกคน ต้องพบเจอกับความเสี่ยง..

ยุคนี้อะไรก็เกิดขึ้นได้ และสถานการณ์ต่าง ๆ ก็มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา โรคระบาด ภัยธรรมชาติ ปัญหาเศรษฐกิจ    ความ

ไม่มั่นคงทางการเมือง อาชีพที่เคยคิดว่ามั่นคงแน่นอน ก็เปลี่ยนแปลงไป เราจึงต้องเตรียมพร้อมรับมือกับทุกความไม่แน่นอน



28

เราจึงต้องเตรียมพร้อมรับมือกับทุกความไม่แน่นอน

การท าประกันเปรียบ เหมือนการมีร่มพกติดตัวไว้ 

วันไหนฝนไม่ตก เราอาจจะคิดว่าร่มเกะกะและไม่ส าคัญ 

แต่เมื่อถึงวันที่เจอกับมรสุม พายุโหมกระหน่ า 

การมีร่มจะช่วยดูแลแบ่งเบาไม่ให้คุณเปียกโชกอย่างไร้เครื่อง

ป้องกัน และบรรเทาอันตรายที่คุณอาจได้รับ
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เลือกแบบของประกันชีวิต ให้เหมาะสมกับความต้องการ

ถ้ายังไม่รู้ว่าควรท าประกันแบบไหนบ้าง ขอแนะน าให้เลือกท า 4 กลุ่มประกันหลักตามความต้องการของคุณ

คุ้มครองรายได้

เกษียณอายุทุนการศึกษา

ค่ารักษาพยาบาล
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ประเภทประกันชีวิตทั่วไป

• ประกันชีวิตสะสมทรัพย์

• ประกันชีวิตตลอดชีพ

ประเภทประกันชีวิตบ านาญ

สามารถน าเบี้ยประกันชีวิตที่

ช าระจริงไปลดหย่อนภาษีได้ไม่

เกิน 100,000 บาทต่อปี

ลดหย่อนภาษีได้สูงสุด 200,000 บาท    

ซึ่งไม่เกิน 15% ของเงินได้พึงประเมิน

สามารถลดหย่อนภาษี

ได้เท่าจ านวนเบี้ยที่จ่ายจริง 

ไม่เกิน 25,000 บาท 

• ประกันสุขภาพ • ประกันชีวิตแบบบ านาญ

ประเภทประกันสุขภาพ

ประกันชีวิตและสิทธิประโยชน์ในการลดหย่อนภาษี
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ข้อดีของการท าประกันชีวิต 

ที่มีประโยชน์ที่มากกว่าแค่การคุ้มครองชีวิต

สร้างหลักประกันให้กับครอบครัว

เบี้ยประกันภัยน าไปลดหย่อนภาษีได้

เงินออมเพิ่มมูลค่าและได้ความคุ้มครอง

การออมเงินในระยะยาว อย่างมีวินัย
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แบบกรมธรรม์ประกันชีวิต
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สัญญาหลัก สัญญาเพิ่มเติม

33

สัญญาประกันภัยแนบท้ายกรมธรรม์ประกันภัยหลัก เพื่อเป็นการขยายความ

คุ้มครองเพิ่มเติมที่นอกเหนือจากสัญญาหลัก โดยมีการต่ออายุสัญญาแบบปีต่อปี

ประกันภัยหลักที่ผู้เอาประกันภัยจะได้รับ

ความคุ้มครองตามที่ระบุไว้ในกรมธรรม์   

เมื่อเข้าเงื่อนไขความคุ้มครอง

กรมธรรม์ประกันชีวิต



34จ่ายคืนเมื่อครบสัญญา หรือเมื่อเสียชีวิตทุกกรณี

ลักษณะส าคัญ

ความคุ้มครอง

(Protection)

การเก็บออม

(Saving)

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบออมทรัพย์
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แบบชั่วระยะเวลา แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย์ แบบบ านาญ

เบี้ยต่ าสุด เบี้ยต่ า เบี้ยสูง เบี้ยสูง

เน้นคุ้มครอง เน้นคุ้มครองและสวัสดิการ เน้นคุ้มครองและเก็บออม เน้นเก็บออม

คุ้มครองระยะสั้น

5,10,15,20 ปี
คุ้มครองตลอดชีวิต

เลือกระยะเวลาวางแผนได้ 

3,5,10,15,20 ปี
เก็บออมถึงอายุ 60 ปี

เหมาะกับ

1.ผู้ที่มีหนี้สิน

2.ผู้ที่มีรายได้น้อย

3.ผู้ที่เดินทางบ่อย

เหมาะกับ

1.สร้างกองมรดก

2.ค่าใช้จ่ายครั้งสุดท้าย

3.สวัสดิการระยะยาว

เหมาะกับ

1.วางแผนการเงินพร้อมความคุ้มครอง

และสวัสดิการในระยะเวลาอันสั้น

2.ทุนการศึกษา

เหมาะกับ

ผู้ที่ต้องการวางแผนการเงินไว้ใช้หลัง

เกษียณเพราะไม่ต้องการเป็นภาระแก่

ลูกหลาน

คุ้มครอง

เก็บออม คุ้มครอง

เก็บออมคุ้มครอง
คุ้มครอง

เก็บออม

รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสัญญาหลัก
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หลักการน าเสนอผลิตภัณฑ์ตามโครงสร้างแบบประกัน (Feature)

1.  ชื่อแบบประกัน

2.  ระยะเวลาของสัญญา

3.  ความคุ้มครอง

4.  ระยะเวลาช าระเบี้ย

5.  เงินคืนครบก าหนดสัญญา

6.  เงินคืนระหว่างสัญญา
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Feature

โครงสร้าง

แบบประกัน

Advantage

จุดเด่น

แบบประกัน

Benefit

ผลประโยชน์

ที่ลูกค้าจะได้รับ

หลักการน าเสนอผลิตภัณฑ์

การเตรียมความพร้อมเป็นสิ่งส าคัญแต่ความส าเร็จจะขึ้นอยู่กับว่า มีน าเสนอได้อย่างมีประสิทธิภาพเพียงใด
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ตัวอย่างการน าเสนอผลิตภัณฑ์ด้วย F/A/B

Feature = รุ่น GEL KAYANO29

รองเท้าวิ่ง, สี , ไซด,์ น้ าหนัก

Advantage = น้ าหนักเบา, ผ้าถักพิเศษสัมผัส

ถึงความนุ่ม, ระบายอากาศได้ด,ี Support เท้าด้วย

เทคโนโลยี GEL เพื่อดูดซับแรงกระแทก

Benefit = เพิ่มพลังบวกให้ร่างกาย และจิตใจ 

กับการวิ่งที่ราบรื่นและมั่นคง ให้มีความสุขสนุกกับงานวิ่ง
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การน าเสนอผลิตภัณฑ์ด้วย F/A/B

……………………………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………………………………..

……………………………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………………………………..

……………………………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………………………………..
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แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบออมทรัพย์

❑Beyound Protection 989

❑คุ้มสุข เต็มสิบ (10/5)

❑ อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)



4141
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จุดเด่นของผลิตภัณฑ์

ช าระเบี้ยประกันภัย 9 ปี

คุ้มครองถึงอายุครบ 89 ปี

* % ของจ านวนเงินเอาประกันภัย

รับเงินคืนคงที่ 10%*

ทุกปี ตั้งแต่ปีที่ 1 จนถึงอายุครบ 60 ปี

รับเงินคืนคงที่ 15%*

ทุกปี ตั้งแต่อายคุรบ 61 ปี จนถึงอายคุรบ 88 ปี

รับเงินครบก าหนดสัญญา 989%*

เมื่ออายคุรบ 89 ปี

ความคุ้มครองชีวิตสูงถึง 1,800%*
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ลดหย่อนภาษีสูงสุด 100,000 บาท

เป็นไปตามเงื่อนไขที่กรมสรรพากรก าหนด

อิสระในการเลือกช าระเบี้ยประกันภัย

สามารถเลือกระยะเวลาการช าระเบี้ยได้หลายแบบ

รายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน และรายเดือน

ไม่มีค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต (ทั้ งตัวแทน และลูกค้า )

