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Srikung Broker

ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 

หลักสูตรพิเศษ

SE Life Sale Training CenterDistribution Training Department
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ปุณณรัตน์  อรุณโรจน์
Manager 
Distribution Training Department 
SELife insurance
Experiences :
• ผู้ประสานงานอาวโุสฝา่ยขาย บริษทั เอไอเอ จ ากัด 8 ปี 
• เจ้าหนา้ทีพ่ฒันาธรุะกจิอาวุโส พันธมติรธนาคารกรุงเทพ จ ากัด 5 ปี
• Sale Coach Manager (Health and wellbeing)
      บริษัท พรูเดนทเ์ชียล ประกนัชีวติ ประเทศไทย 1 ปี
Certificate :
• LIMRA CROSSROAD 2008
• AETP Agency Executive Training Program
• IC Plain (ผู้แนะน าการลงทนุตราสารทั่วไป)

วิทยากร
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เหตุผลที่เราทุกคนควรมีประกันชีวติ

ผลิตภัณฑป์ระกนัชวีติแบบตลอดชพี SE Life

หลักสูตรพิเศษ 
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต

เทคนิคการปิดขอ้โตแ้ย้งและปิดการขาย

❑ ประกนัชวีิตแบบออมทรัพย์
❑ ประกนัชวีิตแบบตลอดชพี
❑ ประกนัชวีิตแบบบ านาญ

3

การเขยีนใบค าขอฯ และเอกสารประกอบการสมัคร

ภาพรวมธรุกจิประกนัชวีติ ครึ่งปี 2568
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Srikrung Broker

หลักสูตรพิเศษ 

ระยะเวลา  : 3 ช ัว่โมง

วัตถปุระสงค์
1. เพื่อใหน้ักขายมีความเข้าใจถึงความจ าเป็นในการท าประกันชีวิต
2. เพื่อให้นักขายมีความรู้และเข้าใจในผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต
3. เพื่อให้นักขายสามารถน าเสนอแบบประกันชีวิตให้กับลูกค้าได้อย่างถูกต้อง

ผลลพัธ์
1. นักขายมีทัศนคติที่ดีต่อประกันชีวิต
2. มีความรู้ความเข้าใจในเรื่องของสนิค้าของบรษิัทในเบื้องต้น
3. มีความเชื่อมั่นและสามารถน าเสนอต่อผู้มุ่งหวังได้
4. ปิดการขายได้อย่างน้อย 1 รายใน 1 เดือน หลังจบการอบรม

วัตถุประสงค์
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   ภาพรวมธุรกิจประกันชีวิต ครึ่งปี 2568
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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

20

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

(2) Insurance Density         =            จ ำนวนเบีย้ประกันชีวติ
จ ำนวนประชำกร

(3) อัตรำกำรถือครอง =            จ ำนวนกรมธรรมป์ระกันชีวิต
จ ำนวนประชำกรกรมธรรมป์ระกันชีวติ



21

แนวโนม้ในอนาคตของธุรกิจประกนัชีวิตและสิ่งทา้ทายส าหรบัอตุสาหกรรมประกนัชีวิต

21

ธุรกิจประกนัชีวิตมีอนาคตท่ีสดใสและสามารถเติบโตไดอ้ย่างตอ่เน่ือง โดยมีแนวโนม้ที่ส  าคญัดงันี ้

1.แนวโน้มในอนำคตของธุรกจิประกันชีวิต

1. การออกแบบผลติภณัฑป์ระกนัชวีติใหม ่ๆ

2. การโฆษณาประชาสมัพนัธ์

3. การพฒันาและเพิม่ชอ่งทางการจ าหนา่ย

4. การสนบัสนนุจากภาครฐั

5. อตัราดอกเบีย้ในตลาดลดลง
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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)
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เหตุผลที่เราทุกคนควรมีประกันชีวิต
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เราทุกคนควรมีประกันไว้ดูแลตัวเองหากเกิดเหตุไม่คาดฝัน
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เพราะเราทุกคนคือคนส าคัญ เป็นเสาหลักของครอบครัว

26
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หากเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝัน เสาหลักของครอบครัวไม่อยู่ 
ครอบครัวของคุณจะเป็นอย่างไร?

27
เวลาที่คุณอยากซื้อประกันที่สดุคอื ตอนทีคุ่ณซื้อประกนัไมท่นัแลว้! อย่าปลอ่ยใหเ้กดิเหตกุารณ์แบบนีก้บัครอบครัวของคุณ
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การทุพพลภาพ
การเสยีชวีติ
ก่อนวยัอนัควร

มีภาระหนี้สนิ ค่าใชจ้่ายกอ้นโต
ในอนาคต

การมีชีวติยนืยาวการเสยีชีวิต
จากอบุัติเหตุ

เจ็บป่วยด้วย
โรคภยั

เพราะเราทุกคน ต้องพบเจอกับความเสี่ยง..
ยุคนี้อะไรก็เกิดขึ้นได้ และสถานการณ์ต่าง ๆ ก็มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา โรคระบาด ภัยธรรมชาติ ปัญหาเศรษฐกิจ    
ความไม่มั่นคงทางการเมือง อาชีพที่เคยคิดว่ามั่นคงแน่นอน ก็เปลี่ยนแปลงไป เราจึงต้องเตรียมพร้อมรับมือกับทุกความไม่แน่นอน
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เราจึงต้องเตรียมพร้อมรับมือกับทุกความไม่แน่นอน

การท าประกันเปรียบ เหมือนการมีร่มพกติดตัวไว้ 

วันไหนฝนไม่ตก เราอาจจะคิดว่าร่มเกะกะและไม่ส าคัญ 
แต่เมื่อถึงวันที่เจอกับมรสุม พายุโหมกระหน ่า 
การมีร่มจะชว่ยดแูลแบ่งเบาไม่ใหคุ้ณเปียกโชกอยา่งไร้เครือ่งป้องกัน 
และบรรเทาอันตรายที่คุณอาจได้รับ
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เลือกแบบของประกันชีวิต ให้เหมาะสมกับความต้องการ

ถ้ายังไม่รู้ว่าควรท าประกันแบบไหนบ้าง ขอแนะน าให้เลือกท า 4 กลุ่มประกันหลักตามความต้องการของคุณ

คุ้มครองรายได้

เกษียณอายุทุนการศึกษา

ค่ารักษาพยาบาล
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ประเภทประกันชวีิตทัว่ไป

• ประกนัชวีิตสะสมทรพัย์
• ประกนัชวีิตตลอดชพี

ประเภทประกันชวีิตบ านาญ

สามารถน าเบีย้ประกนัชวีิตที่ช าระ
จริงไปลดหยอ่นภาษไีดไ้มเ่กนิ 

100,000 บาทตอ่ปี

ลดหยอ่นภาษีได้สูงสุด 200,000 บาท    
ซึ่งไม่เกนิ 15% ของเงนิได้พงึประเมนิ

สามารถลดหยอ่นภาษี
ได้เท่าจ านวนเบีย้ทีจ่า่ยจริง

ไม่เกิน 25,000 บาท 

• ประกนัสุขภาพ • ประกนัชวีิตแบบบ านาญ

ประเภทประกันสขุภาพ

ประกันชีวิตและสิทธิประโยชน์ในการลดหย่อนภาษี
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ข้อดีของการท าประกนัชวีติ 
ที่มีประโยชน์ที่มากกวา่แคก่ารคุม้ครองชวีติ

สร้างหลักประกนัใหก้บัครอบครัว

เบี้ยประกนัภยัน าไปลดหยอ่นภาษไีด้

เงินออมเพิ่มมลูค่าและไดค้วามคุ้มครอง

การออมเงนิในระยะยาว อย่างมีวินัย
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แบบกรมธรรม์ประกันชีวิต
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สัญญาหลัก สัญญาเพิม่เติม

