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Abstract 

 

  

 The objective of this study were to study 1) life insurance purchase behavior 

of the assured of Thai Life Insurance Public Company Limited; 2) the importance of 

marketing mix factors affecting purchase decision of Thai Life Insurance Public 

Company Limited; 3)  the relationship between personal factors and market mix 

factors and life insurance purchase behavior of the assured of Thai Life Insurance 

Public Company Limited.///////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////                                                                                                                                                                        
 This study was a survey research. The population was 4,500,000 customers 

who purchased life insurance of Thai Life Assurance Public Company Limited. The 

sample size was calculated by Taro Yamane’s formula for 400 samples. The statistics 

used to analyze the data were frequency, percentage, mean, standard deviation, and 

chi-square statistics.///////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////  
 The results showed that 1) the purpose of life insurance purchase behavior 

of the assured was for security for themselves and their families. The type of policy 

was a savings policy. The number of policies purchased was one. The amount of life 

Insurance covered 100,001-500,000 baht. Life insurance period was 16-20 years. 

Most of them purchased through life insurance agents or brokers and were influenced 

by themselves. People who persuaded to buy and provided most of the news and 

information were life insurance agents or brokers. 2) The importance of overall 

marketing mix factors on life insurance purchase decisions was at a high level. When 

considering each aspect, it was found that all aspects had a high level of importance, 

in descending order as follows: product, price, people, place, promotion, process and 

physical characteristics. 3) The relationship between personal factors and marketing 

mix factors and life insurance purchase behavior were as follows: product aspect, 

price aspect, person aspect, distribution channel aspect Marketing Promotion service 

process and physical characteristics 3) It was found that personal factors and 

marketing mix factors were related to life insurance purchase behavior in terms of 

purchase objectives, types of life insurance policies, number of life insurance policies, 

life insurance premium period, life insurance policy purchase channels, influencer, 

soliciting person, and information sources with statistical significance at the 0.05 

level..////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////
//////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////////// 

Keywords: Life Insurance, the Assured, Thai Life Insurance Public Company 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 
 ทุกวนัน้ีคนเราตอ้งประสบกบัความเส่ียงในรูปแบบต่าง ๆ มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นภยัจาก
โรคภยัไขเ้จ็บท่ีนบัวนัยิง่มีโรคอุบติัใหม่ หรือโรคแปลก ๆ มากขึ้น เพราะมลพิษท่ีมนุษยเ์ราสร้างขึ้น
กันอย่างไม่หยุดหย่อน หรือภัยจากอุบัติเหตุต่าง ๆ เช่น อุบัติเหตุบนท้องถนน เน่ืองจากจ านวน
ยานพาหนะท่ีมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น รวมไปถึงภยัจากธรรมชาติ เช่น น ้ าท่วม แผ่นดินไหว ไฟไหม ้
เป็นต้น ซ่ึงท าให้ชีวิตคนเราน้ีมีความไม่แน่นอน  ดังนั้นทุกคนจึงอยากหาส่ิงท่ีช่วยลดความไม่
แน่นอนของชีวิต การประกนัภยั คือ การบริหารความเส่ียงภยัวิธีหน่ึง ซ่ึงจะโอนความเส่ียงภยัของผู ้
เอาประกนัภยัไปสู่บริษทัประกนัภยั เม่ือเกิดความสูญเสีย หรือความเสียหายขึ้น บริษทัประกนัภยัจะ
ชดใช้ค่าสินไหมทดแทนตามเง่ือนไขความคุม้ครองในกรมธรรม์ประกนัภยัให้แก่ผูเ้อาประกนัภยั 
โดยท่ีผูเ้อาประกันภยัจะตอ้งจ่ายเบ้ียประกันภยัให้แก่บริษทัประกันภยัตามท่ีได้ตกลงไว ้ซ่ึงจะมี
หลายแผนความคุม้ครองให้เลือก ส่วนการจ่ายค่าเบ้ียประกันภยัจะจ่ายในจ านวนท่ีน้อยกว่า เม่ือ
เทียบกบัความสูญเสีย หรือความเสียหายท่ีอาจเกิดขึ้น โดยบริษทัประกนัภยัจะเป็นผูรั้บผิดชอบต่อ
ความสูญเสียหรือความเสียหายนั้นๆแทน อย่างไรก็ตามแมก้ารประกนัภยัไม่ไดเ้ป็นการท าให้ความ
เส่ียง หรืออุบติัเหตุหมดส้ินไป แต่การประกนัภยัจะช่วยลดภาระค่าใชจ่้าย และแกไ้ขปัญหาเฉพาะ
หนา้ดา้นการเงิน ซ่ึงการประกนัภยั ก็คือแผนเฉล่ียความเส่ียงภยัร่วมกนั โดยบุคคลจ านวนหน่ึงตกลง
กนัว่า หากบุคคลในกลุ่มนั้นไดรั้บการสูญเสียเน่ืองจากภยัท่ีก าหนดไวทุ้ก ๆ คนในกลุ่มจะเฉล่ียค่า
สูญเสียให้แก่ผูป้ระสบภัย ซ่ึงในท่ีน้ีการจะเลือกท าประกันภัยรูปแบบใด ถึงจะเหมาะสมและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของแต่ละบุคคล จ าเป็นจะตอ้งพิจารณาจากความเส่ียงของตนเอง และ
ค านึงถึงรายไดป้ระจ าท่ีไดรั้บ รวมถึงความสามารถในการช าระเบ้ียประกนัภยัเป็นส าคญั  
 การประกันภัย ตามประมวลกฎหมายเพ่งและพาณิชย์ แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ การ
ประกนัชีวิต (Life Insurance) และการประกนัวินาศภยั (Non-Life Insurance) ซ่ึงในท่ีน้ีจะกล่าวถึง
การประกันชีวิต การประกันชีวิต หมายถึง การท่ีบุคคลผูห้น่ึงเรียกว่า ผูเ้อาประกันภยั ได้จ่ายเงิน
จ านวนหน่ึงเรียกว่า เบ้ียประกนัภยั ตามจ านวนท่ีก าหนดไวใ้นกรมธรรม์ให้กบับริษทัประกนัชีวิต 
เพื่อซ้ือความคุม้ครองการเสียชีวิต ครอบคลุมไปถึงการสูญเสียอวยัวะ การทุพพลภาพ การบาดเจ็บ 



 2 

หรือเจ็บป่วย ภายในเวลาท่ีก าหนด หรือมีอายุยืนยาวจนครบก าหนดตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม ์
บริษทัประกนัจะจ่ายเงินจ านวนหน่ึงเรียกวา่ จ านวนเงินเอาประกนัภยั ใหแ้ก่ ผูรั้บผลประโยชน์ หรือ
ผูเ้อาประกนัภยัแลว้แต่กรณี ทั้งน้ีเง่ือนไขความคุม้ครองจะมีหลายรูปแบบขึ้นอยูก่บัการเลือกซ้ือตาม
ความเหมาะสมของผูเ้อาประกนัภยัเป็นหลกั การท าประกนัชีวิตจึงเป็นการสร้างความมัน่คงให้แก่ผู ้
เอาประกนัภยัและครอบครัวหากเกิดการเสียชีวิต เจ็บป่วย หรือทุพพลภาพ ผูเ้อาประกนัภยัจะไดรั้บ
เงินตามท่ีก าหนดไวใ้นเง่ือนไขของสัญญาประกนัชีวิต เช่นหากมีชีวิตอยูจ่นครบก าหนดสัญญา หรือ
เสียชีวิตในระหว่างสัญญา หรือทั้งสองกรณีรวมกนัจะไดรั้บเงินตามเง่ือนไขของสัญญาขึ้นอยู่กับ
แบบประกนัชีวิตท่ีไดท้ าประกนัชีวิตไว ้ส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบ
ธุรกิจประกนัภยั (2565) 
 ซ่ึงปัจจุบันแม้ว่าหลายท่านจะทราบแล้วว่าประกันชีวิตมีความส าคัญ และหลาย
ครอบครัวเคยไดรั้บประโยชน์จากการท าประกนัชีวิตมาแลว้ แต่ก็ยงัมีคนจ านวนไม่นอ้ยท่ียงัไม่ได้
เร่ิมวางแผนการท าประกนัชีวิต ส านกังานสถิติแห่งชาติ (2561) เปิดเผยสถิติพบว่าประเทศไทยมีคน
ถือครองกรมธรรมเ์พียง 37% เท่านั้น ซ่ึงยงันบัว่าเป็นสัดส่วนท่ีนอ้ยมากเม่ือเปรียบเทียบกบัประเทศ
พฒันาแลว้หลายประเทศ ดงันั้นเพื่อให้คนไทยตระหนักถึงความส าคญัของการท าประกนัชีวิตมาก
ขึ้น บริษทัประกันชีวิตจึงต้องมีการแข่งขนักันพัฒนาผลิตภัณฑ์รูปแบบต่างๆ และการบริการท่ี
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพิ่มมากขึ้น  
 บริษทัประกันชีวิตในประเทศไทยมีจ านวน 23 บริษทั รวมทั้งส้ิน 861 สาขา ในท่ีน้ี
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) นบัวา่มีจ านวนสาขามากท่ีสุดถึง 295 สาขา สมาคมประกนั
ชีวิตไทย (2561) จากการท่ีก่อตั้งมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2485 รวมระยะเวลายาวนานกว่า 80 ปีโดยเป็น
บริษทัประกนัชีวิตแห่งแรกของคนไทยท่ีก่อตั้งโดยคนไทย ดา้นส่วนแบ่งการตลาด (พิจารณาตาม
เบ้ียประกันภัยรับรวม) สูงเป็นสามล าดับแรกของประเทศ รวมระยะเวลา 12 ปีติดต่อกันจนถึง
ปัจจุบนั ส าหรับความแข็งแกร่งทางการเงิน เม่ือพิจารณาจากผลการด าเนินงานรอบระยะเวลา 9 
เดือนส้ินสุด ณ วนัท่ี 30 กันยายน 2564 ไทยประกนัชีวิต มีรายได้รวม 75,594.67 ลา้นบาท เติบโต
จากช่วงเดียวกนัของปีก่อนร้อยละ 1.3 และมีก าไรสุทธิท่ีปรับเพิ่มขึ้นเป็น 8,198.70 ลา้นบาท เติบโต
จากช่วงเวลาเดียวกันของปีก่อนร้อยละ 16.7 โดยมีจ านวนกรมธรรม์ท่ีมีผลบังคับใช้มากกว่า 
4,500,000 กรมธรรม์ จากขอ้มูลดังกล่าวไทยประกันชีวิต จึงเป็นแบรนด์ท่ีมีความแข็งแกร่ง ไดรั้บ
ความช่ืนชอบ ความเช่ือมั่น ความไว้วางใจ และเป็นแบรนด์ท่ีสร้างแรงบันดาลใจให้คนใน
สังคมไทย ไทยประกนัชีวิต (2564) 
 จากแนวคิด ผลการศึกษา และปัญหาดงักล่าว ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากั
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(มหาชน) เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัใดบา้งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกท าประกนัชีวิต กบั
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) รวมถึงบริษทั สามารถน าขอ้มูลไปจดัท าแผนกลยุทธ์ และ
ด าเนินการทางการตลาดได้อย่างเหมาะสมสอดคลอ้งกับความตอ้งการของลูกคา้ สร้างความพึง
พอใจให้กับลูกคา้ และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั ตลอดจนเป็นแนวทางในการพฒันา
รูปแบบการด าเนินธุรกิจประกนัชีวิตใหต้อบสนองความตอ้งการและดึงดูดความสนใจของลูกคา้  
 