ตั้งแต่ปีแรกเป็นต้นไป 

จุดเด่นของผลิตภัณฑ์

สามารถซื้อสัญญาเพ่ิมเติมแนบท้ายได้

ภายใต้ระเบียบและข้อก าหนดของสัญญาเพิ่มเติมนั้นๆ
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ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
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เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่น่าสนใจส าหรับเก็บเงินออมในระยะยาว ด้วยข้อดี 5 ข้อ ดังนี้

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989

สร้างวินัย

ในการออม

ได้เงิน

จ่ายคืนทุกปี

ผลตอบแทน

แน่นอน ลดหย่อน

ภาษีได้

ได้ความคุ้มครอง

ชีวิตและอุบัติเหตุ
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1) ช่วยสร้างวินัยในการออม

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

ประกันสะสมทรัพย์ต้องช าระเบี้ยระยะเวลา 9 ปี ติดต่อกัน เป็นการสร้างวินัยในการเก็บออมเงินในระยะยาว

สามารถเลือกระยะเวลาการช าระเบี้ยได้หลายแบบ

รายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน และรายเดือน
นาย บียอน

ช าระเบี้ยประกันภัย 9 ปี
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2) ได้เงินจ่ายคืน เป็นโบนัสให้ตัวเองทุกปี

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

ประกันสะสมทรัพย์บียอนด์ โพรเทคชั่น 989 จะมีเงินจ่ายคืนทุกปี พร้อมความคุ้มครองตลอดสัญญา

รับเงินคืนคงที่ 10%*  ตั้งแต่ปีที่ 1 จนถึงอายุครบ 60 ปี 

รับเงินจ่ายคืนทุกปี 

รับเงินคืนคงที่ 15%*  ตั้งแต่ปีที่ 61 จนถึงอายุครบ 88 ปี 

ได้รับเงินจ่ายคืนทุกปี 

และไม่ต้องเสียภาษี

หมายเหตุ - โดยกฎหมายเงินคืนจากกรมธรรม์ไม่ถือว่าเป็นรายได้ของบุคคลธรรมดาดังนั้นจึงไม่จ าเป็นต้องน ามาค านวณเป็นรายได้ในการยื่นภาษีปลายปี
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3) ได้ผลตอบแทนที่แน่นอน เตรียมพร้อมส าหรับแผนเกษียณและมรดก

เมื่ออายุครบ 89 ปี

รับเงินครบก าหนดสัญญา 989%*

เมื่อครบก าหนดได้รับผลตอบแทนทีแ่น่นอน จากเงินคืนหลังอายุครบ 60 ปี และเงินครบก าหนดสัญญา

การวางแผน

การเงินเพื่อการ

เกษียณและมรดก

ได้ง่ายขึ้น

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

สังคมสูงวัย แผนส่งต่อความมั่งคั่ง

รับเงินคืนคงที่ 15%*  

ต้ังแต่ปทีี ่61 จนถึงอายุครบ 88 ปี 
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3) ได้ผลตอบแทนที่แน่นอน เตรียมพร้อมส าหรับแผนเกษียณและมรดก

เมื่ออายุครบ 89 ปี

รับเงินครบก าหนดสัญญา 989%*

เมื่อครบก าหนดได้รับผลตอบแทนทีแ่น่นอน จากเงินคืนหลังอายุครบ 60 ปี และเงินครบก าหนดสัญญา

การวางแผน

การเงินเพื่อการ

เกษียณและมรดก

ได้ง่ายขึ้น

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

สังคมสูงวัย แผนส่งต่อความมั่งคั่ง

รับเงินคืนคงที่ 15%*  

ต้ังแต่ปทีี ่61 จนถึงอายุครบ 88 ปี 
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4) ลดหย่อนภาษีได้

ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีเงนิได้สูงสุดไม่เกิน 100,000 บาท ตามเงื่อนไขของกรมสรรพากร

นอกจากความคุ้มครองแล้ว    

ยังน าไปลดหย่อนภาษีได้ด้วย

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย
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5) ได้รับความคุ้มครองมากกว่าค่าเบี้ยที่จ่ายไป

ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ที่ให้ความคุ้มครองชีวิตทุกกรณี หากเสียชีวิตจากอุบัติเหตุจะได้รับ

ความคุ้มครองชีวิตเพิ่ม (2 เท่า) 

ถ้าเก็บเงินเกษียณ

โดยวิธีอื่นจะไม่มีข้อนี้

• ความคุ้มครองชีวิตกรณีเจ็บป่วยทั่วไป

• ความคุ้มครองชีวิตกรณีอุบัติเหตุ (2 เท่า)

ความคุ้มครองชีวิต

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย
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คุณรู้หรือไม?่ อุบัติเหตุสิ่งที่ใกล้ตัวกว่าที่คิด
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วัยเกษียณ 20 ปีวัยเรียน 22 ปี

คุ้มครองชีวิตและอุบัติเหตุ

วางแผนการศึกษาบุตร

0 22 25183 30 35 45 60 80

แรกเกิด เด็ก เรียนจบวัยรุ่น ท างาน แต่งงาน มีลูก งานก้าวหน้า เกษียณ เสียชีวิต

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989 ตอบโจทย์ในทุกช่วงวัยของชีวิต

วัยท างาน 38 ปี

วางแผนเกษียณและมรดกสร้างรายได้ Passive Income 
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ตัวอย่างที่ทุนประกันภัย 100,000 บาท

อายุผู้เอาประกันภัยเพศชาย 30 วัน 25 ปี 30 ปี 35 ปี 40 ปี 45 ปี

จ านวนเงินเอาประกันภัย (บาท) 100,000

เบี้ยประกันภัยทั้งหมด (บาท) 563,652 659,970 685,539 715,446 750,078 790,389

เงินคืนทุกสิ้นปีกรมธรรม์ทั้งหมด 10% (บาท) 

[1]

600,000 350,000 300,000 250,000 200,000 150,000

เงินคืนทุกสิ้นปีกรมธรรม์ทั้งหมด 15% (บาท) 

[2] 420,000 420,000 420,000 420,000 420,000 420,000

เงินคืนเมื่ออยู่ครบก าหนดสัญญา (บาท) [3] 989,000

รวม [1] + [2] + [3] 2,009,000 1,759,000 1,709,000 1,659,000 1,609,000 1,559,000

เงินที่ได้รับกรณีเสียชีวิตจาก

กรมธรรม์หลัก (บาท)
900,000

เงินที่ได้รับกรณีเสียชีวิตเพิ่มเติมจากอุบัติเหตุ 

(บาท)
900,000
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อายุผู้เอาประกันภัยเพศชาย 30 วัน 25 ปี 30 ปี 35 ปี 40 ปี 45 ปี

จ านวนเงินเอาประกันภัย (บาท) 1,000,000

เบี้ยประกันภัยทั้งหมด (บาท) 5,636,520 6,599,700 6,855,390 7,154,460 7,500,780 7,903,890

เงินคืนทุกสิ้นปีกรมธรรม์ทั้งหมด 10% (บาท) 

[1]

6,000,000 3,500,000 3,000,000 2,500,000 2,000,000 1,500,000

เงินคืนทุกส้ินปีกรมธรรม์ทั้งหมด 15% (บาท) 

[2] 4,200,000 4,200,000 4,200,000 4,200,000 4,200,000 4,200,000

เงินคืนเมื่ออยู่ครบก าหนดสัญญา (บาท) [3] 9,890,000

รวม [1] + [2] + [3] 20,090,000 17,590,000 17,090,000 16,590,000 16,090,000 15,590,000

เงินที่ได้รับกรณีเสียชีวิตจาก

กรมธรรม์หลัก (บาท)
9,000,000

เงินท่ีได้รับกรณีเสียชีวิตเพิ่มเติมจากอุบัติเหต ุ

(บาท)
9,000,000

ตัวอย่างที่ทุนประกันภัย 1,000,000 บาท
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

พร้อมดูแลคุณ ให้มั่นคง ส่งต่อความมั่งคั่ง ให้คนที่คุณรักอย่างมั่นใจ

Family Man 

เสาหลักของ

ครอบครัว

บุคคลที่ต้องการ 

Passive income

พนักงานบริษัท

ที่มีรายได้ 100,000 บาทขึ้นไป

เจ้าของธุรกิจส่วนตัว
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เงื่อนไขการรับประกันภัย