34

สัญญาประกันภัยแนบท้ายกรมธรรม์ประกันภัยหลัก เพื่อเป็นการขยายความ
คุ้มครองเพิ่มเติมที่นอกเหนือจากสัญญาหลัก โดยมีการต่ออายุสัญญาแบบปีต่อปี

ประกันภัยหลักที่ผู้เอาประกันภัยจะได้รับ
ความคุ้มครองตามท่ีระบุไว้ในกรมธรรม์   
เม่ือเข้าเงื่อนไขความคุ้มครอง

กรมธรรม์ประกันชีวิต
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จ่ายคืนเมื่อครบสัญญา หรือเมื่อเสียชีวติทุกกรณี

ลักษณะส าคัญ

ความคุ้มครอง
(Protection)

การเกบ็ออม
(Saving)

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบออมทรัพย์
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แบบชั่วระยะเวลา แบบตลอดชพี แบบสะสมทรัพย์ แบบบ านาญ

เบี้ยต ่าสดุ เบี้ยต ่า เบี้ยสูง เบี้ยสูง

เน้นคุ้มครอง เน้นคุ้มครองและสวัสดกิาร เน้นคุ้มครองและเกบ็ออม เน้นเก็บออม

คุ้มครองระยะสัน้
5,10,15,20 ปี

คุ้มครองตลอดชวีิต
เลือกระยะเวลาวางแผนได ้

3,5,10,15,20 ปี
เก็บออมถงึอาย ุ60 ปี

เหมาะกับ
1.ผู้ที่มีหนีส้นิ
2.ผู้ที่มีรายไดน้อ้ย
3.ผู้ที่เดนิทางบ่อย

เหมาะกับ
1.สร้างกองมรดก
2.ค่าใชจ้า่ยครัง้สดุทา้ย
3.สวัสดกิารระยะยาว

เหมาะกับ
1.วางแผนการเงนิพรอ้มความคุม้ครอง
และสวสัดกิารในระยะเวลาอันสัน้

2.ทุนการศกึษา

เหมาะกับ
ผู้ที่ต้องการวางแผนการเงนิไวใ้ชห้ลงั
เกษียณเพราะไมต่อ้งการเป็นภาระแก่
ลูกหลาน

คุ้มครอง
เก็บออม คุ้มครอง

เก็บออมคุ้มครอง คุ้มครอง
เก็บออม

รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตสัญญาหลัก
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หลักการน าเสนอผลิตภัณฑ์ตามโครงสร้างแบบประกัน (Feature)

1.  ชื่อแบบประกนั

2.  ระยะเวลาของสัญญา

3.  ความคุ้มครอง

4.  ระยะเวลาช าระเบีย้

5.  เงินคืนครบก าหนดสญัญา

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
รองเทา้วิ่ง, สี , ไซด์, น ้าหนัก

Advantage = น ้าหนักเบา, ผ้าถกัพิเศษสัมผัส
ถึงความนุม่, ระบายอากาศไดด้,ี Support เท้าด้วย
เทคโนโลย ีGEL เพื่อดดูซบัแรงกระแทก

Benefit = เพิ่มพลงับวกใหร้่างกาย และจติใจ 
กับการวิง่ทีร่าบรื่นและมัน่คง ให้มีความสขุสนุกกบังานวิ่ง
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การน าเสนอผลิตภัณฑ์ด้วย F/A/B

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

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

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

❑Beyound Protection 989

❑คุ้มสุข เต็มสบิ (10/5)

❑Max Return (10/5)

❑ อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)



4242
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จุดเด่นของผลิตภัณฑ์

ช าระเบี้ยประกันภัย 9 ปี
คุ้มครองถึงอายุครบ 89 ปี

* % ของจ านวนเงนิเอาประกันภัย

รับเงินคืนคงที่ 10%*
ทุกปี ตั้งแต่ปีที่ 1 จนถึงอายุครบ 60 ปี

รับเงินคืนคงที ่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

สามารถซื้อสัญญาเพิ่มเติมแนบทา้ยได้
ภายใต้ระเบียบและข้อก าหนดของสัญญาเพิ่มเติมนั้นๆ
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ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
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เป็นอีกทางเลอืกหนึง่ที่นา่สนใจส าหรบัเก็บเงินออมในระยะยาว 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
รายป ีราย 6 เดือน ราย 3 เดือน และรายเดือนนาย บียอน

ช าระเบีย้ประกนัภัย 9 ปี
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2) ได้เงินจ่ายคืน เป็นโบนัสให้ตัวเองทุกปี

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

ประกันสะสมทรัพย์บียอนด์ โพรเทคชั่น 989 จะมีเงินจ่ายคืนทุกปี พร้อมความคุ้มครองตลอดสัญญา

รับเงินคืนคงท่ี 10%*  ตั้งแต่ปีท่ี 1 จนถึงอายุครบ 60 ปี 

รับเงินจา่ยคืนทกุปี 

รับเงินคืนคงท่ี 15%*  ตั้งแต่ปีท่ี 61 จนถึงอายุครบ 88 ปี 

ได้รับเงนิจ่ายคืนทุกปี 
และไม่ตอ้งเสยีภาษี

หมายเหตุ - โดยกฎหมายเงินคืนจากกรมธรรม์ไม่ถือว่าเป็นรายได้ของบุคคลธรรมดาดังนั้นจึงไม่จ าเป็นต้องน ามาค านวณเป็นรายได้ในการยื่นภาษีปลายปี
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3) ได้ผลตอบแทนทีแ่น่นอน เตรียมพร้อมส าหรับแผนเกษียณและมรดก

เมื่ออายุครบ 89 ปี
รับเงินครบก าหนดสัญญา 989%*

เมื่อครบก าหนดได้รับผลตอบแทนที่แน่นอน จากเงินคืนหลังอายุครบ 60 ปี และเงินครบก าหนดสัญญา

การวางแผน
การเงนิเพือ่การ
เกษียณและมรดก

ได้ง่ายขึ้น

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

สังคมสูงวัย แผนส่งต่อความมั่งคั่ง

รับเงินคืนคงที ่15%*  
ตั้งแต่ปีที่ 61 จนถึงอายุครบ 88 ปี 
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3) ได้ผลตอบแทนทีแ่น่นอน เตรียมพร้อมส าหรับแผนเกษียณและมรดก

เมื่ออายุครบ 89 ปี
รับเงินครบก าหนดสัญญา 989%*

เมื่อครบก าหนดได้รับผลตอบแทนที่แน่นอน จากเงินคืนหลังอายุครบ 60 ปี และเงินครบก าหนดสัญญา

การวางแผน
การเงนิเพือ่การ
เกษียณและมรดก

ได้ง่ายขึ้น

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย

สังคมสูงวัย แผนส่งต่อความมั่งคั่ง

รับเงินคืนคงที ่15%*  
ตั้งแต่ปีที่ 61 จนถึงอายุครบ 88 ปี 



51

4) ลดหย่อนภาษีได้
ได้รับสิทธิลดหย่อนภาษีเงินได้สูงสุดไม่เกิน 100,000 บาท ตามเงื่อนไขของกรมสรรพากร

นอกจากความคุ้มครองแลว้    
ยังน าไปลดหยอ่นภาษีได้ด้วย

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย
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5) ได้รับความคุ้มครองมากกว่าค่าเบี้ยที่จ่ายไป
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ท่ีให้ความคุ้มครองชีวิตทุกกรณี หากเสียชีวิตจากอุบัติเหตุจะได้รับ
ความคุ้มครองชีวิตเพิ่ม (2 เท่า) 

ถ้าเก็บเงินเกษียณโดย
วิธีอื่นจะไม่มขี้อนี้

• ความคุ้มครองชีวิตกรณีเจ็บป่วยทั่วไป
• ความคุ้มครองชีวิตกรณีอุบัติเหตุ (2 เท่า)