2. วัตถุประสงค์ในกำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกัน
ชีวิต จ ากดั (มหาชน)  

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  

2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  
 

3. กรอบแนวคิดกำรศึกษำ  
 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ก าหนดกรอบแนวคิดการศึกษาดงัภาพท่ี 1.1  
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ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เอำประกนั      
1.  เพศ          
2. อาย ุ 
3. สถานภาพ         
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ  
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 
ภำพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดกำรศึกษำ 

        

4. สมมติฐำนในกำรศึกษำ 
 

4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
ประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  

4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผู ้
เอาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)    
            

5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
5.1 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผู้
เอาประกนัภัย บริษัท ไทยประกนั
ชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
1.วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 
2. ประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
3. จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
4. วงเงินเอาประกนัชีวิต 
5. ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต 
6. ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์
7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
8. บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 
9. แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 
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  การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีความความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อาประกันภยั บริษทั ไทยประกัน
ชีวิต จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงประกอบดว้ย 
  ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

5.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
    ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง คือลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิตของบริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ ากัด โดยผูศึ้กษาใช้วิธีค  านวณหาตัวอย่างตามสูตรของทาโร่ ยามาเน่ ได้ตัวอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 

5.3 ขอบเขตด้ำนพื้นท่ี  ผูศึ้กษาไดท้ าการศึกษาในเขตพื้นท่ี กรุงเทพมหานคร นนทบุรี 
และปทุมธานี   

5.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ ระยะเวลาท่ีศึกษา ตั้งแต่เดือนมิถุนายน - สิงหาคม 2565 
           

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 พฤติกรรมกำรซ้ือประกนัชีวิต  หมายถึง กระบวนการการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)ไดแ้ก่ วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภท
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต ระยะเวลาเอาประกนั
ชีวิต ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ และแหล่งขอ้มูลท่ี
ท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 

6.2 ปัจจัยท่ีมีควำมสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมกำรซ้ือ หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ไดแ้ก่ 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนั ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ 
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6.3 ผู้เอำประกันภัย หมายถึง บุคคลท่ีตกลงท าสัญญาประกนัภยักบับริษทั ไทยประกนั

ชีวิต จ ากดั (มหาชน) โดยอาศยัสาเหตุของการมีชีวิตหรือการตายเป็นเง่ือนไขในการจ่ายเงินประกนั
ชีวิต  

6.4 ผู้รับผลประโยชน์ คือ บุคคลท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม์ประกนัชีวิต ว่าจะเป็นผูไ้ดรั้บ
เงินประกันชีวิตตามเง่ือนไขท่ีระบุไวใ้นสัญญา ผูรั้บผลประโยชน์อาจเป็นบุคคลเดียวกับผูเ้อา
ประกนัภยัก็ได ้

 

7. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 ผูบ้ริหารบริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สามารถน าขอ้มูลท่ีได้ไปจดัท า
แผนกลยุทธ์ วางแนวทางในการพฒันารูปแบบการด าเนินธุรกิจประกันชีวิตให้ตอบสนองความ
ตอ้งการ และดึงดูดความสนใจของลูกคา้ สร้างโอกาสทางธุรกิจ และสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขนั 

7.2 ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวิต สามารถน าผลการศึกษาไปพฒันา และวางแผน
การขายเพื่อใหก้ารขายประกนัชีวิตประสบความส าเร็จ 

7.3 ผูส้นใจทัว่ไป ใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาต่อไป   
     
          
   
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
3. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัประกนัชีวิต 
4. ขอ้มูลบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค   
 

1.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
           กาญจนาพร ศิลารังษี พทัธ์พสุตม์ สาธุนุวฒัน์ (2565: 108) ไดอ้ธิบายความหมาย 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือ 
บริการ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค    
    Loudon & Bitta (1993: 5) ได้อธิบายความหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กระบวนการตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพของแต่ละคนแสดงออกเม่ือมีการประเมินความ 
ตอ้งการใชห้รือซ้ือสินคา้และบริการ 
         ปุญญาภา นาคสินธุ์ (2559: 11) ได้อธิบายความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลแต่ละบุคคลกระท า ส่ิงหน่ึงส่ิงใดเพื่อท าการเลือกซ้ือ การใช้สินคา้และ บริการ
ขั้นสุดทา้ย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงไดมี้กระบวนการตดัสินใจอยู่ก่อน 
      Kotler (1998: 217) ได้อธิบายความหมายของพฤติกรรมผู ้ซ้ือ คือ แบบการ 
ตอบสนองส่ิงเร้าในสภาพแวดลอ้มและการตรวจจะผ่านเขา้สู่จิตส านึกของผูซ้ื้อ บุคลิกลกัษณะนิสัย 
และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อน าไปสู่การตดัสินใจซ้ืออย่างใดอยา่งหน่ึง งานของนกัการตลาด 
คือการท าความเขา้ใจว่าเกิดอะไรขึ้นกับความรู้สึกของผูซ้ื้อเม่ือส่ิงเร้าภายนอกมาบรรจบกับการ 
ตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
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   ดงันั้นสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของแต่ละ
บุคคลภายใตจิ้ตส านึกและส่ิงเร้าหรือส่ิงกระตุน้เพื่อจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ  
          ในการศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีนักการตลาดจะตอ้งท าความ
เขา้ใจถึงพฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของตลาดผูบ้ริโภค ในการ
ท่ีจะเขา้ใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลท่ีวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑต์วัใดตวัหน่ึง
นั้น Phillip Kotler ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของ
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) ดงัแสดงไวใ้นภาพ 
 

 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( A Model of Consumer Behavior ) 

 
   แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึก
คิดของผูบ้ริโภค(Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิต หรือนกัการตลาดไม่สามารถ
คาดคะเนได้เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุ้นและเกิดความต้องการแล้วจึงจะเกิดการซ้ือหรือการ
ตอบสนอง (Response) ขึ้น โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
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1.1.1 ส่ิงกระตุ้นภายนอกของผู้ซ้ือ (Stimuli) ส่ิงท่ีกระตุ้นความต้องการของ
ผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุน้ภายในร่างกายของผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิวความกระหาย หรือ
อาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกซ่ึงได้แก่ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด และส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆส่วนมาก
นกัการตลาดจะใหค้วามส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะ
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหส้ามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ขึ้น 

1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมและจดัให้มีขึ้น เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่นการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ให้สวยงามสะดุดตา ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือการ
เสนอส่วนลดท่ีดีกวา่คู่แข่งขนั ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น มีการจดัผลิตภณัฑ์
ให้มีจ าหน่ายอย่างทัว่ถึง และส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม การ
โฆษณาท่ีสม ่าเสมอ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีหากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
และสามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้แลว้ยอ่มจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการได ้ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือใน
ท่ีสุด 