อายุที่รับประกันภัย •  30 วัน – 70 ปี

ทุนประกันภัยขั้นต่ า • 50,000 บาท

ทุนประกันภัยสูงสุด • 30,000,000 บาท ต่อราย

สัญญาเพิ่มเติม • สามารถแนบสัญญาเพิ่มเติมได้
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59
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ประกันชีวิตที่ให้คุณคุ้มค่า 

มากกว่าค าว่า ประกันชีวิต

คุ้มสุข เต็มสิบ

10/5
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อาคเนย์ คุ้มสุข เต็มสิบ 10/5
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ทุนประกัน 200,000  ช าระเบี้ยปีละ 100,000

ช าระเบี้ย 5 ปี รวม 500,000

สิ้นปีกรมธรรม์ที่ 1 - 10

รับเงินคืนปีละ 5% ทั้งหมด 10 ครั้ง 

100,000

ครบก าหนดสัญญา รับเงิน 250% 500,000

ผลประโยชน์รวมตลอดสัญญา (300%) 600,000

ส่วนต่าง 100,000

ตัวอย่างผลประโยชน์
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เงื่อนไขการรับประกัน (คุ้มสุข เต็มสิบ 10/5)

ระยะเวลาคุ้มครอง : 10 ป ี 

ระยะเวลาช าระเบี้ย : 5 ปี

จ านวนเงินเอาประกัน

ขั้นต่ า 30,000 บาท

งวดการช าระเบี้ยประกันภัย

รายปี / ราย 6 เดือน / ราย 3 เดือน 

ลดหย่อนภาษี

ได้สูงสุด 100,000 บาท

อายุรับประกันภัย

30 วัน - 65 ปี

อตัราเบีย้ประกนัภยั 500 บาท ตอ่ทนุประกนั 1,000

ซื้อสัญญาเพิ่มเติมแนบท้ายได้ทุกแบบ

ภายใต้ระเบียบการรับประกัน 
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จุดเด่นคุ้มสุขเต็มสิบ 10/5

เบี้ยประกันสามารถน าไปหักลดหย่อนภาษไีด้ 100,000 บาท

คืนเงิน 5% ของทุนประกันทุกปี ตั้งแต่ปีแรกถึง ปีที่ 10

คืนเงิน สามารถฝากสะสมไว้ที่บริษัทได้

เริ่มต้นออมเงินได้ตั้งแต่ จ านวนเงินเอาประกัน 30,000 บาท

ไม่นับรวมกับทุนประกัน กธ.สามัญ ในการตรวจสุขภาพ
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ผู้ต้องการเงินออมที่ให้ผลตอบแทนสูง

ผู้ที่ต้องการ Passive Income ระยะสั้น

ผู้ที่ต้องการเงินคืนสูงในอนาคต

ผู้ต้องการใช้สิทธิการลดหย่อนภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา

65

กลุ่มลูกค้า

อาคเนย์ คุ้มสุขเต็มสิบ 10/5
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ตัวแทน: นอกจากคุณ… ฝากเงินไว้กับธนาคารแล้ว ยังมีการลงทุนในรูปแบบอื่นบ้างมัย้ ครับ

ลูกค้า: ก็ลงทุนไว้ส่วนหนึ่ง…ครับ…

ตัวแทน: แสดงว่าคุณ… เป็นผู้ที่มีการวางแผนทางการเงินและมีวินัยสูง คงต้องมาขอความรู้ด้านการลงทุน   

จากคุณ…… เพราะผมเองก็เพิ่งเข้ามาเรียนรู้การลงทุนครับ แล้วผลตอบแทนเฉลี่ยที่ผ่านมาเป็น  

อย่างไรบ้างครับ 

ลูกค้า: ผลตอบแทนก็ มีทั้งดีและไม่ด ีครับ

ตัวแทน: ใช่ครับ…ของผมเองมีทั้งดี และไม่ดี เหมือนคุณ….. แต่ก็ต้องยอมรับความเสี่ยงจากการลงทุนซึง่มนั    

ไม่แน่นอน

   

บทเจรจาการขาย อาคเนย์ คุ้มสุขเต็มสิบ 10/5
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ตัวแทน: คุณ…….ครับ หากวันนี้ผมมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถการันตีผลตอบแทนที่แนน่อนได้ 

แต่มีความเสี่ยงน้อยกว่าการลงทุน แต่ได้มากกว่าการฝากเงินไว้กับธนาคาร พร้อมสิทธิในการ

ลดหย่อนภาษี  ที่ส าคัญคือมีความคุ้มครองให้กับคุณ…ตลอดระยะเวลา 10 ปี 

ผมขออนุญาตใช้เวลา ไม่เกิน 10 นาที ขออธิบายรายละเอียดและผลประโยชน์ของแผน

การออมทรัพย์นี้ให้กับคุณ……..   เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจ นะครับ

บทเจรจาการขาย อาคเนย์ คุ้มสุขเต็มสิบ 10/5
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ประกันชีวิตที่ให้คุณคุ้มค่า 

มากกว่าค าว่า ประกันชีวิต

อาคเนย์ ห้าให้ 

15/8
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เงินครบสัญญา 100%

รวมผลประโยชน์ตลอดสัญญาสูงถึง 135% ของจ านวนเงินเอาประกันภัย

15

และรับเงินคืน 20%
เบีย้ประกนัของแบบประกนันี ้สามารถน าไปลดหยอ่นภาษไีดไ้มเ่กนิ 100,000 บาท

อาคเนย์ ห้าให้ 15/8 

1           2           3          4                                     8 9

คุ้มครองชีวิต 100% ของจ านวนเงินเอาประกัน

……………..

…………….. …………….. ……………..

1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
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จุดเด่น อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)

ให้…..เบี้ยประกันน าไปหักลดหย่อนภาษไีด้ 100,000 บาท

ให้….. เงินจ่ายคืน 1% ทุกปี

ให้….. เงินจ่ายคืนพิเศษ 20% ของทุนประกันภัย เมื่อครบก าหนดสัญญา

ให้….. เงินจ่ายคืน 100% ของทุนประกันภัย เมื่อครบก าหนดสัญญา

ให้….. คุณจ่ายเบี้ยประกันสบายๆ
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เงื่อนไขการรับประกัน (อาคเนย์ ห้าให้ 15/8)

ระยะเวลาคุ้มครอง : 15 ป ี 

ระยะเวลาช าระเบี้ย : 8 ปี

จ านวนเงินเอาประกัน

ขั้นต่ า 100,000 บาท

งวดการช าระเบี้ยประกันภัย

รายปี ราย 6 เดือน และราย 3 เดือน

ลดหย่อนภาษี

ได้สูงสุด 100,000 บาท

อายุรับประกันภัย

30 วัน - 65 ปี

อัตราเบี้ยประกันภัย ขึ้นอยู่กับเพศ และ อายุ

ซื้อสัญญาเพิ่มเติมแนบท้ายได้ทุกแบบ

ภายใต้ระเบียบการรับประกัน 
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ผู้ต้องการเงินออมที่ให้ผลตอบแทนสูง

ผู้ที่ต้องการ Passive Income ระยะสั้น

ผู้ที่ต้องการเงินคืนสูงในอนาคต

ผู้ต้องการใช้สิทธิการลดหย่อนภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา

74

กลุ่มลูกค้า

อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)
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ตัวแทน: นอกจากคุณ… ฝากเงินไว้กับธนาคารแล้ว ยังมีการลงทุนในรูปแบบอื่นบ้างมัย้ ครับ

ลูกค้า: ก็ลงทุนไว้ส่วนหนึ่ง…ครับ…

ตัวแทน: แสดงว่าคุณ… เป็นผู้ที่มีการวางแผนทางการเงินและมีวินัยสูง คงต้องมาขอความรู้ด้านการลงทุน   

จากคุณ…… เพราะผมเองก็เพิ่งเข้ามาเรียนรู้การลงทุนครับ แล้วผลตอบแทนเฉลี่ยที่ผ่านมาเป็น  