ความคุ้มครองชวีิต

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989วางแผนสุขภาพทางการเงินด้วย
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คุณรู้หรือไม่? อุบัติเหตุสิ่งทีใ่กล้ตัวกว่าที่คิด
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วัยเกษียณ 20 ปีวัยเรยีน 22 ปี

คุ้มครองชีวิตและอุบัติเหตุ

วางแผนการศึกษาบุตร

0 22 25183 30 35 45 60 80

แรกเกดิ เด็ก เรียนจบวัยรุ่น ท างาน แต่งงาน มีลูก งานก้าวหนา้ เกษียณ เสียชวีติ

ประกันสะสมทรัพย์ บียอนด์ โพรเทคชัน 989 ตอบโจทย์ในทุกช่วงวัยของชีวิต

วัยท างาน 38 ปี

วางแผนเกษยีณและมรดกสร้างรายได ้Passive Income 
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ตัวอย่างทีทุ่นประกันภัย 100,000 บาท
อายุผู้เอาประกนัภัยเพศชาย 30 วัน 25 ปี 30 ปี 35 ปี 40 ปี 45 ปี

จ านวนเงินเอาประกันภัย (บาท) 100,000

เบ้ียประกันภัยทั้งหมด (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

เงินที่ได้รับกรณีเสียชีวติเพิ่มเติมจากอุบตัเิหต ุ
(บาท)

900,000
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อายุผู้เอาประกนัภัยเพศชาย 30 วัน 25 ปี 30 ปี 35 ปี 40 ปี 45 ปี

จ านวนเงินเอาประกันภัย (บาท) 1,000,000

เบ้ียประกันภัยทั้งหมด (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

เงินท่ีได้รับกรณีเสียชีวติเพิ่มเติมจากอุบตัเิหต ุ
(บาท)

9,000,000

ตัวอย่างที่ทุนประกันภัย 1,000,000 บาท
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
พร้อมดูแลคุณ ให้มั่นคง ส่งต่อความมั่งคั่ง ให้คนที่คุณรักอย่างมั่นใจ

Family Man 
เสาหลักของครอบครัว

บุคคลที่ต้องการ 
Passive income

พนักงานบริษทั
ที่มีรายได้ 100,000 บาทขึ้นไป

เจ้าของธุรกิจส่วนตัว
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เงื่อนไขการรับประกันภัย
อายุที่รับประกนัภัย •  30 วัน – 70 ปี

ทุนประกนัภัยขั้นต า่ • 50,000 บาท

ทุนประกนัภัยสูงสุด • 30,000,000 บาท ต่อราย

สัญญาเพิม่เตมิ • สามารถแนบสัญญาเพิ่มเติมได้
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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)

ระยะเวลาคุม้ครอง : 10 ปี  
ระยะเวลาช าระเบีย้ : 5 ปี

จ านวนเงนิเอาประกนั
ขั้นต ่า 30,000 บาท

งวดการช าระเบี้ยประกนัภัย
รายปี / ราย 6 เดือน / ราย 3 เดือน 

ลดหย่อนภาษี
ได้สูงสุด 100,000 บาท

อายุรับประกนัภัย
30 วัน - 65 ปี

อตัราเบีย้ประกนัภยั 500 บาท ตอ่ทนุประกนั 1,000

ซื้อสัญญาเพิม่เตมิแนบทา้ยไดท้กุแบบ
ภายใต้ระเบยีบการรับประกนั 
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จุดเด่นคุ้มสุขเต็มสิบ 10/5

เบี้ยประกันสามารถน าไปหักลดหย่อนภาษีได้ 100,000 บาท

คืนเงิน 5% ของทุนประกันทุกปี ตั้งแต่ปีแรกถึง ปีท่ี 10

คืนเงิน สามารถฝากสะสมไว้ที่บริษัทได้

เริ่มต้นออมเงินได้ตั้งแต่ จ านวนเงินเอาประกัน 30,000 บาท

ไม่นับรวมกับทุนประกัน กธ.สามัญ ในการตรวจสุขภาพ
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ผู้ต้องการเงนิออมทีใ่ห้ผลตอบแทนสูง

ผู้ที่ตอ้งการ Passive Income ระยะสั้น

ผู้ที่ตอ้งการเงนิคืนสูงในอนาคต

ผู้ต้องการใช้สทิธกิารลดหย่อนภาษเีงนิได้บุคคลธรรมดา

66

กลุ่มลูกค้า

อาคเนย์ คุ้มสุขเต็มสิบ 10/5
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ตัวแทน: นอกจากคุณ… ฝากเงินไว้กับธนาคารแล้ว ยังมีการลงทุนในรูปแบบอื่นบ้างมั้ย ครับ
ลูกค้า: ก็ลงทุนไว้ส่วนหน่ึง…ครับ…
ตัวแทน: แสดงว่าคุณ… เป็นผู้ที่มีการวางแผนทางการเงินและมีวินัยสูง คงต้องมาขอความรู้ด้านการลงทุน   

จากคุณ…… เพราะผมเองก็เพิ่งเข้ามาเรียนรู้การลงทุนครับ แล้วผลตอบแทนเฉลี่ยที่ผ่านมาเป็น  
อย่างไรบ้างครับ 

ลูกค้า: ผลตอบแทนก็ มีท้ังดีและไม่ด ีครับ
ตัวแทน: ใช่ครับ…ของผมเองมีทั้งดี และไม่ดี เหมือนคุณ….. แต่ก็ต้องยอมรับความเส่ียงจากการลงทุนซึ่งมัน    

ไม่แน่นอน

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

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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ภาพรวมพฤติกรรมการออมและทักษะทางการเงินของคนไทย

ที่มา :Bank of Thailand

ระดบัทกัษะทางการเงนิของคนไทย:
• ค่าเฉลี่ย 71.4% สูงกว่าค่าเฉลี่ย OECD (60.5%)
• กลุ่มอายุ 30–39 ปี มีทักษะทางการเงินสูงสุด
• แต่ยัง “ขาดการน าทักษะไปใช้” เช่น วางแผนระยะยาว / ลงทุนต่อเนื่อง

พฤตกิรรมการออมของคนไทย:
• 87.5% ของครัวเรือนไทยมีเงินออม (ปี 2565) แต่ ลดลง 2.7%
• ส่วนใหญ่เก็บใน เงินสด (75.4%) หรือ บัญชีออมทรัพย์ (53.3%)
• มีเพียง 2.6% ที่ออมผ่านผลิตภัณฑ์ทางการเงินหรือการลงทุน
• สะท้อนแนวโน้ม “ออมแบบปลอดภัย แต่ผลตอบแทนน้อย”
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ภาพรวมพฤติกรรมการออมและทักษะทางการเงินของคนไทย

ที่มา :Bank of Thailand

อุปสรรคในการออมเงินของคนไทย:
• รายได้ไม่แน่นอน / ไม่เพียงพอ คืออปุสรรคใหญส่ดุ — โดยเฉพาะ Gen Z (52%) และ Gen Y (30%)
• ขาดที่ปรกึษาและความรูด้้านการวางแผน พบได้ในทุกเจเนอเรชัน
• กลุ่ม Baby Boomer – Gen X บางส่วน ยังฝากความหวังไวก้บัสวสัดิการรฐั หรือมีภาระหนี้มากเกนิไป
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ออมอย่างมีวนิัย สร้างอนาคตมั่นคง

✓ คนไทยส่วนใหญม่ีวินัยทางการเงินพืน้ฐานดี 

✓ แต่ยังขาดการวางแผนระยะยาว ความสม ่าเสมอและวินัยในการออม

✓ คนท างานรุ่น Baby Boomer – Gen Y ยังคงเชื่อมั่นใน “ประกันออมทรัพย”์                            
เพราะ “มั่นคง มีวินัย และคุ้มครอง

SE Life จึงพัฒนา “แผนออมทรัพย์รุ่นใหม่” เพื่อตอบโจทย์คนยุคนี้ 
ที่ต้องการออมอย่างมีเป้าหมาย และมั่นใจในอนาคต
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ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
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จุดเด่นของผลิตภัณฑ์
ช าระเบี้ยประกันภัย 5 ปี
คุ้มครอง 10 ปี