2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่
ภายนอกองค์การและนักการตลาดไม่สามารถควบคุมได้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีได้แก่ ส่ิงกระตุน้ทาง
เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความต้องการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิง
กระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทนัสมยัและรวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการใช้
โทรศพัทมื์อถือกนัมากขึ้น ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่นกฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้
ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความต้องการในสินค้าชนิดนั้น และส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรมเช่น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่าง ๆ  จะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการสินคา้บางอย่างใน
เทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้ 

1.1.2 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) กล่องด า หรือความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ เป็นส่วนท่ีได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู ้ซ้ือ (Buyer Characteristic)ซ่ึงได้รับ
อิทธิพลมาจาก ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา(ซ่ึง
จะไดก้ล่าวถึงรายละเอียดต่อไป) และยงัไดรั้บอิทธิพลมาจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer 
Decision Process) ท่ีประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหา
ขอ้มูลการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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1.1.3 การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Responses) การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภณัฑ ์
(Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตอ้งการ เช่น เลือกขา้วต้มกุง้เป็นอาหารเช้าหรือเลือกนม
สดเป็นอาหารเชา้ การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น หากตอ้งการด่ืมนมเป็นอาหารเชา้แลว้จะ
ด่ืมนมสดตราอะไร การเลือกผูข้าย (Dealer Choice)  การเลือกเวลาในการซ้ือ   (Purchase Time)การ
เลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) เป็นตน้ 
 

1.2 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
1.2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั 

บุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมของตนเองภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความ
ตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล นอกจากน้ีในแต่ละวฒันธรรมยงัประกอบไปดว้ย วฒันธรรมกลุ่ม
ยอ่ยหรือขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีเป็นท่ียดึถือปฏิบติักนัในคนกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงและยงัเก่ียวขอ้งไป
ถึงชั้นทางสังคมภายในสังคมนั้น ๆ อีกดว้ย  

1.2.2 ปัจจัยด้านสังคม สังคมจะเป็นหน่วยย่อยของวฒันธรรม ดังนั้นจึงเป็นอีก
ปัจจัยหน่ึงท่ีจะเข้ามาเก่ียวข้องกับชีวิตประจ าวนัของผู ้บริโภค ตลอดจนเข้าไปมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นสังคมจะประกอบไปดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท
และสถานะของผูซ้ื้อ 

1.2.3 ปัจจัยด้านบุคคล  การตัดสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วน
บุคคลดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ สถานการทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการด ารงชีวิต และบุคลิกภาพ 

1.2.4 ลักษณะทางจิตวิทยา  การเลือกซ้ือของผู ้บ ริโภคได้รับอิทธิพลจาก
กระบวนการทางจิตวิทยา 4 ประการ ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ และความเช่ือและทศันคติ 
ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

1) การจูงใจ (Motivation) ในทางจิตวิทยาเช่ือกนัว่าการเกิดพฤติกรรมของ
มนุษยต์อ้งมีส่ิงจูงใจเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการนั้น ดังนั้นการตลาดจึงพยายามท่ีจูงใจผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงค์ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ของตน โดยอาศยัส่ิงจูงใจทางการตลาด แต่การท่ีนกัการตลาดจะจดัส่ิง 
กระตุน้อย่างไรนั้นจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของมนุษยใ์ห้เขา้ใจก่อน นักจิตวิทยาไดเ้สนอ
ทฤษฎีการจูงใจของมนุษยไ์วม้ากมาย แต่ทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับกนัทัว่ไป ไดแ้ก่ ทฤษฎี
การจูงใจของมาสโลว ์ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  
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       ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory of Motivation) มาสโลว ์
กล่าวว่าบุคคลจะมีล าดับขั้ นของความต้องการ (Hierarchy of Needs) ท่ีสามารถเรียงล าดับ
ความส าคญัจากมากไปหาน้อยได้ดงัน้ีคือ ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) ความ
ตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) ความตอ้งการทางสังคมหรือความตอ้งการการยอมรับและ
ความรัก (Social Needs) ความต้องการการนับถือ (Esteen Needs) และความต้องการประสบ
ความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) ความต้องการของคนเราอาจจะเกิดขึ้ นได้
พร้อม ๆ กนัหลายขั้นตอน แต่ละบุคคลจะพยายามตอบสนองความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดหรือมาก
ท่ีสุดก่อน เม่ือบุคคลได้ส่ิงท่ีมาบ าบดัความตอ้งการแลว้ความจ าเป็นในส่ิงนั้นก็จะหมดไป ดังนั้น
นกัการตลาดจะตอ้งพยายามศึกษาถึงความตอ้งการในแต่ละขั้นตอนของมนุษยแ์ลว้น ามาพิจารณาว่า 
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทสามารถตอบสนองความต้องการอะไรได้บ้าง แล้วจึงได้ใช้เคร่ืองมือทาง
การตลาดเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ของบริษัท เช่น ส าหรับบุคคลท่ี
ตอ้งการความปลอดภยัในการเดินทางโดยรถยนต์ รถยนต์ยี่ห้อ ซี. ไดใ้ช้การพฒันาผลิตภณัฑ์ (ส่ิง
กระตุน้ทางการตลาด) ให้เพิ่มความปลอดภยัในการขบัขี่โดยใชเ้ทคโนโลยีจากอากาศยาน พร้อมกบั
การโฆษณา (ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด) ให้ผูบ้ริโภคได้รับทราบโดยหวงัว่าผูบ้ริโภคจะเกิดความ
ตอ้งการและซ้ือรถยีห่อ้น้ี  

2) การรับ รู้ (Perception) การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลเลือกจัด
ประเภท ตีความ และรับรู้ขอ้มูลหรือส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ท่ีไดพ้บเห็นหรือไดรั้บเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิง
กระตุน้จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไม่ว่าจะเป็นการไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน การสัมผสั หรือไดลิ้้มรสก็
ตามผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเกิดการรับรู้และตีความขอ้มูลดว้ยความรู้สึกส่วนตวัของคนท่ีมีต่อลกัษณะ
ทางกายภาพของส่ิงเร้าความสัมพันธ์ของส่ิงเร้ากับส่ิงแวดล้อม และเง่ือนไขของแต่ละบุคคล 
(ประสบการณ์ในอดีต)  

3) การเรียนรู้ (Learning) การเรียนรู้เป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลง
หรือประพฤติซ ้ าในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และมีผลเป็นอย่างมากต่อทศันคติและความเช่ือของ
บุคคลนั้น ผูบ้ริโภคอาจเกิดการเรียนรู้จากพฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ต่าง ๆดว้ยตนเอง 

4)  ความเช่ือ (Beliefs) ความเช่ือเป็นความคิดของผูบ้ริโภคท่ียดึถือต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงความเช่ือเร่ืองน้ีอาจไม่มีเหตุผลก็ได ้ 

5) ทัศนคติ (Attitude) ทศันคติเป็นการประเมินท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ในด้านบวกและลบ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีทัศนคติต่อส่ิงต่าง ๆ เสมอ เช่น ทัศนคติต่อศาสนา 
การเมือง เส้ือผา้ ดนตรี อาหาร และอ่ืน ๆ ซ่ึงทัศนคติต่อส่ิงต่าง ๆ จะมีความเก่ียวข้องกันเสมอ 
นักการตลาดจะตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในทศันคติของบุคคลแลว้มากกว่าจะพยายาม
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เปล่ียนทศันคติของบุคคล เช่น การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ขดัต่อกฎของวฒันธรรมและสังคมนกัการ
ตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาหลกัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจากปัจจยัทางวฒันธรรม สังคม 
ลกัษณะส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวิทยา ปัจจยัเหล่านั้นมีอิทธิพลต่อนักการตลาด เน่ืองจากมี
ประโยชน์ต่อการพิจารณาความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ เพื่อน าไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ์
ตดัสินใจดา้นราคา จดัช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่งเสริมการตลาด ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดี
ต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั  
 

1.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ   ผู ้บริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 5 
ขั้นตอน ไดแ้ก่  

1.3.1 ความต้องการได้รับการกระตุ้ นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need 
arousal or Problem recognition) จุดเร่ิมต้นของกระบวนการซ้ือคือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึง
ปัญหาหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้
ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ต้องการขึ้นได้ นักการตลาดจะต้องรู้ถึงการใช้ตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการในบางคร้ังความ
ตอ้งการไดรั้บการกระตุน้ และคงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะท าให้เกิด
การกระท า เช่น นกัการตลาดอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอ
แฟชัน่ใหม่ๆส าหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซ ้ าๆ ร่วมกบัการ
ลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั ดงันั้นนกัการตลาด
อาจจะตอ้งท าการวิจยัเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องตน เช่น การน าเสนอรถยนตข์นาดเล็กท่ีเหมาะส าหรับการขบัขี่ในเมืองท่ีมีปัญหาดา้น
ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