อย่างไรบ้างครับ 

ลูกค้า: ผลตอบแทนก็ มีทั้งดีและไม่ด ีครับ

ตัวแทน: ใช่ครับ…ของผมเองมีทั้งดี และไม่ดี เหมือนคุณ….. แต่ก็ต้องยอมรับความเสี่ยงจากการลงทุนซึง่มนั    

ไม่แน่นอน

   

บทเจรจาการขาย อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)
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ตัวแทน: คุณ…….ครับ หากวันนี้ผมมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถการันตีผลตอบแทนที่แนน่อนได้ 

แต่มีความเสี่ยงน้อยกว่าการลงทุน แต่ได้มากกว่าการฝากเงินไว้กับธนาคาร พร้อมสิทธิในการ

ลดหย่อนภาษี  ที่ส าคัญคือมีความคุ้มครองให้กับคุณ…ตลอดระยะเวลา 15 ปี 

ผมขออนุญาตใช้เวลา ไม่เกิน 10 นาที ขออธิบายรายละเอียดและผลประโยชน์ของแผน

การออมทรัพย์นี้ให้กับคุณ……..   เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจ นะครับ

บทเจรจาการขาย อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)
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ตัวแทน: นอกจากคุณ… ฝากเงินไว้กับธนาคารแล้ว ยังมีการลงทุนในรูปแบบอื่นบ้างมัย้ คะ/ครับ

ลูกค้า: ก็ลงทุนไว้ส่วนหนึ่ง…ครับ…

ตัวแทน: แสดงว่าคุณ… เป็นผู้ที่มีการวางแผนทางการเงินและมีวินัยสูง ดิฉัน/ผมคงต้องมาขอความรู้ด้านการลงทุน   

จากคุณ…… เพราะดิฉัน/ผมเองก็เพิ่งเข้ามาเรียนรู้การลงทุนคะ/ครับ 

แล้วผลตอบแทนเฉลี่ยที่ผ่านมาเป็นอย่างไรบ้างครับ 

ลูกค้า: ผลตอบแทนก็ มีทั้งดีและไม่ด ีครับ

ตัวแทน: ใช่ครับ…ของผมเองก็มีทัง้ดี และไม่ดี เหมือนคุณ….. แต่ก็ต้องยอมรับความเสี่ยงจากการลงทุนซึง่มัน    

ไม่แน่นอน

   

บทเจรจาการขาย อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)
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ตัวแทน: คุณ…….ครับ หากวันนี้ดิฉัน/ผม มีผลิตภัณฑ์ที่สามารถการันตีผลตอบแทนทีแ่น่นอนได้ 

มีความเสี่ยงน้อยกว่าการลงทนุ แต่ได้มากกว่าการฝากเงินไว้กับธนาคาร 

พร้อมทั้งได้รับสิทธใินการลดหย่อนภาษ ี ที่ส าคัญคือมีความคุ้มครองให้กับคุณ…

ตลอดระยะเวลา 15 ปี คุณ…คิดว่าดีมั้ยครับ

ลูกค้า: ก็น่าจะดีนะครับ

ตัวแทน: ดิฉัน/ผมขออนุญาตใช้เวลา ไม่เกิน 10 นาที ขออธิบายรายละเอียดและผลประโยชน์

ของแผนการออมทรัพย์นี้ให้กับคุณ…..เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจ นะคะ/ครับ

บทเจรจาการขาย อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)
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แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ

❑ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489R
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1

2

3

5

4

6

มีภาระที่ต้องดูแลมาก  

อยากจ่ายเบี้ยฯ เบาๆ 

อยากหาหลักประกันดี ๆ

เบี้ยฯ ไม่แพง 

อยากเก็บเงินเป็นก้อนไว้ใน

อนาคต 

อยากได้ความคุ้มครองสูงๆ

อยากได้ที่มีผลตอบแทน

ระหว่างทาง

ไม่อยากจ่ายเบี้ยฯ 

ทิ้งไปเปล่า ๆ

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ
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ทรัพย์มั่นคงพิเศษ

2489-R

ยิ้มได้เต็มที่ ด้วยค่าเบี้ยประกันต่ า

ความคุ้มครองสูงที่ให้ความมั่นคง

กับคุณ และคนที่คุณรักด้วย

81
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ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

เงินครบสัญญา 2,000,000 บาท

หยุดช าระเบี้ย

รวมผลประโยชน์ตลอดสัญญาสูงถึง 2,200,000 บาท

ช าระเบี้ยประกัน เพียง 24 ครั้ง เท่านั้น 

89

รับเงินคืน 200,000 บาท

เบีย้ประกนัของแบบประกนันี ้สามารถน าไปลดหยอ่นภาษไีดไ้มเ่กนิ 100,000 บาท

1   2    3    4                                       24 25

คุ้มครองชีวิต 1,000,000 บาท และ เบี้ยประกัน* ที่ช าระมาทั้งหมด

แต่ไม่เกิน 2,000,000 บาท หรือมูลค่าเวนคืนที่มากกว่า

ตัวอย่าง : นายสุดคุ้ม เกินใจ อายุ 30 ปี เพศชาย ทุนประกัน 1,000,000 บาท
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ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

อัตราเบี้ยแบบ “ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489-R” ต่อจ านวนเงินเอาประกันภัย 1,000 บาท

เพศ ชาย หญิง

อายุ รายปี 6 เดือน 3 เดือน รายเดือน รายปี 6 เดือน 3 เดือน รายเดือน

20 24.68 12.83 6.66 2.22 16.26 8.46 4.39 1.46

25 27.61 14.36 7.45 2.48 18.72 9.73 5.05 1.68

30 31.63 16.45 8.54 2.85 22.06 11.47 5.96 1.99

35 37.68 19.59 10.17 3.39 26.82 13.95 7.24 2.41

40 45.63 23.73 12.32 4.11 33.67 17.51 9.09 3.03
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ตัวอย่างการค านวณเบี้ยประกัน

เพศชาย อายุ 30 ป ีซื้อทรัพย์มั่นคงพิเศษ2489-R  ทุนประกนั 1,000,000 บาท 

(อัตราเบี้ย 31.63 ต่อ 1,000 บาท) ระยะช าระเบีย้ 24 ครั้ง ระยะเวลาคุ้มครองถึงอายุ 89 ปี

ทุนประกันx อัตราเบี้ย

1,000

=   1,000,000 x 31.63                          

1,000  

ช าระเบี้ยปีละ                   = 31,630 บาท

ราย 6 เดือน  =  เบี้ยประกันรายปี x 0.52

ราย 3 เดือน  =  เบี้ยประกันรายปี x 0.27

รายเดือน  =  เบี้ยประกันรายปี x 0.09

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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วิธีค านวณอายุของ

ผู้ขอเอาประกัน
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ผลลัพธ์           45                     6               26

ตัวอย่าง

นาย ก เกิดเมื่อวันที่ 8 สิงหาคม 2518 ได้ยื่นขอท าประกันชีวิต   เมื่อวันที่ 4  มีนาคม 2564

การค านวนอายุของผู้ขอเอาประกัน

ปัจจุบัน 2564 3 4

วันเกิด 2518 8 8

อาย ุ46 ปี
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ตัวอย่าง : กรณีผู้เอาประกันภัยเสียชีวิต ในปีที่ 10 

พิจารณาระหว่าง

ทุนประกันพร้อมเบี้ยประกันที่ช าระมาแล้วทั้งหมดไม่เกิน 200% หรือ เงินเวนคืนที่มากกว่า

       1.ทุนประกัน + เบี้ยที่ช าระมาทั้งหมด (ไม่เกิน 200 % ของทุนประกัน)

  ทุนประกันชีวิต            1,000,000 บาท 

  เบี้ยประกันที่ช าระมาทั้งสิ้น                       316,300 บาท

รวม     1,316,300 บาท (ไม่เกิน 200 % ของทุนประกัน)

หรือ 2.มูลค่าเงินเวนคืน สิ้นปีที่10                           188,000 บาท          

ดังนั้น

    เสียชีวิต ในปีที ่10    รับ  ทุนประกัน + เบี้ยที่ช าระมาทั้งหมด       1,316,300   บาท