รับเงินคืนคงที ่20%*
ณ วันครบรอบปีกรมธรรม์ที่ 1-7

รับเงินคืน 100%*
ณ วันครบรอบปีกรมธรรม์ที่ 8-9

รับเงินครบก าหนดสัญญา 200%*

ความคุ้มครองชีวิตสูงสุด 525%*

ลดหย่อนภาษีสูงสุด 100,000 บาท
เป็นไปตามเงื่อนไขที่กรมสรรพากรก าหนด

* %ของจ านวนเงินเอาประกันภัย
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เงื่อนไขการรับประกัน
อายุรับประกันภัย 30 วัน – 65 ปี

จ านวนเงินเอาประกันภัยขั้นต ่า 30,000 บาท

จ านวนเงินเอาประกันภัยสูงสุด 30,000,000 บาท ต่อราย ต่อแบบประกันภัย

การแนบสัญญาเพิ่มเติม สามารถซื้อสัญญาเพิ่มเติมแนบท้ายได้ ภายใต้ระเบียบและข้อก าหนดของสัญญาเพิ่มเติมนั้นๆ

การพิจารณาประกันภัย ขึ้นอยู่กับเงื่อนไขการพิจารณารับประกันภัย

ค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต ปีที่ 1 มีค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต (ผู้เอาประกันภัยเป็นผู้รับผิดชอบ)
ปีที่ 2 เป็นต้นไป ฟรีค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต (บริษัทเป็นผู้รับผิดชอบ)

เลือกระยะเวลาการช าระเบี้ยได้หลายแบบ
รายปี ราย 6 เดือน และราย 3 เดือน

ปีที่  1 มีค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต (ผู้ เอาประกันภัยเป็นผู้รับผิดชอบ)
ปีที่  2 เป็นต้นไป ฟรีค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต (บริษัทเป็นผู้รับผิดชอบ)
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อัตราเบี้ยประกันภัย
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

Insight:
• ชอบการออมที่มีระบบและความเสี่ยงต ่า
• ให้ความส าคัญกับ ความมัน่คง ผลตอบแทนทีแ่นน่อน และเปา้หมายทางการเงนิทีช่ดัเจน
• ต้องการ สร้างวินยัทางการเงนิ ผ่านการออมแบบผูกพันระยะยาว
• เห็นคุณค่าของ สิทธิ์ลดหยอ่นภาษี และ เงินก้อนเมือ่ครบก าหนด

ผู้บริหาร, ผู้เชีย่วชาญรายไดสู้ง, และ พนักงานออฟฟิศ

อายุ 31 – 60 ปี
มีรายไดป้ระจ าตอ่เดอืน 30,000 – 100,000 บาท

ต้องการวางแผนการเงินระยะกลาง–ยาวเริ่มคิดเรื่องลดหย่อนภาษีและความมั่นคงในอนาคต

เหตุผลทีเ่หมาะ: 
• ตอบโจทย์การออมระยะกลางถึงยาว เช่น วางแผนการศึกษา เงินส ารอง หรือเกษียณ
• เหมาะกับผู้มีรายได้มั่นคง และมีก าลังซื้อระดับปานกลางถึงสูง
• ให้ ผลตอบแทนทีก่ารนัต ี+ ความคุม้ครองชีวติ ในผลิตภัณฑ์เดียว
• เหมาะกับกลุ่มคนท างานที่ต้องการ สมดลุระหวา่งการออมและการปกปอ้งความเสีย่ง
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ประกันชีวิตที่ให้คุณคุ้มค่า 
มากกว่าค าว่า ประกันชีวิต

อาคเนย์ ห้าให้ 
15/8
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เงินครบสญัญา 100%
รวมผลประโยชนต์ลอดสญัญาสงูถงึ 135% ของจ านวนเงนิเอาประกนัภัย

15

และรบัเงินคืน 20%
เบีย้ประกนัของแบบประกนันี ้สามารถน าไปลดหยอ่นภาษไีดไ้มเ่กนิ 100,000 บาท

อาคเนย์ ห้าให้ 15/8 

1           2           3          4                                     8 9

คุ้มครองชวีิต 100% ของจ านวนเงนิเอาประกนั

……………..

…………….. …………….. ……………..

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

ให้…..เบี้ยประกันน าไปหักลดหย่อนภาษีได้ 100,000 บาท

ให้….. เงินจ่ายคืน 1% ทุกปี

ให้….. เงินจ่ายคืนพิเศษ 20% ของทุนประกันภัย เมื่อครบก าหนดสญัญา

ให้….. เงินจ่ายคืน 100% ของทุนประกันภัย เมื่อครบก าหนดสัญญา

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

ระยะเวลาคุม้ครอง : 15 ปี  
ระยะเวลาช าระเบีย้ : 8 ปี

จ านวนเงนิเอาประกนั
ขั้นต ่า 100,000 บาท

งวดการช าระเบี้ยประกนัภยั
รายปี ราย 6 เดือน และราย 3 เดือน

ลดหย่อนภาษี
ได้สูงสุด 100,000 บาท

อายุรับประกนัภัย
30 วัน - 65 ปี

อัตราเบีย้ประกนัภยั ขึ้นอยูก่บัเพศ และ อายุ

ซื้อสัญญาเพิม่เตมิแนบทา้ยไดท้กุแบบ
ภายใต้ระเบยีบการรับประกนั 
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ผู้ต้องการเงนิออมทีใ่ห้ผลตอบแทนสูง

ผู้ที่ตอ้งการ Passive Income ระยะสั้น

ผู้ที่ตอ้งการเงนิคืนสูงในอนาคต

ผู้ต้องการใช้สทิธกิารลดหย่อนภาษเีงนิได้บุคคลธรรมดา

85

กลุ่มลูกค้า

อาคเนย์ ห้าให้ (15/8)
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ตัวแทน: นอกจากคุณ… ฝากเงินไว้กับธนาคารแล้ว ยังมีการลงทุนในรูปแบบอื่นบ้างมั้ย ครับ
ลูกค้า: ก็ลงทุนไว้ส่วนหน่ึง…ครับ…
ตัวแทน: แสดงว่าคุณ… เป็นผู้ที่มีการวางแผนทางการเงินและมีวินัยสูง คงต้องมาขอความรู้ด้านการลงทุน   

จากคุณ…… เพราะผมเองก็เพิ่งเข้ามาเรียนรู้การลงทุนครับ แล้วผลตอบแทนเฉลี่ยที่ผ่านมาเป็น  
อย่างไรบ้างครับ 

ลูกค้า: ผลตอบแทนก็ มีท้ังดีและไม่ด ีครับ
ตัวแทน: ใช่ครับ…ของผมเองมีทั้งดี และไม่ดี เหมือนคุณ….. แต่ก็ต้องยอมรับความเส่ียงจากการลงทุนซึ่งมัน    

ไม่แน่นอน

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

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 ยังมีการลงทุนในรูปแบบอื่นบ้างมั้ย คะ/ครับ
ลูกค้า: ก็ลงทุนไว้ส่วนหน่ึง…ครับ…
ตัวแทน: แสดงว่าคุณ… เป็นผู้ที่มีการวางแผนทางการเงินและมีวินัยสูง ดิฉัน/ผมคงต้องมาขอความรู้ด้านการลงทุน   

จากคุณ…… เพราะดิฉัน/ผมเองก็เพิ่งเข้ามาเรียนรู้การลงทุนคะ/ครับ 
แล้วผลตอบแทนเฉลี่ยที่ผ่านมาเป็นอย่างไรบ้างครับ 

ลูกค้า: ผลตอบแทนก็ มีท้ังดีและไม่ด ีครับ
ตัวแทน: ใช่ครับ…ของผมเองก็มีทั้งดี และไม่ดี เหมือนคุณ….. แต่ก็ต้องยอมรับความเส่ียงจากการลงทุนซึ่งมัน    