1.3.2 การแสวงหาข้อมูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความต้องการ
แลว้จะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ราคาสินคา้ สถานท่ี
จ าหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการหลาย ๆ ยี่ห้อ นกัการตลาดควรจะสนใจ
ถึงแหล่งข้อมูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาข้อมูลต่าง ๆ  และอิทธิพลของแหล่งข้อมูลท่ีจะมีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล (Personal 
Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และผูใ้กลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูล
ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ โฆษณาต่าง ๆ และ
พนักงานของบริษัท  แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ได้แก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ  แหล่งทดลอง 
(Experimental Sources) ได้แก่ ผูท่ี้ เคยทดลองใช้สินค้านั้ น ๆ แล้วนักการตลาดควรจะทราบว่า
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ความส าคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบว่าโดย
ส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือ
รถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช้ ดงันั้นจึงควรจะท าการศึกษาวา่ในสินคา้
ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่งใดบา้ง เพื่อจะไดใ้ช้ก าหนดในดา้นแผนการ
ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 

1.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผู ้บริโภคได้รับ
ขอ้มูลข่าวสารก็จะน ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก  โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของ
ตนเองขึ้นพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑต์รายีห่้อต่าง ๆ ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบ
ขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละยีห่อ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของ
ความเช่ือ ความเช่ือต่อตรายี่ห้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจ
เลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

1.3.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือก
ต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ 
นัน่คือผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ขึ้น แต่อย่างไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะ
ท าการซ้ือจริงๆ อาจมีปัจจยัอ่ืนๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ 
ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่ นรุ่นขนาดเล็กประหยดั
น ้ ามนัและสะดวกในการจอด แต่ลูกน้องในท่ีท างานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใช้รถยุโรปแบบหรูหรา
ราคาแพงอาจมีผลท าให้นางสาวสุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน เพราะเกิด
ความรู้สึกถึงความเส่ียงว่าไม่ เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยังเก่ียวข้อ งกับปัจจัยด้าน
สถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกับการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เช่น ในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้
ไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ขึ้นไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผู ้
ซ้ือตกงาน มีผูเ้คยใชม้าบอกวา่สินคา้ยี่หอ้นั้นๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเล
ใจในการซ้ือ ทั้ งๆ ท่ีมีความตั้ งใจซ้ือแล้ว ดังนั้ นนักการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือได้เต็มหน่ึงร้อย
เปอร์เซ็นต์ว่าการท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดขึ้นจริง ๆ 
เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดขึ้นซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะท าการ
ลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใชห้รือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือ
เลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใช้กนัมากๆ(ไวใ้จได)้ ดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
ทราบขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือ
คร้ังนั้น ๆ เป็นตน้ เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น 



 14 

1.3.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Postpurchase behavior) ในปัจจุบันนักการตลาด
ไม่ไดส้นใจเพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลงัการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคอีกดว้ย เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการ
ซ้ือซ ้ าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวั
สินคา้และเลิกใช้ในท่ีสุดดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งคอยติดตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป 
 

2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด  
 

2.1  ความหมายของส่วนประสมการตลาด 
         หงสา ปลาทอง (2563: 23) ได้อธิบายความหมายของค าว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด หลายหลาย  รูปแบบประกอบกนั เป็นส่ิงจูงใจผูบ้ริโภค 
เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดการซ้ือสินคา้ และบริการ 
         Kotler (1997: 98) ได้อธิบายความหมายของส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 
         ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ 
กลุ่มเป้าหมาย  
         ดังนั้นสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึงเคร่ืองมือท่ีใช้จูงใจผูบ้ริโภค 
เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 
   

2.2 องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 
        ศาสตราจารยฟิ์ลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูดา้นการตลาดชั้นน าของโลกได้
ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็น
แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป 
จ าเป็นจะตอ้งใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

2.2.1 ผลิตภัณฑ์   (Product)  ปัจจัยแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจ
ได้ กิจการนั้นจะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด   (Idea)  ท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการได ้ การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น นกัการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑใ์น
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รูปของผลิตภัณฑ์ เบ็ดเส ร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและ
ผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคได้รับจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุง
สินคา้หรือบริการท่ีผลิตขึ้นมาให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้ถึงการสร้าง
ความพอใจให้แก่ผู ้บริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ในการศึกษาเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์จะตอ้งศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ ์หรือ สายผลิตภณัฑ ์การ
เพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ ์ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ 
สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตออกมา
จ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้ มีระยะเวลานาน
เท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภณัฑน์ั้น นกับริหารการตลาดควรจะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด
อย่างไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผน
พฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอด คล้องกับความต้องการของตลาดได้อย่างไรปัจจุบันจะเห็นได้ว่า
ผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกว่าแต่ก่อน  บทบาทของการบรรจุ
ภณัฑ์จึงมีความส าคญัต่อตัวผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุภณัฑ์จะก่อให้ เกิดประโยชน์หลกัอยู่ 2 
ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินค้าและช่วยส่งเสริมการจ าหน่าย ดงันั้น รูปร่าง
ของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้ท าหีบห่อแปลกใหม่
กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าโดยค านึงถึงตัวบรรจุภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้า 
ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตขึ้นมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ เพื่อ
เป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชดัเจน ตราสินคา้เป็นส่ิงมี
ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค  ท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้น  เป็นของผูผ้ลิตรายใด  ผูบ้ริโภคจะ
สามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยู่
ตลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นเป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของมนุษยไ์ดค้ือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่า
ของผลิตภณัฑ์นั้นๆโดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได้
(Tangible Products) และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได(้Intangible Products) 

2.2.2 การจัดจ าหน่ าย (Place or Distribution) เป็น กิจกรรม ท่ี เก่ียวข้องกับ
บรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ บริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า
และคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) และ
ช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตขึ้นมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่จะมีคุณภาพ
ดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้ ดังนั้น นักการตลาดจึง
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จ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็นเร่ืองท่ี
ซับซ้อน แต่ก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งศึกษา การจดัจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทาง
จ าหน่ายสินคา้ (Channel of  Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้
วิธีการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผา่นสถาบนัคนกลางต่างๆ บทบาทของ
สถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พ่อคา้ส่ง  (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง 
(Agent  Middleman) ท่ีมีต่อตลาด  อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจ าหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่าย
ตัวสินค้า (Physical  Distribution)  การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู ้บ ริโภค การเลือกใช้วิ ธีการ
ขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งได้แก่ การขนส่งทาง
อากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงว่าจะเลือกใชส่ื้อ
อย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนท่ีส าคัญอีก
ประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการ
จ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

2.2.3 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการท่ีต่างกัน  เม่ือธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมา 
รวมทั้งหาช่องทางการจัดจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินค้าได้แล้ว ส่ิงส าคัญท่ีธุรกิจจะต้อง
ด าเนินการต่อไป คือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมให้กับผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะ
ก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครอง
ตลาด (Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน  อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท า
ใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็น
เคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนัน ามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกว่าปัจจยั  อ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้
ใหสู้งส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยา
มาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลด
เงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทาง
กฎหมายท่ีจะมีในสายตาของลูกค้า ซ่ึงต้องอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินค้าให้สูง
ส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามา
ช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการใหสิ้นเช่ือหรือนโยบายการใหส่้วนลดเงิน
สดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บังคบัทาง
กฎหมายท่ีจะมีในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์
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วา่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนัปัจจยัอ่ืนๆผลกระทบ
ต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น 
ผูก้  าหนดกลยุทธ์การตลาดดา้นพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่า
ราคานั้น ผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนัปัจจยัอ่ืนๆผลกระทบต่อราคา
ดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนด
กลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ีคุณค่าท่ีรับรู้ 

2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัใน
การติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรมการใช้บริการ และเป็นกุญแจส าคญัของการตลาด สายสัมพนัธ์เป็นการศึกษาเก่ียวกับ
กระบวนการติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้
ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกคา้ทราบ
ว่ามีผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากับตวั
ผู ้บ ริ โภคก าร ส่ ง เส ริม ก ารตล าด จะต้อ ง มี ก าร ศึ กษ า ถึ งก ระบ วน ก าร ติ ดต่ อ ส่ื อส าร 
(Communication Process) เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมี
การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกัน ท่ีเรียกว่าส่วนผสมของการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้า
แบบเผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนักงานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ 
การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

2) การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการ
ส่งเสริมการตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่ เป็นการใช้ส่ือ
โฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท 
(Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการ
กระจายตลาดกวา้ง 

3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าหน้าท่ี
ช่วยพนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้
เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของ
ตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 
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4) การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์  (Publicity  and  Public  Relation) ใน
ปัจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ   ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกิจการปัจจุบนัองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหาก าไร(Maximize  Profit) 
เพียงอยา่งเดียว  ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการแก่สังคมดว้ย  (Social  Objective)  เพราะ
ความอยู่รอดขององค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม  ถา้หากกลุ่ม
ผูบ้ริโภคต่อตา้นหรือมีความคิดว่าองคก์ารธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่ค  านึงถึง
สังคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินค้า แล้วปล่อยน ้ าเสียลงแม่น ้ า หรือท าให้อากาศเป็นพิษ 
ก่อใหเ้กิดผลเสียแก่ส่วนรวม โดยมิไดห้าวิธีแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององคก์ารธุรกิจ 