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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ระยะเวลาคุ้มครอง : ถึงอายุ 89 ปี  

ระยะเวลาช าระเบี้ย : 24 ปี

จ านวนเงินเอาประกันขั้นต่ า 100,000 บาท

งวดการช าระเบี้ยประกันภัย

รายปี / ราย 6 เดือน / ราย 3 เดือน/รายเดือน 

ลดหย่อนภาษีได้สูงสุด

100,000 บาท

อายุรับประกันภัย

30 วัน - 64 ปี

ซื้อสัญญาเพิ่มเติมแนบท้ายได้ทุกแบบ

ภายใต้ระเบียบการรับประกัน 

เงื่อนไขการรับประกัน ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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• แผนความคุ้มครองผู้น าครอบครัวที่เป็นก าลังส าคัญ

91

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 Rทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

• คุ้มค่าเหมือนท าประกันฟรี

• แผนความคุ้มครองส าหรับ ภาระหนี้สิน ค่าใช้จ่ายสุดท้ายในชีวิต หรือเป็นมรดก

• แผนความคุ้มครอง ที่เหมาะส าหรับซือ้สวัสดิการในระยะยาว

• ได้เงินก้อนเป็นค่าใช้จ่ายเมื่อผู้เอาประกันมีอายุครบ 89 ปี

จุดเด่นแบบประกัน
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หัวหน้าครอบครัวที่มีภาระหน้าที่ดูแลค่าใช้จ่าย

คนโสดที่มีภาระดูแลครอบครัว

ผู้ที่เริ่มท างานและมีรายได้

ผู้ที่ต้องการสร้างสวัสดิการการประกันสุขภาพให้กับตนเอง

ผู้ที่ต้องการซื้อกรมธรรม์เพื่อความคุ้มครองเป็นเล่มแรก

92

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

กลุ่มลูกค้า
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แผนคุ้มครองรายได้ครอบครัว (ทรัพยมั่นคงพิเศษ 2489R)

ตัวแทน:  ไม่ทราบว่าคุณ…เห็นด้วยมั้ยคะ/ครับ ว่ารายได้ของเราแปรเปลี่ยนไปเป็นค่าใช้จ่ายต่างๆในแต่ละเดือน

ไม่ว่าจะเป็นที่อยู่อาศัย อาหาร สุขภาพ  และอื่นๆ เพื่อคนในครอบครัวของเรา

ลูกค้า:     ใช่ ครับ เห็นด้วย 

ตัวแทน: ขอโทษนะคะ/ครับ ปกติแล้ว คุณ…เก็บออมประมาณกี่เปอร์เซ็นต์ของรายได้ 

เมื่อเปรียบเทียบกับค่าใช้จ่ายข้างต้นคะ/ครับ เช่นเก็บ 10-15 % ที่เหลือเป็นค่าใช้จ่าย

ลูกค้า: ก็เก็บบ้างครับแต่ไม่มาก   รายจ่ายเยอะครับ 

ตัวแทน: อย่างไรก็ตามแสดงว่าคุณ…เป็นผู้ที่มีความรอบคอบมากนะคะ/ครับ เพราะคนส่วนใหญ่แล้วมักจะใช้ก่อนเก็บ

บทเจรจาการขาย

93

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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บทเจรจาการขาย (ต่อ)

ตัวแทน: แล้วค่าใช้จ่ายในแต่เดือนของคุณ…ประมาณสักกี่เปอร์เซ็นต์คะ/ครับ จาก 100% ของรายได้

ลูกค้า: ก็เยอะอยู่นะครับ ทั้งผ่อนบ้านทั้งผ่อนรถ  และค่าใช้จ่ายทุกอย่างในบ้าน

ตัวแทน: สมมุตินะคะ/ครับ ว่าค่าใช้จ่ายตรงนั้นเป็น 70% ของรายได้ แล้วถ้าวันหนึ่ง

        หากเราเผอิญต้องสูญเสียรายได้ส่วนนั้นไปอย่างถาวร จนเป็นเหตุท าให้รายได้ของเราไม่สามารถ      

ที่จะแปรเป็นค่าใช้จ่าย เพื่อมาดูแลครอบครัวในแต่ละเดือนได้อีกต่อไป เราจะท าอย่างไรดีคะ/ครับ? 

เพื่อลดความกังวลในกรณีที่เราต้องสูญเสียรายได้ดังกล่าว

ลูกค้าก าลังคิด

      หากคุณ…..ยังไม่มีวิธีการ ดิฉัน/ผมขออนุญาตน าเสนอวีธกีารแก้ปัญหา หากเราต้องขาดรายได้อย่างกะทันหัน 

โดยน าเงินออมส่วนหนึ่งที่คุณ..เก็บไว้ออกมาใช้ในการ ปกป้อง 70% ที่เป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในแต่ละเดือน  

ว่ามันจะช่วยได้อย่างไร ขออนุญาตอธิบายรายละเอียดตรงนี้ ไม่เกิน 10 นาท ี เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจนะคะ/ครับ

(เสนอโครงการ)

      

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบบ านาญ

❑ อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95
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สร้างเงินออม เพ่ือความพร้อม

กับชีวิตดีๆ ตอนเกษียณ

เพราะมี

อาคเนย์บ านาญ

ซีรี่ย์ 95
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ค่าใช้จ่ายวัยเกษียณ 4 ด้าน

Facebook : วางแผนการเงนิกบั Insuranger
จาก AomMoney.com : คา่ใชจ้า่ยวัยเกษียณ 4 ดา้นทีค่นท างานตอ้งเริม่คดิตัง้แตว่ันนี้
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รวมผลประโยชน์ตลอดสัญญาสูงถึง 465% ของจ านวนเงินเอาประกันภัย

ความคุ้มครองชีวิต

อาคเนย์ บ านาญ ซีรี่ส์ 95

ช่วงก่อนรับบ านาญ

รับความคุ้มครองชีวิตในจ านวนเงินเอาประกันภัย

ที่เพิ่มขึ้นตามช่วงอายุของผู้เอาประกันภัย

ช่วงรับบ านาญ

สามารถเลือกรับบ านาญงวดเดียว หรือเลือกรับเงินบ านาญทุก ๆ ปี ปี

ละ 15% ของจ านวนเอาประกันภัยจนครบ 20 งวด

เลือกระยะเวลาช าระเบ้ียได้ตามใจ

ครั้งเดียว , 5 ปี , 10 ปี , ถึงอายุ 55 ปี ,ถึงอายุ 60 ปี และ ถึงอายุ 65 ปี

รับเงินบ านาญ 15% ของจ านวนเงินเอาประกันภัยทุกปี 

นับตั้งแต่วันครบรอบปีกรมธรรม์ท่ีผู้เอาประกันมีอายุครบ 65 - 95 ปี รวมสูงสุด 31 งวด

1 5 10 55อายุ 60 65

15% 15% 15% 15% 15%
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อัตราเบี้ยประกันภัย ขึ้นอยู่กับ แบบ , เพศ และ อายุ



อัตราเบี้ยประกันภัย ขึ้นอยู่กับ แบบ , เพศ และ อายุ



จุดเด่น อาคเนย์ บ านาญ ซีรี่ส์ 95

เบี้ยประกันสามารถน าไปหักลดหย่อนภาษไีด้   200,000 บาท

ตามประกาศกรมสรรพากร       

ให้คุณวางแผนการเกษียณ ด้วยตนเอง แบบชิลๆ 

เลือกระยะเวลาการช าระเบี้ยได้ตามความต้องการ สั้น กลาง ยาว

รับเงินบ านาญ  15% ของทุนประกันภัยทุกปี ตั้งแต่อายุ 65 – 95 ปี

การันตีเงินบ านาญ 20 งวด



……………………………………………………………

……………………………………………………………

……………………………………………………………

กลุ่มลูกค้า
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จุดเด่นอาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95

1. เบี้ยประกันคุ้มค่า ลดความกังวลที่จะจ่ายค่าเบี้ย

2. ความคุ้มครองสูง

3. สามารถซื้อสัญญาเพิ่มเติมได้ทุกแบบ 

4. สามารถน าเบี้ยประกันลดหย่อนภาษี 

ได้สูงสุด 200,000 บาท

5. ใช้ส าหรับวางแผนเกษียณ
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-ผู้ที่ต้องการวางแผนเก็บเงินยามเกษียณยามทีม่ีอายุยืนยาว