ไม่แน่นอน

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

มีความเสี่ยงน้อยกว่าการลงทุน แต่ได้มากกว่าการฝากเงินไว้กับธนาคาร 

พร้อมทั้งได้รับสิทธิในการลดหย่อนภาษ ี 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 ด้วยค่าเบี้ยประกันต ่า
ความคุ้มครองสูงที่ให้ความมั่นคง
กับคุณ และคนที่คุณรักด้วย

92
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ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

เงินครบสญัญา 2,000,000 บาท

หยุดช าระเบี้ย

รวมผลประโยชน์ตลอดสัญญาสูงถึง 2,200,000 บาท

ช าระเบีย้ประกนั เพียง 24 ครั้ง เท่านั้น 

89

รับเงนิคืน 200,000 บาท

เบีย้ประกนัของแบบประกนันี ้สามารถน าไปลดหยอ่นภาษไีดไ้มเ่กนิ 100,000 บาท

1   2    3    4                                       24 25

คุ้มครองชวีิต 1,000,000 บาท และ เบี้ยประกนั* ที่ช าระมาทัง้หมด
แต่ไม่เกนิ 2,000,000 บาท หรือมลูค่าเวนคืนที่มากกว่า

ตัวอย่าง : นายสุดคุม้ เกินใจ อายุ 30 ปี เพศชาย ทุนประกนั 1,000,000 บาท
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ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

อัตราเบี้ยแบบ “ทรัพยม์ั่นคงพิเศษ 2489-R” ต่อจ านวนเงนิเอาประกนัภยั 1,000 บาท

เพศ ชาย หญิง

อายุ รายปี 6 เดือน 3 เดือน รายเดอืน รายปี 6 เดือน 3 เดือน รายเดอืน

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 ปี ซื้อทรัพย์มั่นคงพิเศษ2489-R  ทุนประกนั 1,000,000 บาท 
(อัตราเบี้ย 31.63 ต่อ 1,000 บาท) ระยะช าระเบี้ย 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  =  เบี้ยประกนัรายปี x 0.52
ราย 3 เดือน  =  เบี้ยประกนัรายปี x 0.27
รายเดอืน  =  เบี้ยประกนัรายป ีx 0.09

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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วิธีค านวณอายุของ
ผู้ขอเอาประกัน
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ผลลัพธ์           45                     6               26

ตัวอย่าง
นาย ก เกิดเมือ่วันที ่8 สิงหาคม 2518 ได้ยื่นขอท าประกันชวีิต   เมื่อวันที่ 4  มีนาคม 2564

การค านวนอายุของผู้ขอเอาประกัน

ปัจจุบนั 2564 3 4

วันเกิด 2518 8 8

อายุ 46 ปี
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ตัวอย่าง : กรณีผู้เอาประกันภัยเสียชีวิต ในปีที่ 10 
พิจารณาระหว่าง

ทุนประกนัพร้อมเบี้ยประกนัทีช่ าระมาแลว้ทั้งหมดไมเ่กนิ 200% หรือ เงินเวนคนืทีม่ากกวา่

       1.ทุนประกนั + เบี้ยที่ช าระมาทัง้หมด (ไม่เกนิ 200 % ของทนุประกนั)
  ทุนประกนัชวีิต            1,000,000 บาท 
  เบี้ยประกนัทีช่ าระมาทัง้สิน้                       316,300 บาท

รวม     1,316,300 บาท (ไม่เกนิ 200 % ของทนุประกนั)

หรือ 2.มูลค่าเงนิเวนคนื สิ้นปีที่10                           188,000 บาท          

ดังนัน้
    เสียชวีิต ในปีที่ 10    รับ  ทุนประกนั + เบี้ยทีช่ าระมาทัง้หมด       1,316,300   บาท

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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ระยะเวลาคุม้ครอง : ถึงอายุ 89 ปี  
ระยะเวลาช าระเบีย้ : 24 ปี

จ านวนเงนิเอาประกนัขั้นต า่ 100,000 บาท

งวดการช าระเบี้ยประกนัภยั
รายปี / ราย 6 เดือน / ราย 3 เดือน/รายเดอืน 

ลดหย่อนภาษีไดสู้งสุด
100,000 บาท

อายุรับประกนัภัย
30 วัน - 64 ปี

ซื้อสัญญาเพิ่มเตมิแนบทา้ยไดท้กุแบบ
ภายใต้ระเบียบการรับประกนั 

เงื่อนไขการรับประกัน ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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• แผนความคุ้มครองผู้น าครอบครัวที่เป็นก าลังส าคัญ

102

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 Rทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R

• คุ้มค่าเหมือนท าประกันฟรี

• แผนความคุ้มครองส าหรับ ภาระหนี้สิน ค่าใช้จ่ายสุดท้ายในชีวิต หรือเป็นมรดก

• แผนความคุ้มครอง ที่เหมาะส าหรับซื้อสวัสดิการในระยะยาว

• ได้เงินก้อนเป็นค่าใช้จ่ายเมื่อผู้เอาประกันมอีายุครบ 89 ปี

จุดเดน่แบบประกัน
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หัวหน้าครอบครวัที่มีภาระหน้าทีด่แูลค่าใชจ้่าย

คนโสดทีม่ภีาระดแูลครอบครวั

ผู้ที่เริม่ท างานและมรีายได้

ผู้ที่ตอ้งการสร้างสวัสดกิารการประกนัสุขภาพให้กบัตนเอง

ผู้ที่ตอ้งการซือ้กรมธรรมเ์พื่อความคุ้มครองเปน็เล่มแรก

103
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กลุ่มลูกค้า



104

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

104
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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 าลงัคดิ
      หากคุณ…..ยังไม่มีวิธีการ ดิฉัน/ผมขออนุญาตน าเสนอวีธกีารแก้ปัญหา หากเราต้องขาดรายได้อย่างกะทนัหัน 

โดยน าเงินออมส่วนหนึ่งที่คุณ..เก็บไว้ออกมาใช้ในการ ปกป้อง 70% ที่เป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในแต่ละเดือน  
ว่ามันจะช่วยได้อย่างไร ขออนุญาตอธิบายรายละเอียดตรงนี้ ไม่เกิน 10 นาท ี เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสนิใจนะคะ/ครับ
(เสนอโครงการ)

ทรัพย์มั่นคงพิเศษ 2489 R
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แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบบ านาญ

❑ อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95
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สร้างเงินออม เพื่อความพร้อม
กับชีวิตดีๆ ตอนเกษียณ

เพราะมี

อาคเนย์บ านาญ

ซีรี่ย์ 95
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ค่าใช้จ่ายวยัเกษียณ 4 ด้าน

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

ความคุ้มครองชวีิต

อาคเนย์ บ านาญ ซีรี่ส์ 95

ช่วงก่อนรับบ านาญ
รับความคุ้มครองชีวิตในจ านวนเงินเอาประกันภัย

ที่เพิ่มขึ้นตามช่วงอายุของผู้เอาประกันภัย

ช่วงรับบ านาญ
สามารถเลือกรับบ านาญงวดเดียว หรือเลือกรับเงินบ านาญทุก ๆ ปี 

ปีละ 15% ของจ านวนเอาประกันภัยจนครบ 20 งวด

เลือกระยะเวลาช าระเบี้ยได้ตามใจ
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%

95
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อัตราเบีย้ประกนัภยั ขึ้นอยูก่บั แบบ , เพศ และ อายุ
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อัตราเบีย้ประกนัภยั ขึ้นอยูก่บั แบบ , เพศ และ อายุ
114