2.2.5 ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคัดเลือก 
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั
เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผู ้ให้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าท่ีตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ ผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

2.2.6 ด้ านกายภาพและการน า เสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้ เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกคา้ให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพ และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาด เรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

2.2.7 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 

3. ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัประกนัชีวิต 
 

3.1 ความหมายเกีย่วกบัประกนัชีวิต 
        การประกันชีวิต  (Life Insurance) คือ การชดเชยรายได้ท่ีต้องสูญเสียไปอัน
เน่ืองมาจากความตาย ทุพพลภาพถาวรส้ินเชิงหรือชราภาพ โดยบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินตาม
จ านวนท่ีระบุไวใ้ห้แก่ผูเ้อาประกันภยั หรือผูรั้บประโยชน์ ตามท่ีก าหนดไวใ้นกรมธรรม์ประกัน
ชีวิตตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 861 ประกอบกบัมาตรา 889 อธิบายความหมาย
ของการประกนัชีวิตไวว้่า หมายถึง “สัญญาซ่ึงผูรั้บประกนัชีวิตตกลงจะใชเ้งินจ านวนหน่ึงให้เม่ือมี
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เหตุในอนาคตดงัระบุไวใ้นสัญญา กล่าวคือ เม่ือผูเ้อาประกนัชีวิตหรือผูถู้กเอาประกนัชีวิตมรณะลง
ภายในเวลาตามท่ีตกลงกนัไว ้หรือเม่ือผูน้ั้นยงัทรงชีพอยูจ่นถึงเวลาตามท่ีไดต้กลงกนัไว ้และในการ
น้ีผูเ้อาประกนัชีวิตตกลงจะส่งเงินซ่ึงเรียกวา่เบ้ียประกนัภยัให้แก่ผูรั้บประกนัชีวิต” จากความหมาย
ดงักล่าวขา้งตน้สามารถสรุปได้ว่า การประกันชีวิต (Life Insurance) หมายถึง การท่ีบุคคลผูห้น่ึง
เรียกว่า “ผู้เอาประกันภัย” ไดจ่้ายเงินจ านวนหน่ึงเรียกว่า “เบ้ียประกนัภยั” ตามจ านวนท่ีก าหนดไว้
ในกรมธรรม์ให้กับบริษทัประกันชีวิต เพื่อซ้ือความคุ ้มครองการเสียชีวิต ครอบคลุมไปถึงการ
สูญเสียอวยัวะ การทุพพลภาพ การบาดเจ็บหรือเจ็บป่วย ภายในเวลาท่ีก าหนด หรือมีอายุยืนยาวจน
ครบก าหนดตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม ์บริษทัประกนัจะจ่ายเงินจ านวนหน่ึงเรียกว่า “จ านวนเงินเอา
ประกนัภยั” ใหแ้ก่ “ผู้รับผลประโยชน์” หรือผูเ้อาประกนัภยัแลว้แต่กรณี ทั้งน้ีเง่ือนไขความคุม้ครอง
จะมีหลายรูปแบบขึ้นอยูก่บัการเลือกซ้ือตามความเหมาะสมของผูเ้อาประกนัภยัเป็นหลกั  
  ผู้เอาประกนัภัย หมายถึง บุคคลท่ีตกลงท าสัญญาประกนัภยักบับริษทัประกนัชีวิต 
โดยอาศยัสาเหตุของการมีชีวิตหรือการตายเป็นเง่ือนไขในการจ่ายเงินประกนัชีวิต  
  ผู้รับผลประโยชน์ หมายถึง บุคคลท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม์ประกนัชีวิต ว่าจะเป็นผู ้
ไดรั้บเงินประกนัชีวิตตามเง่ือนไขท่ีระบุไวใ้นสัญญา ผูรั้บผลประโยชน์อาจเป็นบุคคลเดียวกบัผูเ้อา
ประกนัภยัก็ได ้
  กรมธรรม์  หมายถึง ตราสารท่ีมีลายมือช่ือของผูเ้อาประกนัภยั ท่ีระบุเง่ือนไข สิทธิ
ประโยชน์ และหนา้ท่ีของผูเ้อาประกนัภยัและผูรั้บประกนัภยั พร้อมวงเงินท่ีระบุไวอ้ย่างชดัเจนการ
ท าประกันชีวิตหรือการซ้ือประกันชีวิตจึงเป็นการสร้างความมั่นคงให้แก่ผูเ้อาประกันภัยและ
ครอบครัว หากเกิดการเสียชีวิตเจ็บป่วย หรือทุพพลภาพ ผูเ้อาประกนัภยัจะไดรั้บเงินตามท่ีก าหนด
ไวใ้นเง่ือนไขของสัญญาประกันชีวิต เช่น หากมีชีวิตอยู่จนครบก าหนดสัญญา หรือเสียชีวิตใน
ระหว่างสัญญา หรือทั้ง 2 กรณีรวมกัน จะได้รับเงินตามเง่ือนไขของสัญญา ขึ้นอยู่กับแบบการ
ประกนัชีวิตท่ีไดท้ าประกนัชีวิตไว ้ซ่ึงเราจะเลือกประกนัชีวิตแบบไหนดี ก็ขึ้นอยู่กบัความตอ้งการ
ของเรานัน่เอง 

 
3.2  ประเภทของการประกนัชีวิต การประกนัชีวิต แยกออกได้เป็น 3 ประเภทคือ 

3.2.1 ประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance) คือการประกันชีวิตท่ีมีจ านวน
เงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งสูงตั้งแต่ 50,000 บาทขึ้นไป เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางขึ้นไป 
ในการพิจารณารับประกนัชีวิตอาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไม่ก็ได ้ขึ้นอยูก่บัดุลยพินิจของบริษทั 

3.2.2 ประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) คือการประกันชีวิตท่ีมี
จ านวนเงินเอาประกันภัยต ่า ตั้งแต่ 10,000 - 30,000 บาท เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายได้ปานกลางถึง
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รายได้ต ่า การช าระเบ้ียประกันภัยจะช าระเป็นรายเดือน และไม่มีการตรวจสุขภาพ  ดังนั้น จึงมี
ระยะเวลารอคอยคือระยะเวลาท่ีก าหนดไว้เพื่อพิสูจน์สุ ขภาพของผู ้เอาประกันภัย หากผู ้เอา
ประกนัภยัเสียชีวิตภายในระยะเวลารอคอย บริษทัฯ จะไม่จ่ายจ านวนเงินเอาประกันภยั แต่จะคืน
เบ้ียประกนัภยัท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดช้ าระมาแลว้ทั้งหมด 

3.2.3 ประเภทกลุ่ม (Group Life Insurance) คือการประกนัชีวิตบุคคลหลายคน
ภายใตก้รมธรรม์ฉบบัเดียว ส่วนมากจะเป็นกลุ่มของพนกังานบริษทั ในการพิจารณารับประกนัภยั
อาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไม่ก็ได ้ขึ้นอยู่กบัดุลยพินิจของบริษทัฯ  การประกนัชีวิตประเภทน้ี 
ค่าเบ้ียประกนัภยัจะต ่ากวา่ประเภทสามญัและประเภทอุตสาหกรรม 

 
3.3 ประโยชน์ของการประกนัชีวิต การประกนัชีวิต 

3.3.1 ประโยชน์ต่อบุคคลและครอบครัว การประกนัชีวิตมีบทบาทส าคญัในการ
เสริมสร้างความมั่นคงทางด้านการเงินให้แก่บุคคลและครอบครัว สร้างนิสัยการออมท าให้ มี
เงินกองทุนไวใ้ช้ในยามจ าเป็น ก่อให้เกิดความมั่นคงความอบอุ่นในครอบครัว ซ่ึงจะแยกเป็น
รายละเอียดได้ดังน้ี ประโยชน์ในด้านให้ความคุ ้มครอง เม่ือหัวหน้าครอบครัวเสียชีวิต สมาชิก
ทั้งหมดย่อมประสบกับความเดือดร้อน ทางการเงิน แต่ถ้าหัวหน้าครอบครัวท าประกันชีวิตไว ้
ครอบครัวท่ีอยู่ขา้งหลงัก็จะไม่เดือดร้อน เน่ืองจากเงินกอ้น หน่ึงท่ีไดรั้บจากการประกนัชีวิตจะช่วย
แกปั้ญหาต่างๆในทางการเงินได ้ 

1) ช่วยปลดเปล้ืองภาระคร้ังสุดท้ายของชีวิต เช่น ค่ารักษาพยาบาล ค่า
พิธีกรรม เป็นตน้ต่างๆ หลงัจากท่ีเสียชีวิตแลว้  

2) ช่วยให้ภรรยาท่ี เป็นหม้ายมีเงินเล้ียงชีพไปจนตลอดชีวิตโดยไม่
จ าเป็นตอ้งพึ่งพาคนอ่ืน  

3) ช่วยให้ผูท่ี้อยู่ในความอุปการะมีเงินกอ้นพอท่ีจะแกไ้ขปัญหาของตนไป
ไดร้ะยะหน่ึง และรักษาผลประโยชน์ให้กบัผูรั้บประโยชน์เพื่อป้องกนัการจบัจ่ายใชส้อยไปในทาง
สุรุ่ยสุร่ายในกรณีท่ีผูรั้บประโยชน์ยงัไม่บรรลุนิติภาวะ  