-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมเกษียณอายุในเรื่องค่าดูแลสุขภาพ

-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับค่าใช้จ่ายในชีวิตประจ าวัน

-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับค่าใช้ในการพักผ่อนท่องเที่ยว

-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับปดิภาระหนี้สินระยะยาว

เพื่อเตรียมเป็นคนเกษียณอายุที่มีความสุขและไม่เป็นภาระให้กับลูกหลาน...ของท่าน

กลุ่มลูกค้า
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อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (1/4) 

ผู้ขาย : คุณ...คะ/ครับ ในปัจจุบันการวางแผนเกษียณอายุเป็นสิ่งส าคัญ หลายๆคนเริ่มหันมาเตรียมความพร้อม

ส าหรับการเกษียณกันมากขึ้น คุณ...เห็นด้วยไหม คะ/ครับ 

ผู้มุ่งหวัง : ใช่ เห็นด้วยครับ

ผู้ขาย : คุณ... คะ/ครับ ในตอนที่เราเกษียณอายุ/ค่าใช้จ่ายหลังเกษียณอายุ เช่น ค่าอาหาร ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าสบู่ ยาสีฟัน

คุณ...คิดว่า น่าจะประมาณสักเท่าไรต่อเดือน คะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : น่าจะ 50,000 บาท ต่อเดือนครับ

ผู้ขาย : คุณ... คะ/ครับ ไม่ว่าวันนี้ เราจะมีเงินก้อนนี้หรือไม่ม ียามที่เราเกษียณอายุก็ต้องมีค่าใช้จ่าย

เดือนละ 50,000 บาทอยู่ดี ถูกต้องไหมคะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : ใช่ครับ

บทเจรจาการขาย
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ผู้ขาย : สมมติว่า ตอนที่เราเกษียณอายุแล้วเราไม่ได้เตรียมความพร้อมของเงินก้อนนี้ไว้และเกิดเหตุการณ์เหล่านี้ขึ้น 

เช่น การมีอายุยืนยาว ค่าใช้จ่ายในชีวิตประจ าวัน  ค่าอาหารเสื้อผ้า ค่ายารักษาโรค ค่ารักษาพยาบาล จากการ

เจ็บป่วยต่างๆ ไม่ทราบว่าคุณ...มีวิธีการเตรียมความพร้อมอย่างไรยามเกษียณอายุ คะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : ยังไม่มีครับ

ผู้ขาย : ในฐานะที่เราต้องเตรียมเงินก้อนดังกล่าว ถ้าเราสามารถวางแผนเพื่อการเกษียณอายุได้อย่างมีความสุข 

อยากกินได้กิน  อยากเที่ยวได้เที่ยว อยากจะท าอะไรท าตอนเราเกษียณอายุก็ได้ท า 

คุณ...คิดว่า ถ้าสามารถท าได้จะดีมั้ยคะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : น่าจะดีนะครับ

บทเจรจาการขาย
อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (2/4) 
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ผู้ขาย : คุณ....คะ/ครับ ดิฉัน/ผมขออนุญาตจัดแผนการเพื่อเตรียมการวางแผนเกษียณอายุให้กับคุณ...นะคะ/ครับ

คุณ...คาดการณ์ไว้ว่า จะอยู่อย่างมีความสุขหลังเกษียณอายุ ซักกี่ปีดีคะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : 20 ปีครับ

ผู้ขาย : สรุปเค่าใช้จ่ายหลังเกษียณ เดือนละ 50,000 (50,000 บาท/เดือน x 12 เดือน x 20 ปี) = 12,000,000 บาท

เงินจ านวนนี้เพียงพอส าหรับคุณ... ท าให้เราอุน่ใจและสบายใจได้ถา้เราต้องเจ็บไข้ได้ป่วย

เป็นคนเกษียณอายุที่มีความสุข และไม่เป็นภาระให้ลูกหลาน การวางแผนอย่างรอบคอบเพื่อเตรียมเงินออม

ไว้ส าหรับใช้ยามเกษียณจึงเป็นสิ่งส าคัญ คุณ...เห็นด้วยนะคะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : เห็นด้วย คะ/ครับ

บทเจรจาการขาย อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (3/4) 
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ผู้ขาย : คุณ...คะ/ครับ ยังเงินอีกส่วนที่ต้องเตรียมคือ การปิดภาระหนี้สินระยะยาว 

ไม่ทราบว่าขณะนี้มีหนี้สินก้อนนี้อยู่บ้างไหมคะ/ครับ 

ผู้มุ่งหวัง : บ้านติดธนาคารอยู่ 2,000,000 บาท / รถยนต์ติดไฟแนนซ์อยู่ 800,000 บาท 

ผู้ขาย : หนี้สินทั้งบ้านและรถ รวมแล้วจ านวน 2,800,000 บาทนะคะ/ครับ 

ดิฉัน/ผม ขออนุญาตน าเสนอโครงการวางแผนเกษียณอายุเพื่อเตรียมความพร้อมยามเกษียณอย่างมั่นใจ 

ให้กับคุณ...เพื่อเตรียมเป็นคนเกษียณอายุที่มีความสุขและไม่เป็นภาระให้กับลูกหลานนะคะ/ครับ 

เรามาฟังโครงการกันเลยนะคะ/ครับ (เสนอโครงการ)

บทเจรจาการขาย อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (4/4) 
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เทคนิคการปิดข้อโต้แย้งและปิดการขาย
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เพราะอะไร...ลูกค้าจึงบ่ายเบี่ยงหรือปฏิเสธการซื้อ

ไม่จ าเป็น ไม่ช่วยอะไร

สร้างความจ าเป็น สร้างการช่วยเหลือ สร้างให้วางแผน

ไม่ต้องรีบ

สร้างความเชื่อใจ

ไม่เชื่อใจ

ผู้เสนอขายชี้ให้เห็น

วัตถุประสงค์หลักและ

เสนอรูปแบบกรมธรรม์

ให้เหมาะสมและตรงกับการ

แก้ไขปัญหาลูกค้า

สอบถามข้อมูลให้ลูกค้า

ตระหนักถึงความจ าเป็น ที่ต้อง

วางแผนการเงินใน 4 ประเด็น

เป้าหมายของชีวิตจากภัยชีวิต

ที่อาจเกิดขึ้น

พูดโน้มน้าวจูงใจ

ปิดการขายให้ตรงในแต่ละ

การแก้ปัญหานั้นๆให้ลูกค้า

ใบอนุญาตตัวแทน

นามบัตร/บุคลิก

แฟ้มบริษัท

ยังไม่เชื่อใจบริษัท

ไม่ไว้ใจผู้เสนอขาย

ยังไม่เคยคิดถึงภัยชีวิตที่อาจ

เกิดขึ้นยังไม่มีประสบการณ์จริง

จึงไม่เห็นคุณค่า และความจ าเป็น

ของประกัน

ยังไม่รู้ ยังไม่เข้าใจถึง 4

วัตถุประสงค์หลักของการ

วางแผนการเงินระยะยาว

เพราะยังไม่เคยคิดถึงภัย

ชีวิตและยังไม่รู้ ไม่เข้าใจถึง 

วัตถุประสงค์ของการ

วางแผนแก้ปัญหาดังกล่าว

113
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▪ ข้อโต้แย้งเกิดจาก

• ความไม่มั่นใจ

• ไม่รู้ข้อมูล

• กังวลใจ

• ทัศนคติเรื่องประกัน

▪ ประเภทของข้อโต้แย้ง

• ข้อโต้แย้งบ่ายเบี่ยง 

• ข้อโต้แย้งแท้จริง 

11
4

การตอบข้อโต้แย้ง
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115

การตอบข้อโต้แย้ง

รับรู้ รับฟัง ให้แง่คิด ปิดการขาย

รับรู้ในสิ่งที่ลูกค้าแสดงเจตนา รับฟังข้อโต้แย้งเพื่อจับประเด็น ให้แง่คิดกับลูกค้า รีด ปิด ล็อค ทดลองการปิดการขาย 3 ครั้ง
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116

เทคนิคการตอบข้อโต้แย้ง

• เป็นทีมเดียวกันกับลูกค้า

• เห็นด้วยก่อนแล้วจึงโต้แย้ง (ใช…่แต)่

• เปลี่ยนข้อโต้แย้งมาเป็นจุดขาย

• ยอมรับ แล้วพูดถึงข้อดีข้ออื่นๆ

• ละเลยข้อโต้แย้ง

การตอบข้อโต้แย้ง
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ตัวอย่างการตอบข้อโต้แย้ง

11
7

• ไม่ท าได้ไหม?