จุดเด่น อาคเนย์ บ านาญ ซีรี่ส์ 95

เบี้ยประกันสามารถน าไปหักลดหย่อนภาษีได้   200,000 บาท
ตามประกาศกรมสรรพากร       

ให้คุณวางแผนการเกษียณ ด้วยตนเอง แบบชิลๆ 

เลือกระยะเวลาการช าระเบี้ยได้ตามความต้องการ สั้น กลาง ยาว

รับเงินบ านาญ  15% ของทุนประกันภัยทุกปี ตั้งแต่อายุ 65 – 95 ปี

การันตีเงินบ านาญ 20 งวด
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กลุ่มลูกค้า
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จุดเด่นอาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95

1. เบี้ยประกันคุ้มค่า ลดความกังวลที่จะจา่ยค่าเบี้ย
2. ความคุ้มครองสูง
3. สามารถซื้อสัญญาเพิ่มเติมได้ทุกแบบ 
4. สามารถน าเบี้ยประกันลดหย่อนภาษี 
ได้สูงสุด 200,000 บาท

5. ใช้ส าหรับวางแผนเกษียณ
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-ผู้ที่ต้องการวางแผนเก็บเงินยามเกษียณยามท่ีมีอายุยืนยาว
-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมเกษียณอายุในเรื่องค่าดูแลสุขภาพ
-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับค่าใช้จ่ายในชีวิตประจ าวัน
-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับค่าใช้ในการพักผ่อนท่องเที่ยว
-ผู้ที่ต้องการวางแผนเตรียมความพร้อมส าหรับปิดภาระหนี้สินระยะยาว

เพื่อเตรียมเป็นคนเกษียณอายุที่มคีวามสขุและไมเ่ปน็ภาระให้กับลูกหลาน…ของท่าน

กลุ่มลูกค้า
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อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (1/4) 

ผู้ขาย : คุณ…คะ/ครับ ในปัจจบุนัการวางแผนเกษียณอายเุป็นสิง่ส าคญั หลายๆคนเริ่มหนัมาเตรยีมความพร้อม
ส าหรับการเกษียณกนัมากขึน้ คุณ…เหน็ดว้ยไหม คะ/ครับ 

ผู้มุ่งหวัง : ใช่ เห็นด้วยครับ

ผู้ขาย : คุณ… คะ/ครับ ในตอนทีเ่ราเกษยีณอายุ/ค่าใชจ้า่ยหลงัเกษยีณอายุ เช่น ค่าอาหาร ค่าน ้า ค่าไฟ ค่าสบู่ ยาสีฟ น
คุณ…คิดวา่ น่าจะประมาณสกัเทา่ไรตอ่เดือน คะ/ครบั

ผู้มุ่งหวัง : น่าจะ 50,000 บาท ต่อเดือนครับ

ผู้ขาย : คุณ… คะ/ครับ ไม่ว่าวันนี้ เราจะมีเงนิกอ้นนีห้รือไมม่ี ยามที่เราเกษียณอายกุต็อ้งมีค่าใชจ้า่ย
เดือนละ 50,000 บาทอยูด่ ีถูกตอ้งไหมคะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : ใช่ครับ

บทเจรจาการขาย
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ผู้ขาย : สมมตวิ่า ตอนทีเ่ราเกษยีณอายุแล้วเราไมไ่ด้เตรียมความพร้อมของเงนิกอ้นนี้ไวแ้ละเกดิเหตุการณเ์หล่านีข้ึ้น เช่น 
การมอีายยุืนยาว ค่าใช้จา่ยในชวีิตประจ าวนั  ค่าอาหารเสือ้ผา้ ค่ายารักษาโรค ค่ารักษาพยาบาล จากการเจ็บปว่ย
ต่างๆ ไม่ทราบว่าคุณ…มวีิธีการเตรียมความพร้อมอย่างไรยามเกษยีณอายุ คะ/ครบั

ผู้มุ่งหวัง : ยังไม่มีครับ

ผู้ขาย : ในฐานะทีเ่ราตอ้งเตรียมเงนิกอ้นดงักลา่ว ถ้าเราสามารถวางแผนเพือ่การเกษียณอายุได้อย่างมีความสุข 
อยากกนิได้กนิ  อยากเทีย่วไดเ้ทีย่ว อยากจะท าอะไรท าตอนเราเกษยีณอายกุไ็ด้ท า 
คุณ…คิดวา่ ถ้าสามารถท าไดจ้ะดมีัย้คะ/ครบั

ผู้มุ่งหวัง : น่าจะดีนะครับ

บทเจรจาการขาย อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (2/4) 
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ผู้ขาย : คุณ….คะ/ครับ ดิฉัน/ผมขออนุญาตจดัแผนการเพือ่เตรียมการวางแผนเกษยีณอายใุหก้บัคุณ…นะคะ/ครับ
คุณ…คาดการณ์ไวว้่า จะอยู่อย่างมคีวามสุขหลงัเกษียณอาย ุซักกีป่ดีคีะ/ครับ

ผู้มุ่งหวัง : 20 ปีครับ

ผู้ขาย : สรุปเคา่ใชจ้า่ยหลงัเกษยีณ เดือนละ 50,000 (50,000 บาท/เดอืน x 12 เดือน x 20 ปี) = 12,000,000 บาท
เงินจ านวนนีเ้พียงพอส าหรบัคุณ… ท าให้เราอุน่ใจและสบายใจไดถ้า้เราตอ้งเจบ็ไข้ไดป้ว่ย
เป็นคนเกษยีณอายทุี่มคีวามสุข และไม่เปน็ภาระให้ลกูหลาน การวางแผนอยา่งรอบคอบเพื่อเตรยีมเงินออม
ไว้ส าหรับใช้ยามเกษียณจงึเปน็สิ่งส าคัญ คุณ…เหน็ดว้ยนะคะ/ครบั

ผู้มุ่งหวัง : เห็นด้วย คะ/ครับ

บทเจรจาการขาย อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (3/4) 
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ผู้ขาย : คุณ…คะ/ครับ ยังเงนิอกีสว่นทีต่อ้งเตรยีมคือ การปดิภาระหนีส้ินระยะยาว 
ไม่ทราบว่าขณะนีม้ีหนี้สินก้อนนี้อยู่บ้างไหมคะ/ครับ 

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

ผู้ขาย : หนี้สินทัง้บา้นและรถ รวมแล้วจ านวน 2,800,000 บาทนะคะ/ครบั 
ดิฉัน/ผม ขออนญุาตน าเสนอโครงการวางแผนเกษียณอายเุพือ่เตรียมความพร้อมยามเกษยีณอยา่งมัน่ใจ 
ให้กับคุณ…เพือ่เตรียมเปน็คนเกษยีณอายุทีม่คีวามสุขและไมเ่ป็นภาระใหก้บัลกูหลานนะคะ/ครบั 
เรามาฟ งโครงการกันเลยนะคะ/ครบั (เสนอโครงการ)

บทเจรจาการขาย อาคเนย์บ านาญ ซีรี่ย์ 95 (4/4) 
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เทคนิคการปิดข้อโต้แย้งและปดิการขาย
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เพราะอะไร…ลูกค้าจึงบ่ายเบี่ยงหรือปฏิเสธการซื้อ

ไม่จ าเป็น ไม่ช่วยอะไร

สร้างความจ าเปน็ สร้างการชว่ยเหลอื สร้างให้วางแผน

ไม่ต้องรบี

สร้างความเชือ่ใจ

ไม่เชือ่ใจ

ผู้เสนอขายชี้ให้เห็น
วัตถุประสงค์หลักและ
เสนอรูปแบบกรมธรรม์

ให้เหมาะสมและตรงกับการ
แก้ไขปัญหาลูกค้า

สอบถามข้อมูลให้ลูกค้า
ตระหนักถึงความจ าเป็น ที่ต้อง
วางแผนการเงินใน 4 ประเด็น
เป้าหมายของชีวิตจากภัยชีวิต