4) สร้างทุนการศึกษาใหก้บับุตร  
5) ช่วยใหมี้เงินกอ้นส าหรับปลดเปล้ืองภาระหน้ีสิน 
6)  กรณีท่ีผูเ้อาประกนัไดรั้บอุบติัเหตุ ถา้หากมีการประกนัอุบติั-เหตุควบคู่

กบัการประกนัชีวิตก็จะมีเงินส าหรับเป็นค่ารักษาพยาบาล หรือถา้ถึงกบัทุพพลภาพถาวรจนไม่อาจ
ประกอบอาชีพต่อไปไดก้็จะไดรั้บเบ้ียเล้ียงชีพ ท าใหไ้ม่เป็นภาระแก่ผูอ่ื้น  
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7) ช่วยแบ่งเบาภาระการเสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา โดยการน าเบ้ีย
ประกนัชีวิตท่ีจ่ายในปีภาษีตามจ านวนท่ีจ่ายจริง แต่ไม่เกิน 100,000 บาท ไปหักลดหย่อนภาษีเงินได ้
ทั้งน้ีเฉพาะกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีมีก าหนดระยะเวลาตั้งแต่ 10 ปี ขึ้นไป และออกโดยบริษทัท่ี
ไดรั้บอนุญาตใหป้ระกอบธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทยเท่านั้น 

3.3.2 ประโยชน์ในด้านการออม 
1) เป็นการเก็บออมท่ีสม ่าเสมอเพราะมีเง่ือนไขและสัญญาต่อกนัระหว่างผู ้

เอาประกันกับผูรั้บประกัน เม่ือถึงก าหนดผูรั้บประ กันจะมีใบเตือนการช าระเบ้ียแจ้งให้ทราบ
ล่วงหนา้ หรือมีพนกังานคอยใหค้วามสะดวกโดยบริการเก็บเงินถึงบา้นเป็นตน้ 

2) มีเงินกอ้นไวใ้ชใ้นยามฉุกเฉิน โดยสามารถกูย้ืมมาใชไ้ดเ้ม่ือกรมธรรม์มี
อาย ุ2-3 ปีขึ้นไป 

3) มีเงินก้อนส าหรับกองทุนต่างๆ เช่น กองทุนยามชรา กองทุนเพื่อ
การศึกษาหรือเพื่อการสมรส กองทุนปรับปรุงฐานะครอบครัว กองทุนเพื่อด าเนินธุรกิจอิสระ 
กองทุนเพื่อพิทกัษธุ์รกิจ ฯลฯ 

4) ปลูกฝังให้เกิดนิสัยประหยดั รู้จกัเก็บออมเพื่อให้ครอบครัวมีฐานะเป็น
ปึกแผน่มัน่คง 

5) ปลูกฝังให้เกิดความรักความรู้สึกรับผิดชอบต่อครอบครัวและท าให้
ครอบครัว มีโครงการทางการเงินท่ีสมบูรณ์ 

3.3.3 ประโยชน์ในด้านการลงทุน 
1) ไม่ตอ้งลงทุนกอ้นใหญ่ซ่ึงไม่เป็นการขดักบัค่าครองชีพประจ าวนั 
2) มีหลกัประกนัอย่างสมบูรณ์วา่ตน้ทุนจะไม่สูญหายเพราะบริษทัประกนั

ชีวิตเป็นผูรั้บผิดชอบต่อการลงทุนและบริษทัได ้รับอนุญาตให้น าไปลงทุนไดเ้ฉพาะกิจการท่ีมัน่คง
เท่านั้น 

3) ไดรั้บเงินปันผลตามสมควร หมายความวา่ การประกนับางประเภท เช่น 
แบบสะสม-ทรัพย ์ถา้ผูเ้อาประกนัอายุไม่มาก เงินท่ีไดรั้บเม่ือกรมธรรม์ครบก าหนดมกัจะมากกว่า
จ านวนเบ้ียประกนัท่ีส่งรวมกนัทั้งหมด การประกนับางประเภท ได้ก าหนดไวว้่า ผูเ้อาประกันจะ
ไดรั้บเงินปันผลถา้หากบริษทัมีก าไร 

4) เป็นหลกัทรัพยท่ี์แน่นอนไม่ว่าจะเป็นกรณีอยู่ครบก าหนดหรือเสียชีวิต
ระหวา่งสัญญาเพียงแต่ช าระเบ้ียประกนัใหต้ลอดเท่านั้น 

3.3.4 ประโยชน์ต่อธุรกิจ การประกอบธุรกิจใดๆ ก็ตาม ผูบ้ริหาร ผูใ้ช้แรงงาน 
ตลอดจนหุ้นส่วนของบริษทัเป็นส่วนส าคญัอย่างยิ่งต่อการประกอบธุรกิจ ทั้งในดา้นการวางแผน 
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การผลิตสินคา้ ตลอดจนความเช่ือถือในผูถื้อหุน้ของบริษทัซ่ึงเป็นส่วนส าคญัต่อตวัสินคา้ของบริษทั 
หาก ตอ้งสูญเสียพวกเขาเหล่าน้ีไปแมเ้พียงคนเดียวก็อาจก่อให้เกิดความเสียหายต่อการประกอบ
ธุรกิจของบริษทัได ้การประกนัชีวิต จึงมีส่วนช่วยส่งเสริมธุรกิจอยา่งมาก กล่าวคือ 

1) สร้างศรัทธาดา้นการเงิน การประกนัชีวิตช่วยคุม้ครองธุรกิจไม่ให้ไดรั้บ
ผลกระทบในดา้นการเงินและศรัทธานิยม อนัเน่ืองมาจากความมรณะของผูเ้ป็นเจา้ของ ความเจริญ
ของธุรกิจยอ่มขึ้นอยู่กบัจ านวนเงินทุนท่ีจะใชใ้นการด าเนินงาน และความสามารถของผูเ้ป็นเจา้ของ 
ความมรณะของเจ้าของธุรกิจอาจท าให้ธุรกิจหยุดชะงกัได้ เจ้าหน้ีท่ีขาดความเช่ือมั่น ในความ
เป็นอยู่ของธุรกิจนั้นอาจไม่ยอมให้สินเช่ือหรือ ยืมเงินเพิ่มขึ้นหรือไม่ยอมขยายระยะเวลาในการให้
กูย้ืมออกไป ค่าความนิยมของธุรกิจอาจเส่ือมลง การด าเนินธุรกิจอาจไม่ราบร่ืน และอาจตอ้งเลิกลม้
ไปในท่ีสุด แต่ถ้าเจ้าของกิจการ ได้ท าประกันชีวิตไว ้เงินท่ีบริษัทประกันชีวิตจ่ายให้สามารถ
แกปั้ญหาดงักล่าวไดเ้ป็นอยา่งดี ท าใหธุ้รกิจสามารถประกอบการ ต่อไปไดต้ามปกติ 

2) คุม้ครองบุคคลท่ีเป็นหัวใจส าคญัของงาน ความเจริญกา้วหนา้ของธุรกิจ
อาจขึ้นอยู่กบัความรู้ ความสามารถหรือความช านาญ ของบุคคลบางคนโดยเฉพาะ เช่น นักคน้ควา้ 
นกัวิจยัหรือนกับริหารธุรกิจขององคก์ารธุรกิจนั้น เป็นตน้ หากองคก์ารธุรกิจ นั้นๆ มีการท าประกนั
ชีวิตบุคคลท่ีเป็นหวัใจส าคญัของงานไว ้ถา้บุคคลเหล่าน้ีเสียชีวิตก็จะไม่ส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจ อีก ทั้งยงัท าใหมี้ทุนส าหรับจา้งหรือฝึกบุคคลใหม่ขึ้นมาแทนได ้

3) คุม้ครองบุคคลท่ีเป็นหุ้นส่วนหรือผูถื้อหุ้น ตามปกติเม่ือหุ้นส่วนคนใด
คนหน่ึงของห้างหุ้นส่วนถึงแก่มรณะ ห้างหุ้นส่วนนั้น ย่อมจะเลิกไป เงินส่วนท่ีเป็นของผูท่ี้ถึงแก่
มรณะตอ้งคืนให้แก่ทายาทของผูน้ั้น ถา้หุ้นส่วนคนอ่ืนๆ ตอ้งการให้ห้าง หุ้นส่วนด าเนินกิจการ
ต่อไปก็ตอ้งหาเงินมาจ่ายแก่ทายาทของหุ้นส่วนผูถึ้งแก่มรณะ แต่ถา้ภาคี (ผูมี้ส่วน) ท่ีเขา้ร่วมใน 
หุน้ส่วนมีการประกนัไวก้็สามารถน าเงิน จากการเอาประกนัชีวิตนั้นมาซ้ือส่วนของหุ้นส่วนท่ีถึงแก่
มรณะ และยงัมีทุนรอน ท่ีจะส่งเสริมให้ธุรกิจนั้นๆเจริญกา้วหน้าขึ้นอีกดว้ยและในกรณีท่ีบริษทั 
จ ากดัมีผูถื้อหุ้นเพียงไม่ก่ีคน แต่ละคนถือหุ้นไวเ้ป็น จ านวนมาก การบริหารงานด าเนินไปไดก้็โดย
อาศยัความร่วมมือในหมู่ผูถื้อหุ้นน้ี ฉะนั้นหากผูถื้อหุ้นคนใดถึงแก่มรณะทายาท อาจขายหุ้นให้แก่
บุคคลภายนอกท าให้ผิดเจตนารมณ์ของบริษทั และท าให้การบริหารงานของบริษทัตอ้งหยุดชะงกั  
ดงันั้นผูถื้อหุ้นอาจตกลงกนัจดัให้มีการประกนัชีวิตเพื่อน าเงินนั้นมาซ้ือหุ้นของผูถื้อหุ้นบริษทัท่ีถึง
แก่มรณะเพื่อจะไดโ้อนหุน้ให ้แก่ผูถื้อหุน้ท่ียงัมีชีวิตอยูต่ามส่วนท่ีตกลงไว ้