“ได้นะครับ แต่ผมมองว่า อยากให้ลูกค้าได้ท า เพราะ อนาคตเป็นสิ่งที่ไม่แน่นอน สิ่งที่แน่นอนคือ เราก าหนดอนาคตเรา

เองได้ด้วยการวางแผนรองรับที่ใช้เงินก้อนนิด เพื่อรองรับปัญหาก้อนใหญ่นะครับ / คะ เพิ่มนิดเดียวเอง เพื่อการเก็บ

เงิน และได้รับความคุ้มครองเป้าหมายการเงินทั้งหมดดีกว่าแบกไว้เองนะครับ/คะ

• ผมไม่ต้องการเพิ่มภาระอีก

“คุณลูกค้าไม่ได้เพิ่มภาระหรอกครับ/ค่ะ แต่คุณก าลังวางแผนชีวิต วางแผนการเงิน เผื่อไปถึงอนาคตของชีวิต และ

ครอบครัว การวางแผนแบบนี้ เรียกได้ว่า การวางแผนที่คุ้มค่ามากกว่าต่างหากครับ / ค่ะ”
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• ซื้อประกันชีวิตไว้แล้ว

“ซื้อประกันไว้แล้วเหรอครับ/คะ ดีเลยครับ แสดงว่าลูกค้าได้มีการวางแผนไว้ส าหรับหลักประกันที่ให้ไว้กับครอบครัว ไม่

ทราบว่าท าไว้ที่ไหนครับ/คะ? เป็นประกันออมทรัพย์ใช่หรือเปล่าครับ/คะ?”

“ไม่ทราบว่ายกผลประโยชน์ให้ใครครับ/คะ พอจะบอกได้ไหมครับ?”

“ โครงการคุ้มครองของเรายิ่งจะช่วยเสริมให้ เป้าหมายของลูกค้าไปได้ถึง และมั่นใจได้ เช่นกันเลยครับ อย่างที่มีค ากล่าว

ที่ว่า มีมากดีกว่าน้อย มีน้อยดีกว่าไม่มีเลย คิดว่า  วางแผนการเงินมเีงิน ล้านในอนาคต ใช้เงินสดก้อนเล็กในวันนี้  ที่ ทุน

ประกัน 1 ล้านน้อยไปไหมครับ ”

118

ตัวอย่างการตอบข้อโต้แย้ง
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• รับผิดชอบไหว

“เชื่อว่าเป็นอย่างนั้นแน่นอนครับ/ค่ะ แต่ถ้าคิดดูให้ดีแล้ว ถ้ามีเหตุการณ์ไม่คาดคิดเกิดขึ้นกับใครก็ตาม สิ่งที่ตกเป็นภาระ

ไม่ใช่แค่ส่วนนี้เท่านัน้ใช่ไหมครับ/คะ ที่ส าคัญคือโครงการนี้จะมีทนุความคุ้มครองไว้ช่วยเช่นกันครับ”

• เอาไว้ก่อนยังไม่อยากซื้อตอนนี้

“ขออนุญาตสอบถามประเด็นที่ลูกค้ายังไม่ตัดสินใจ ส าหรับสินค้าตัวนี้ เพื่อที่จะได้อธิบายลูกค้าเพิ่มเติมในสิ่งทีลู่กค้า

ติดขัด ครับ/ค่ะ”

119

ตัวอย่างการตอบข้อโต้แย้ง
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0

• ให้จับสัญญานการซื้อ และ ปิดการขายทุกครั้งที่มี

โอกาส

• ปิดซ้ าตามความเหมาะสม

120

การปิดการขาย
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1. เริ่มถามรายละเอียดมากขึ้น จ่ายเท่าไหร่ ต้องท า

อย่างไรบ้าง หยิบหรือจับต้องเอกสาร 

2. ทบทวนถึงผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์

3. สังเกตน้ าเสียง ความสนใจที่แสดงออกถึงความเป็น

มิตรมากขึ้น  

ตัดสินใจ

จะซื้อแล้ว มีการ

สอบถาม

มากขึ้น

ต้องการ

รายละเอียด

หลายมุม

ให้ข้อมูล

เพิ่มด้วย 

เริ่มสนใจ

สัญญาณการปิดการขาย
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▪ สังเกตสัญญาณการซื้อ

• การสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติม

• การแสดงความกังวลใจ

• การเจรจาต่อรองเงื่อนไขเพิ่มเติม

• การถามซ้ าในประเด็นที่สนใจ ฯลฯ

12
2

การปิดการขาย

122
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▪ เวลาที่เหมาะสมในการปิดการขาย

• เมื่อสิ้นสุดการเสนอขาย

• เมื่อลูกค้ามีค าถามในเชิงบวก

• เมื่อสามารถแก้ข้อโต้แย้งได้เป็นที่ยอมรับ

• เมื่อได้รับสัญญาณการซื้อ

การปิดการขาย
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การเขียนใบค าขอฯ และเอกสาร

ประกอบการสมัคร
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิต

ใบค าขอเอาประกันชีวิตแบบสามัญมี 2 ชนิด

• ใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ

   ส าหรับผู้ใหญ่ อาย ุ15 ปี ขึ้นไป

• ใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ

ส าหรับผู้เยาว์ อายุ 30 วัน - 14 ปี

ชนิดใบค าขอเอาประกันชีวิต
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1) ใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ (ชนิดไม่มคี าถามสุขภาพ แบบที่ 1) 

    ใช้ส าหรับแบบประกัน High Saving

ใบค าขอเอาประกันชีวิตแบ่งเป็น  4 ประเภท

2) ใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ (ชนิดค าถามสุขภาพอย่างละเอียด) 

    ใช้ส าหรับแบบประกันสามัญทั่วไปและกรณีซื้อสัญญาเพิ่มเติม

3) ใบค าขอเอาประกัน –ประเภทสามัญ (ส าหรับผู้เยาว์ท่ีมีอายุ 30 วัน -14 ปี)

    ใช้ส าหรับผู้เยาว์ที่มีอายุ 30 วัน -14 ปี) 

4) ใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ (ชนิดค าถามสุขภาพอย่างละเอียด) 

    ใช้ส าหรับแบบประกันช าระเบี้ยประกันครั้งเดียว (Single premium)

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตประเภทการกรอกใบค าขอเอาประกันชีวิต
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตเอกสารประกอบการขอเอาประกันภัย



128ประกาศ ที่ ดน. 015/2568

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการกรอกใบค าขอส าหรับแบบประกันต่างๆ
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ประกาศ ดน 015/2568
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การเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ   

ส าหรับผู้มีอายุ 15 ปี  ขึ้นไป
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1. ต้องใช้ความละเอียดรอบคอบ ตรงตามความเป็นจริงโดยรายละเอียดดังกล่าว

ต้องชัดเจนถูกต้องตามหลักฐาน

2. ต้องตอบค าถามให้ครบทุกข้อตรงตามความเป็นจริง อย่าปล่อยเว้นว่างไว้หรือใช้

เครื่องหมายขีด ( - )

3. การลงลายมือชื่อ ให้ผู้ขอเอาประกันเป็นผู้ลงนามด้วยตนเอง ในช่องผู้ขอเอา

ประกันภัยทุกช่องต่อหน้าพยาน และหากไม่สามารถลงนามด้วยตนเองได้ ให้ผู้ขอ

เอาประกันพิมพ์ลายนิ้วหัวแม่มือขวาและมีพยานลงนามก ากับอีก 2 ท่าน

ส าหรับผู้มีอายุ 15 ปี  ขึ้นไป

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ส าหรับผู้มีอายุ 15 ปี  ขึ้นไป