ที่อาจเกิดขึ้น

พูดโน้มน้าวจูงใจ
ปิดการขายให้ตรงในแต่ละ
การแก้ปัญหานั้นๆให้ลูกค้า

ใบอนุญาตตัวแทน
นามบัตร/บุคลิก
แฟ้มบริษัท

ยังไม่เชื่อใจบริษัท
ไม่ไว้ใจผู้เสนอขาย

ยังไม่เคยคิดถึงภัยชีวิตทีอ่าจ
เกิดขึ้นยังไม่มีประสบการณ์จริง
จึงไม่เห็นคุณค่า และความจ าเป็น

ของประกัน

ยังไม่รู้ ยังไม่เข้าใจถึง 4
วัตถุประสงค์หลักของการ
วางแผนการเงินระยะยาว

เพราะยังไม่เคยคิดถึงภัย
ชีวิตและยังไม่รู้ ไม่เข้าใจถึง 
วัตถุประสงค์ของการ

วางแผนแก้ปัญหาดังกล่าว
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▪ ข้อโต้แย้งเกิดจาก
• ความไม่มั่นใจ
• ไม่รู้ข้อมูล
• กังวลใจ
• ทัศนคติเรื่องประกัน

▪ ประเภทของข้อโต้แย้ง
• ข้อโต้แย้งบ่ายเบี่ยง 
• ข้อโต้แย้งแท้จริง 

12
5

การตอบข้อโต้แย้ง
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การตอบข้อโต้แย้ง

รับรู้ รับฟ ง ให้แง่คิด ปิดการขาย

รับรู้ในสิ่งที่ลูกค้าแสดงเจตนา รับฟ งข้อโต้แย้งเพื่อจับประเด็น ให้แง่คิดกับลูกค้า รีด ปิด ล็อค ทดลองการปิดการขาย 3 ครั้ง
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เทคนิคการตอบข้อโต้แย้ง

• เป็นทีมเดียวกันกับลูกค้า

• เห็นด้วยก่อนแล้วจึงโต้แย้ง (ใช…่แต)่

• เปลี่ยนข้อโต้แย้งมาเป็นจุดขาย

• ยอมรับ แล้วพูดถึงข้อดีข้ออื่นๆ

• ละเลยข้อโต้แย้ง

การตอบข้อโต้แย้ง
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ตัวอย่างการตอบข้อโต้แย้ง

12
8

• ไม่ท าได้ไหม?
“ได้นะครับ แต่ผมมองว่า อยากให้ลูกค้าได้ท า เพราะ อนาคตเป็นสิ่งที่ไม่แน่นอน สิ่งที่แน่นอนคือ เราก าหนดอนาคต
เราเองได้ด้วยการวางแผนรองรับท่ีใช้เงินก้อนนิด เพื่อรองรับปัญหาก้อนใหญ่นะครับ / คะ เพิ่มนิดเดียวเอง เพื่อการ
เก็บเงิน และได้รับความคุ้มครองเป้าหมายการเงินทั้งหมดดีกว่าแบกไว้เองนะครับ/คะ

• ผมไม่ต้องการเพิม่ภาระอีก
“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 า
กล่าวที่ว่า มีมากดีกว่าน้อย มีน้อยดีกว่าไม่มีเลย คิดว่า  วางแผนการเงินมีเงิน ล้านในอนาคต ใช้เงินสดก้อนเล็กในวันนี้  
ที่ ทุนประกัน 1 ล้านน้อยไปไหมครับ ”

ตัวอย่างการตอบข้อโต้แย้ง
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• รับผิดชอบไหว
“เชื่อว่าเป็นอย่างนั้นแน่นอนครับ/ค่ะ แต่ถ้าคิดดูให้ดีแล้ว ถ้ามีเหตุการณ์ไม่คาดคิดเกิดขึ้นกับใครก็ตาม สิ่งที่ตกเป็นภาระ
ไม่ใช่แค่ส่วนน้ีเท่าน้ันใช่ไหมครับ/คะ ที่ส าคัญคือโครงการนี้จะมีทุนความคุ้มครองไว้ช่วยเช่นกันครับ”

• เอาไว้ก่อนยังไม่อยากซื้อตอนนี้
“ขออนุญาตสอบถามประเด็นที่ลูกค้ายังไม่ตัดสินใจ ส าหรับสินค้าตัวน้ี เพื่อที่จะได้อธิบายลูกค้าเพิ่มเติมในสิ่งท่ีลูกค้า
ติดขัด ครับ/ค่ะ”

ตัวอย่างการตอบข้อโต้แย้ง
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• ให้จับสัญญานการซื้อ และ ปิดการขายทกุครั้งที่มีโอกาส
• ปิดซ ้าตามความเหมาะสม

การปิดการขาย
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1. เริ่มถามรายละเอียดมากขึ้น จ่ายเท่าไหร่ ต้องท า
อย่างไรบ้าง หยิบหรือจับต้องเอกสาร 

2. ทบทวนถึงผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
3. สังเกตน ้าเสียง ความสนใจที่แสดงออกถึงความเป็น

มิตรมากขึ้น  

ตัดสินใจ
จะซื้อแล้ว มีการ

สอบถาม
มากขึ้น

ต้องการ
รายละเอียด
หลายมุม

ให้ข้อมูล
เพิ่มด้วย
เริ่มสนใจ

สัญญาณการปิดการขาย
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▪ สังเกตสัญญาณการซื้อ

• การสอบถามรายละเอียดเพิม่เติม
• การแสดงความกังวลใจ
• การเจรจาต่อรองเงื่อนไขเพิ่มเติม
• การถามซ ้าในประเด็นที่สนใจ ฯลฯ

13
3

การปิดการขาย
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▪ เวลาที่เหมาะสมในการปิดการขาย

• เมื่อสิ้นสุดการเสนอขาย
• เมื่อลูกค้ามีค าถามในเชิงบวก
• เมื่อสามารถแก้ข้อโต้แย้งได้เป็นที่ยอมรับ
• เมื่อได้รับสัญญาณการซื้อ

การปิดการขาย
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การเขียนใบค าขอฯ และเอกสาร
ประกอบการสมัคร
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิต

ใบค าขอเอาประกันชีวิตแบบสามัญมี 2 ชนิด

• ใบค าขอเอาประกันชีวิต – ประเภทสามัญ
   ส าหรับผู้ใหญ่ อายุ 15 ปี ขึ้นไป

• ใบค าขอเอาประกันชีวิต - ประเภทสามัญ
ส าหรับผู้เยาว์ อายุ 30 วัน - 14 ปี

ชนิดใบค ำขอเอำประกันชีวิต



137

1) ใบค าขอเอาประกันชวีิต – ประเภทสามัญ (ชนิดไม่มคี าถามสขุภาพ แบบที่ 1) 
    ใช้ส าหรับแบบประกัน High Saving

ใบค าขอเอาประกันชีวิตแบ่งเป็น  4 ประเภท

2) ใบค าขอเอาประกันชวีิต – ประเภทสามัญ (ชนิดค าถามสขุภาพอย่างละเอียด) 
    ใช้ส าหรับแบบประกันสามัญทั่วไปและกรณีซือ้สัญญาเพิ่มเติม

3) ใบค าขอเอาประกัน –ประเภทสามัญ (ส าหรับผู้เยาว์ทีม่อีายุ 30 วัน -14 ป)ี
    ใช้ส าหรับผู้เยาว์ทีม่อีายุ 30 วัน -14 ป)ี 

4) ใบค าขอเอาประกันชวีิต – ประเภทสามัญ (ชนิดค าถามสขุภาพอย่างละเอียด) 
    ใช้ส าหรับแบบประกันช าระเบีย้ประกันครั้งเดียว (Single premium)

ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตประเภทกำรกรอกใบค ำขอเอำประกันชีวิต
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ชนิดของใบค าขอเอาประกันชีวิตเอกสารประกอบการขอเอาประกันภัย
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรกรอกใบค ำขอส ำหรับแบบประกันต่ำงๆ
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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 ให้ผู้
ขอเอาประกันพิมพ์ลายนิ้วหัวแม่มือขวาและมีพยานลงนามก ากับอีก 2 ท่าน