4) อ านวยความสะดวกในดา้นการกูย้ืม กรมธรรม์ประกนัชีวิตสามารถใช้
เป็นหลักทรัพยค์  ้ าประกันการกู้ยืมได้เม่ือผูเ้อาประกัน ท าประกันได้ 2 หรือ 3 ปีไปแล้ว เป็นการ
อ านวยความสะดวกแก่นกัธุรกิจท่ีจะกูย้มืเงินมาลงทุน 
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5) อ านวยความสะดวกในดา้นการขาย ในการขายสินคา้แบบสินเช่ือหรือ
วิธีผอ่นช าระ ลูกคา้อาจเสียชีวิตก่อนท่ีจะไดช้ าระหน้ีเสร็จส้ิน ถา้ผูซ้ื้อมีการประกนัชีวิตไวไ้ม่ต ่ากว่า
วงเงินท่ีให้สินเช่ือและโอนผลประโยชน์ในกรมธรรม์ให้แก่ผูข้ายก็จะเป็นการช่วยอ านวยความ
สะดวกใหแ้ก่การขาย (การประกนัท่ีน ามาใชส้ าหรับกรณีน้ีเรียกวา่ "การประกนัช าระหน้ี") 

6) เป็นสวสัดิการลูกจ้าง การเสียชีวิตของลูกจ้างในบางกรณีก็มิได้สืบ
เน่ืองมาจากการปฏิบติัหนา้ท่ีให้แก่นายจา้ง แต่นายจา้งควรจ่ายเงินช่วยเหลือแก่ครอบครัวของลูกจา้ง
ตามสมควร นอกจากนั้น เพื่อเป็นการสร้างขวญัและก าลงัใจให้แก่ลูกจา้ง อนัจะเป็นประโยชน์ต่อ
การปฏิบติังาน นายจา้งควรมีสวสัดิการอ่ืนๆ เท่าท่ีจะท าไดแ้มจ้ะอยู่นอกขอ้บงัคบักฎหมาย เช่น ค่า 
รักษาพยาบาลเม่ือลูกจ้างเจ็บป่วย บ าเหน็จบ านาญในยามปลดเกษียณ เป็นต้น กรณีเหล่าน้ีการ
ประกันชี วิตแบบกลุ่มชั่วระยะ เวลาหรือการประกันแบบสะสมทรัพย์สามารถสนองตอบ
วตัถุประสงคข์องนายจา้งได ้

3.3.5 ประโยชน์ต่อสังคมและประเทศชาติ  สถาบันสังคมเกิดจากบุคคลและ
ครอบครัว หากบุคคลและครอบครัวมีความมัน่คงก็จะก่อให้เกิดเสถียรภาพทางสังคมและ เศรษฐกิจ
ดว้ย การประกันชีวิตเป็นการระดมเงินออมระยะยาวท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นการ
ลงทุนทั้งในภาครัฐบาล และภาคเอกชน ก่อใหเ้กิดการสร้างงานทั้งทางตรงและทางออ้ม  

1) ช่วยสะสมทุนเพื่อพฒันาประเทศ ธุรกิจประกันชีวิตเป็นรูปแบบการ
ระดมทุนภายในประเทศอยา่งหน่ึง กล่าวคือ เงิน เบ้ียประกนัท่ีผูเ้อาประกนัไดช้ าระให้แก่บริษทัเป็น
เงินฝากในระยะยาวเม่ือน ามารวมกนัแลว้ก็จะเป็นเงินกอ้นใหญ่ สามารถให้รัฐบาลหรือเอกชนกูย้ืม
ไปลงทุนได ้

2) ช่วยปลูกฝังนิสัยการประหยดั การประกนัชีวิตท าใหป้ระชาชนสนใจใน
การเก็บออม ไม่สุรุ่ยสุร่ายเป็นการช่วยบรรเทาปัญหาเงินเฟ้อ 

3) ช่วยเสริมสร้างความสงบสุขในสังคม การประกนัชีวิตช่วยส่งเสริมให้
บุคคลมีความรับผิดชอบต่อตนเอง เม่ือประสบกบัการ ทุพพลภาพก็ไดรั้บค่าชดใชห้รือเบ้ียเล้ียงชีวิต 
เม่ือถึงวยัชราก็มีเงินจ านวนหน่ึงไวเ้ล้ียงดูตนเอง หรือเม่ือเสียชีวิตก็มีเงินส าหรับ ครอบครัวไว้
แก้ปัญหาต่างๆ ผลก็คือช่วยให้สังคมโดยทั่วไป มีหลักประกันและช่วยแบ่งเบางานด้าน
ประชาสงเคราะห์ของรัฐบาล 
 

4. ข้อมูลบริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
 

4.1  ประวัติความเป็นมาของบริษัท 
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   ภายหลงัเกิดสงครามโลกคร้ังท่ี 2 บริษทัประกนัชีวิตต่างชาติไดพ้ากนัปิดกิจการ 
และขนทรัพยสิ์น กลบัสู่ภูมิล าเนาเดิม ยงัความเสียหายให้แก่ผูเ้อาประกนัในประเทศไทยเป็นอย่าง
ยิ่ง ด้วยเหตุน้ีคนไทย และขา้ราชการชั้นผูใ้หญ่ ของไทยในสมยันั้น จึงได้รวมตวักันก่อตั้งบริษทั
ประกนัชีวิตของไทยขึ้น เม่ือวนัท่ี 22 มกราคม พ.ศ. 2485 ภายใตช่ื้อ บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั 
นบัเป็นบริษทัประกนัชีวิตแห่งแรกของคนไทย ท่ีมุ่งสร้างหลกัประกนัท่ีมัน่คงให้กบัครอบครัวคน
ไทย  บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด  เร่ิมด าเนินกิจการประกันชีวิตคร้ังแรกด้วยทุนจดทะเบียน 
1,000,000 บาท และมีส านกังานแห่งแรกตั้งอยู่เลขท่ี 25-27 ถนนเยาวราช กรุงเทพฯ ต่อมาในปี พ.ศ. 
2500 ไดย้า้ย ส านักงานมาอยู่ ณ เลขท่ี 624 ตึกสหธนาคาร และในปี พ.ศ. 2502 ไดย้า้ยส านักงานมา
อยู ่ณ อาคาร 8 ถนนราชด าเนิน พร้อมกบัไดด้ าเนินกิจการเร่ือยมา จนกระทัง่ในปี พ.ศ. 2513 จึงไดมี้
การเปล่ียนแปลงคณะกรรมการบริหารชุดใหม่ อนัมีนายวานิช ไชยวรรณ เป็นผูน้ าเขา้มาปรับปรุง
โครงสร้าง และระบบบริหารงานคร้ังใหญ่ โดยมีนายอนิวรรตน์ กฤตยากีรณ เป็นก าลงัส าคญัในการ
วางรากฐานการด าเนินงานท่ีทนัสมยั และมีประสิทธิภาพ รวมทั้งไดป้รับปรุงโครงสร้างระบบงาน 
ตลอดจนวางแผนพฒันาจนไทยประกันชีวิตสมบูรณ์ในทุกๆ ด้าน ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา ไทย
ประกนัชีวิตไดส้ั่งสมประสบการณ์ และความช านาญในการด าเนินธุรกิจ ทั้งยงัไดรั้บความเช่ือมัน่
ศรัทธาจากมหาชนเพิ่มขึ้นตามล าดบั เป็นผลให้ไทยประกนัชีวิตกา้วขึ้นสู่บริษทัประกนัชีวิตชั้นแนว
หนา้ของคนไทยในปัจจุบนั โดยมีเส้นทางความเป็นมาดงัน้ี 
   ปี 2485 - 2515 วนัท่ี 22 มกราคม 2485 บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั ไดก่้อตั้งขึ้น
เป็นบริษทัประกนัชีวิตแห่งแรกของคนไทย 
   ปี 2526 - 2529 กา้วขึ้นสู่อนัดบั 1 ของบริษทัประกนัชีวิตคนไทย 
   ปี 2532 - 2534 อาคารส านักงานใหญ่แห่งใหม่ 24 ชั้น มูลค่ากว่า 500 ลา้นบาท 
บนถนนรัชดาภิเษก 
   ปี 2535 - 2540 พ.ศ. 2535 ปีท่ีบริษทัฯ ด าเนินงานครบ 50 ปี และเพื่อความเป็นสิริ
มงคลแก่บริษทัฯ พนกังาน และพุทธศาสนิกชนทัว่ไป 
   ปี  2541 - 2548 พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ 
พระราชทานพระครุฑพ่าห์ ใหเ้ป็นบริษทัในพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วั 
   ปี 2549 - 2551 สร้างสรรค์การบริการ “ไทยประกนัชีวิต Check up” เพื่ออ านวย
ความสะดวก รวดเร็วแก่ลูกคา้ 
   ปี 2553 ริเร่ิมบริการ I Service เพื่อให้ผู ้เอาประกันสามารถตรวจสอบข้อมูล
กรมธรรมข์องตนเองผา่นเวบ็ไซต ์
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   ปี  2554 - 2555 เปิดตัวแบบประกัน "ประกันอุบัติเหตุไม่ เคลมมีคืน" (P.A. 
Refund) นบัเป็นคร้ังแรกในวงการประกนัชีวิต 
   ปี 2556 ผูน้ าด้านนวตักรรมด้วยผลิตภัณฑ์แบบประกัน “มีคืน” ไม่ว่าจะเป็น 
ประกนั “ไม่เคลม มีคืน” 
   ปี 2557 - ปัจจุบนั ด าเนินธุรกิจครบ 86 ปี เป็นบริษทัประกันชีวิตท่ีเติบโตอย่าง
มัน่คง ดว้ยความมุ่งมัน่ของบุคลากร 
  วิสัยทัศน์ และพนัธกจิ มุ่งสู่การเป็นแบรนดช์ั้นน า ท่ีสร้างแรงบนัดาลใจใหก้บัทุก
ชีวิต 
   ค่านิยม  
   - เช่ือมัน่วา่ ความผกูพนัเป็นกุญแจแห่งความส าเร็จร่วมกนั 
   - เช่ือมัน่ต่อการมีส่วนร่วม และมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
   - เช่ือมัน่ต่อการด าเนินธุรกิจอย่างมืออาชีพ บนพื้นฐานของความซ่ือสัตย์สุจริต 
และความมัน่คงของบริษทั 
   - เช่ือมัน่ต่อการมีส่วนร่วมในการช่วยเหลือพฒันาและบ าเพญ็ประโยชน์ต่อสังคม 
   พนัธกจิ  
   - มุ่งมัน่พฒันาสู่การเป็นบริษทัประกนัชีวิตชั้นน าในระดบัสากล ท่ีเป็นทุกค าตอบ
ของการประกนัชีวิตและสร้างความมัน่คงทางการเงินใหทุ้กชีวิต 
   - มุ่งมัน่สร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตรงใจ และเพิ่มคุณค่าให้กบัช่วงเวลา
ของชีวิตพร้อมตอบสนองและเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว 
   - มุ่งมัน่สร้างบุคลากรให้เป็นทั้งคนเก่ง และคนดี พร้อมรับส่ิงใหม่ๆเพื่อเป็นคู่คิด
ท่ีอยูเ่คียงขา้งลูกคา้ และสังคม 
 