4. ในกรณีที่มีการแก้ไขข้อมูล ห้ามใช้ยางลบ หรือ ลิควิดลบทิ้ง ให้ใช้การขีดฆ่า (-) 

และท าการเขียนใหม่ให้ถูกต้อง พร้อมทั้งให้ ผู้ขอเอาประกันภัยเป็นผู้ลงนามก ากับการ

แก้ไขทุกจุดที่มีการแก้ไข

5. การกรอกรายละเอียดต่างๆในใบค าขอฯ จะต้องสะกด และเขียนให้ชัดเจนถูกต้อง รวมถึง

รายละเอียดในส่วนของตัวแทน คือ ชื่อตัวแทน ใบอนุญาตเลขที่ หน่วย สาขา ผู้แนะน า 

(ถ้ามี) รหัสสาขา 

**กรณีมีชื่อผู้แนะน า ให้ผู้แนะน าลงนามเป็นพยานเพิ่มเติมบนใบค าขอเอาประกันภัยด้วย**

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ

ข้อที่ 1. ชื่อและนามสกุลของผู้เอาประกันภัย

ข้อที่ 2. ที่อยู่ปัจจุบัน ,สถานที่ท างานและเบอร์โทรศัพท์

ข้อที่ 3. อาชีพ รายได้ และแหล่งที่มาของรายได้

ข้อที่ 4. แบบประกันภัยและรายละเอียดการขอเอาประกันภัย

ข้อที่ 5. ผู้รับประโยชน์

ข้อที่ 6. ประวัติการเอาประกันชีวิต ประกันสุขภาพอุบัติเหตุ 

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้เอาประกันภัยและ  รายละเอียด 

การขอเอาประกันภัย
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ผู้รับประโยชน์ เอกสารประกอบ 

1. ผู้สืบสันดาน (บิดา, มารดา, สาม,ี ภรรยา, บุตร)

1.1 นามสกุลเหมือนกัน ร่วมถึงบุตรบุญธรรม

1.2 นามสกุลต่างกัน     

1.1 ไม่ต้อง

1.2 ส าเนาทะเบียนบ้านพิสูจน์ความสัมพันธ์

2. พี่น้องร่วมสายโลหิตเดียวกัน 

2.1 นามสกุลเหมือนกัน 

2.2 นามสกุลต่างกัน 

2.1 ไม่ต้อง 

2.2 ส าเนาทะเบียนบ้านพิสูจน์ความสัมพันธ์ 

3. หลาน ลุง ป้า น้า อา  (ญาติทางสายเลือด)

3.1 นามสกุลเหมือนกัน 

3.2 นามสกุลต่างกัน

3.1 ไม่ต้อง

3.2ส าเนาทะเบียนบ้านพิสูจน์ความสัมพันธ์ 

4. กรณี  ไม่มีผู้รับประโยชน์เป็นบุคคล ระบุ   กองมรดก

5. กรณี  ผู้สมัครเป็นเพศเดียวกับผู้รับประโยชน์ ระบุ   คู่ชีวิต

หมายเหตุ : สมัครทุนประกันชีวิตเท่ากัน และยก ผลประโยชน์

ให้กันและกัน พร้อมตอบแบบสอบถามคู่ชีวิต

ผู้รับประโยชน์ 
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ความสัมพันธ์ การมีส่วนได้ส่วนเสีย 

สามี ภรรยา สามีย่อมมีส่วนได้เสียในชีวิตของภรรยาตน ไม่จ าเป็นต้องแสดงหลักฐาน 

ภรรยาก็เช่นเดียวกัน

บิดา มารดา และบุตร บิดา มารดา โดยความสัมพันธ์ย่อมมีส่วนได้ส่วนเสียในชีวิต

ของบุตรในฐานะผู้ให้ก าเนิด มีสิทธิ์ หน้าที่ตามกฎหมายในการเลี้ยงดู

บุตร และบุตรมีหน้าที่เลี้ยงดูบิดา มารดา ตามกฎหมายเช่นกัน

บุคคลส าคัญ (Key Man)

หมายเหตุ : ระบุผู้รับประโยชน์เป็นบุคคล 

หรือบริษัทได้       

: ออกใบเสร็จในนามบริษัทได้เพื่อ

ลดหย่อนภาษี

บริษัท มีส่วนได้เสียในชีวิตบุคคลส าคัญ หากเกิดความสูญเสียมีผลท าให้

บริษัท กระทบกระเทือน ก าไรลดลง ขาดทุน หรือ ด าเนินกิจการต่อไป

ไม่ได้

เอกสารประกอบ : แบบสอบถามการประกันบุคคลส าคัญหนังสือจด

ทะเบียนบริษัท ส าเนาบัญชีรายชื่อผู้ถือหุ้น รายงานการประชุมที่ระบุ

รายละเอียดการสมัครท าประกันชีวิต ส าเนางบทางบัญชี

ผู้รับประโยชน์ 



143

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ



149

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
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การเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ  

ส าหรับผู้เยาว์มีอายุ 30 วัน - 14 ปี
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ส าหรับผู้เยาว์มีอายุ 30 วัน - 14 ปี

❖ ใบค าขอส าหรับผู้เยาว์ในส่วนของผู้ปกครองต้องให้ผู้ปกครองเป็นผู้ลงนาม

❖ กรณีที่ผู้ขอเอาประกันภัยเป็นผู้เยาว์ แต่สามารถลงนามด้วยตนเองได้ ให้ผู้เยาว์เป็นผู้

ลงลายมือชื่อตนเองด้วย (กรณีผู้เยาว์อายุตั้งแต่ 10 ปี ขึ้นไป ให้ลงลายมือชื่อด้วย

ตนเอง) 

(ผู้เยาว์ หมายถึง ผู้ที่เสนอขอรับการรับประกันภัย) 

และถ้าผู้เยาว์ไม่สามารถลงลายมือชื่อตนเองได้ ให้เว้นว่างไว้ 

❖ ให้บิดาหรือมารดาลงนามในช่อง(บิดาหรือมารดาหรือผู้ปกครอง)

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ผู้เยาว์
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❖ เขียนชัดเจนถูกต้องตามหลักฐาน / ตามความเป็นจริง

❖ ตอบค าถามครบทุกข้อ ไม่ปล่อยเว้นว่าง ใช้เคร่ืองหมาย (-)

❖ ลงลายมือชื่อผู้ขอเอาประกันด้วยตนเอง ต่อหน้าพยาน (ถ้าลงลายมือไม่ได้ให้พิมพ์ลายนิ้วมือ

ขวาและพยานก ากับอีก 2 ท่าน)

❖ เมื่อเขียนผิดห้ามลบแก้ไข ใช้การขีดฆ่า และผู้ขอเอาประกันเซ็นชื่อก ากับทุกคร้ังเมื่อมีการแก้ไข

❖ การกรอกรายละเอียดต่างๆ ถูกต้องชัดเจน รวมถึงส่วนรายละเอียดของตัวแทนฯ เช่น ชื่อ เลขที่

ใบอนุญาต หน่วย สาขา

ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ผู้เยาว์
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ผู้เยาว์

❖ ระบุค าน าหน้าให้ชัดเจน เป็นเด็กชายหรือเด็กหญิง ระบุเพศโดยท า  เครื่องหมาย ในช่องเพศ

❖ วันที่ เดือน ปีเกิด อายุ
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตการเขียนใบค าขอเอาประกันชีวิต - ผู้เยาว์

❖ กรอกให้ตรงกับส าเนาทะเบียนบ้าน หรือส าเนาสูติบัตรของผู้เยาว์ที่แนบมาพร้อมกับใบค าขอเอาประกัน

❖ ระบุที่อยู่ของผู้เยาว์ตามที่อยู่ เบอร์โทรของบิดา/มารดา หรือผู้ปกครองที่สามารถติดต่อได้ให้ถูกต้อง และ

ละเอียด
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คุณคิดว่าอะไรคือปัญหาในการน าเสนอขายผลิตภัณฑ์
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แบบประเมินการฝึกอบรม
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