ส าหรับผู้มีอายุ 15 ปี  ขึ้นไป

ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ส าหรับผู้มีอายุ 15 ปี  ขึ้นไป

4. ในกรณีที ่มีการแก้ไขข้อมูล ห้ามใช้ยางลบ หรือ ลิควิดลบทิ ้ง ให้ใช้การขีดฆ่า (-) 
และท าการเขียนใหม่ให้ถูกต้อง พร้อมทั้งให้ ผู้ขอเอาประกันภัยเป็นผู้ลงนามก ากับการ
แก้ไขทุกจุดที่มีการแก้ไข

5. การกรอกรายละเอียดต่างๆในใบค าขอฯ จะต้องสะกด และเขียนให้ชัดเจนถูกต้อง รวมถึง
รายละเอียดในส่วนของตัวแทน คือ ชื่อตัวแทน ใบอนุญาตเลขที่ หน่วย สาขา ผู้ แนะน า 
(ถ้ามี) รหัสสาขา 

**กรณีมีชื่อผู้แนะน า ให้ผู้แนะน าลงนามเป็นพยานเพิม่เตมิบนใบค าขอเอาประกนัภัยดว้ย**

ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ

ข้อที่ 1. ชื่อและนามสกุลของผู้เอาประกันภัย
ข้อที่ 2. ที่อยู่ปัจจุบัน ,สถานที่ท างานและเบอร์โทรศัพท์
ข้อที่ 3. อาชีพ รายได้ และแหล่งที่มาของรายได้
ข้อที่ 4. แบบประกันภัยและรายละเอียดการขอเอาประกันภัย
ข้อที่ 5. ผู้รับประโยชน์
ข้อที่ 6. ประวัติการเอาประกันชีวิต ประกันสุขภาพอุบตัิเหต ุ

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้เอาประกันภัยและ  รายละเอียด 
การขอเอาประกันภัย
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ผู้รับประโยชน์ เอกสารประกอบ 
1. ผู้สืบสนัดาน (บิดา, มารดา, สาม,ี ภรรยา, บุตร)
1.1 นามสกลุเหมอืนกัน ร่วมถึงบตุรบญุธรรม
1.2 นามสกลุตา่งกนั     

1.1 ไมต่อ้ง
1.2 ส าเนาทะเบยีนบา้นพสิจูนค์วามสัมพนัธ์

2. พี่นอ้งรว่มสายโลหติเดียวกนั 
2.1 นามสกลุเหมอืนกัน 
2.2 นามสกลุตา่งกนั 

2.1 ไมต่อ้ง 
2.2 ส าเนาทะเบยีนบา้นพสิจูนค์วามสัมพนัธ์

3. หลาน ลุง ป้า น้า อา  (ญาตทิางสายเลอืด)
3.1 นามสกลุเหมอืนกัน 
3.2 นามสกลุตา่งกนั

3.1 ไมต่อ้ง
3.2ส าเนาทะเบยีนบา้นพสิจูนค์วามสัมพนัธ์

4. กรณ ี ไมม่ผีูร้บัประโยชนเ์ปน็บคุคล ระบ ุ  กองมรดก

5. กรณี  ผูส้มคัรเปน็เพศเดยีวกบัผูร้ับประโยชน์ ระบุ   คู่ชีวิต
หมายเหต ุ: สมัครทุนประกนัชวีติเท่ากัน และยก ผลประโยชน์
ให้กันและกนั พรอ้มตอบแบบสอบถามคู่ชวีติ

ผู้รับประโยชน์ 
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ความสัมพันธ์ การมีส่วนได้สว่นเสีย 
สามี ภรรยา สามียอ่มมสีว่นได้เสยีในชวีติของภรรยาตน ไม่จ าเป็นต้องแสดงหลกัฐาน 

ภรรยาก็เชน่เดยีวกัน

บิดา มารดา และบุตร บิดา มารดา โดยความสมัพันธย์อ่มมีสว่นไดส้ว่นเสยีในชวีิต
ของบุตรในฐานะผู้ให้ก าเนดิ มีสิทธิ ์หน้าที่ตามกฎหมายในการเลีย้งดบูุตร 
และบุตรมีหน้าทีเ่ลี้ยงดูบิดา มารดา ตามกฎหมายเชน่กนั

บุคคลส าคัญ (Key Man)
หมายเหต ุ: ระบผุูร้ับประโยชนเ์ป็นบุคคล 

หรือบรษิัทได้       
: ออกใบเสรจ็ในนามบรษิทัได้เพื่อ
ลดหย่อนภาษี

บริษัท มีส่วนได้เสยีในชวีิตบุคคลส าคญั หากเกิดความสญูเสยีมีผลท าให้
บริษัท กระทบกระเทอืน ก าไรลดลง ขาดทุน หรือ ด าเนินกิจการต่อไปไม่ได้
เอกสารประกอบ : แบบสอบถามการประกันบุคคลส าคญัหนังสอืจด
ทะเบียนบรษิัท ส าเนาบญัชรีายชือ่ผู้ถือหุ้น รายงานการประชมุทีร่ะบุ
รายละเอยีดการสมัครท าประกนัชวีติ ส าเนางบทางบญัชี

ผู้รับประโยชน์ 
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ



156

ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ประเภทสำมัญ
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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 ให้ผู้เยาว์เป็นผู้ลง
ลายมือชื่อตนเองด้วย (กรณีผู้เยาว์อายุตั้งแต่ 10 ปี ขึ้นไป ให้ลงลายมือชื่อด้วยตนเอง) 
(ผู้เยาว์ หมายถึง ผู้ที่เสนอขอรับการรับประกันภัย) 

และถ้าผู้เยาว์ไม่สามารถลงลายมือชื่อตนเองได้ ให้เว้นว่างไว้ 
❖ ให้บิดาหรือมารดาลงนามในช่อง(บิดาหรือมารดาหรือผู้ปกครอง)

ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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❖ เขียนชัดเจนถูกต้องตามหลักฐาน / ตามความเป็นจริง

❖ ตอบค าถามครบทุกข้อ ไม่ปล่อยเว้นว่าง ใช้เครื่องหมาย (-)

❖ ลงลายมือชื่อผู้ขอเอาประกันด้วยตนเอง ต่อหน้าพยาน (ถ้าลงลายมือไม่ได้ใหพ้ิมพ์ลายนิ้วมือ
ขวาและพยานก ากับอีก 2 ท่าน)

❖ เมื่อเขียนผิดห้ามลบแก้ไข ใช้การขีดฆ่า และผู้ขอเอาประกันเซ็นชื่อก ากับทุกครั้งเมื่อมีการแก้ไข

❖ การกรอกรายละเอียดต่างๆ ถูกต้องชัดเจน รวมถึงส่วนรายละเอียดของตัวแทนฯ เช่น ชื่อ เลขที่
ใบอนุญาต หน่วย สาขา

ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์

❖ ระบุค าน าหน้าให้ชัดเจน เป็นเด็กชายหรือเด็กหญิง ระบุเพศโดยท า  เครื่องหมาย ในช่องเพศ
❖ วันที่ เดือน ปีเกิด อายุ
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์

❖ กรอกให้ตรงกับส าเนาทะเบียนบ้าน หรือส าเนาสูติบัตรของผู้เยาว์ที่แนบมาพร้อมกับใบค าขอเอาประกัน

❖ ระบุที่อยู่ของผู้เยาว์ตามที่อยู่ เบอร์โทรของบิดา/มารดา หรือผู้ปกครองที่สามารถติดต่อได้ให้ถูกต้อง และละเอียด
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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ชนิดของใบค ำขอเอำประกันชีวิตกำรเขียนใบค ำขอเอำประกันชีวิต - ผู้เยำว์
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คุณคิดว่าอะไรคือปัญหาในการน าเสนอขายผลิตภัณฑ์
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