4.2 บริษัทในกลุ่มไทยประกนัชีวิต 

4.2.1 บริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
4.2.2 บริษัท ไทยไพบูลย์ จ ากดั (มหาชน) 

4.2.3 บริษัท ไทยประกนัสุขภาพ จ ากดั (มหาชน) 
4.2.4 ธนาคารไทยเครดิตเพือ่รายย่อย จ ากดั (มหาชน) 
 

4.3 ผลติภัณฑ์ประกนัชีวิต ของบริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 

4.3.1 แผนเงินออมคุ้มครองสูง 
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- ทรัพยม่ิ์งขวญั 90/15 
- คุม้ธนกิจ 99(1n) 
- คุม้ธนกิจ 99(Nn) 
- คุม้ธนกิจ 90/7 
- คุม้ทรัพย ์19/19 
- คุม้ทวี 10 เท่า 

4.3.2 แผนการสร้างสวัสดิการ 
- โรคร้ายแรง รีฟันด์ 
- ประกนัสุขภาพโกลด์ 
- มะเร็ง รีฟันด์ 
- สัญญาพิเศษเพิ่มเติมประกนัสุขภาพ 80 
- สุขภาพเด็กเหมาๆ ราคาเบาๆ 
- สัญญาสุขภาพ สพ.80 รีฟันด์พลสั 

4.3.3 แผนเงินออมส าหรับอนาคต 
- ทรัพยปั์นผล [ไม่สามารถลดหยอ่นภาษีได]้ 
- ทรัพยปั์นผล 1 [ลดหยอ่นภาษีได]้ 
- ธนทวี 30/15 [มีเงินปันผล] 
- ธนทวี 25/15 
- TL Plan 20/20,15,10 15/15,10,5 
- กา้วแรก 
- ธนทรัพย(์มีเงินปันผล) 

4.3.4 แผนออมเงินผลตอบแทนสูง 
- ธนทวี 15/8(1) (มีเงินปันผล) 
- ธนทวี1 15/6(1) แบบประกนั 
- ไทยประกนัชีวิต มีคืนมีคุม้ ธนทวี 1 10/5(2) 
- ธนทวี 15/10 (มีเงินปันผล) 
- เกษมทวี1 14/7 

4.3.5 แผนประกนัอุบัติเหตุส่วนบุคคล 
- ไทยประกนัชีวิต ไม่เคลมมีคืน พี.เอ. รีฟันด์ 
- แผนประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคล 

https://bit.ly/3tnIpEX
https://bit.ly/2Mx01hh
https://bit.ly/2ZyycrM
https://bit.ly/3apakMj
https://bit.ly/3aidHok
https://bit.ly/3pB1PUB
https://bit.ly/3k76rzS
https://bit.ly/3j95dnh
https://bit.ly/2NNHBc9
https://bit.ly/3tq0wdq
https://bit.ly/39KgyHk
https://bit.ly/3cBkRXl
https://bit.ly/3pivn8L
https://bit.ly/3owUy6V
https://bit.ly/2MLroUk
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4.3.6 แผนเงินออมเพือ่การเกษียณอายุ 
- แผนเงินออมเพื่อการเกษียณอาย ุ
- ไทยประกนัชีวิต เศรษฐีรีไทร์ 4 เดง้ ทรัพยบ์ านาญG 

60https://bit.ly/3bqtC4o 
- ทรัพยบ์ านาญ(2) 90/60 แะล 90/65 
- เกษมบ านาญ A65 
- เกษมเกษียณ(มีเงินปันผล) 
- ทรัพยบ์ านาญG 85/10 และ 85/60 

4.3.7 แผนหลักประกันเพือ่ทุนการศึกษา 
- ธนทรัพย ์(มีเงินปันผล) 
- ทรัพยปั์นผล [ไม่สามารถลดหยอ่นภาษีได]้ 
- ธนทวี 14/7 [มีเงินปันผล] 
- TL Plan 20/20,15,10 15/15,10,5 

4.3.8 แผนประกนัโครงการประกนัชีวิตเป่ียมสุข (กบข.)  
- เกษมเกษียณ (มีเงินปันผล) 
- เกษมปันผล 10/10 
- เกษมทรัพย ์130 (มีเงินปันผล) 

4.3.9 แผนประกนัรายได้ครอบครัว 
- คุม้ธนกิจ 99(1n) 
- คุม้ธนกิจ 99(Nn) 
- ธนทรัพย ์85 
- คุม้ธนกิจ 90/7 
- คุม้ทรัพย ์19/19 
- คุม้ทวี 10 เท่า 

4.3.10 แผนประกนัคุ้มครองโรคมะเร็ง 
- กายวีแคร์(ผูช้าย) 
- เลด้ีวีแคร์(ผูห้ญิง) 
- คุม้ครองโรคร้ายแรงตลอดชีพ 
- โรคร้ายแรงมลัติเพย ์

4.3.11 แผนประกนัชีวิตควบคู่การลงทุน 

https://bit.ly/3bqtC4o
https://bit.ly/2YOIALP
https://bit.ly/3tmq4sc
https://bit.ly/3pivn8L
https://bit.ly/3bqtC4o
https://bit.ly/3cBkRXl
https://bit.ly/3tmq4sc
https://bit.ly/2Mx01hh
https://bit.ly/2ZyycrM
https://bit.ly/3apakMj
https://bit.ly/3aidHok
https://bit.ly/3pB1PUB
https://bit.ly/3r8TrMr
https://bit.ly/3r8TrMr
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- Unit Linked 
- Unit Linked 99/1 
- Unit Linked 99/99 
- Universer Life 

4.3.12 แผนประกนัเพือ่คุ้มครองบุคคลส าคัญ 
- Keyman Protection 

4.3.13 ประกนัภัยอื่นๆ 
- ประกนัทางเดินทาง 
- ประกนัรถยนต ์
- ประกนัอคัคีภยั 

 

5. งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 
 ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ์ (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม
ท่ีผูศึ้กษาไดส้ร้างขึ้นจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 402 ชุด และประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ด้วย วิธีการทางสถิติโดยการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้การแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน ใชก้ารวิเคราะห์แบบ Independent-Sample 
T-Test และการวิเคราะห์ความ  แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) การวิเคราะห์ปัจจัย 
(Factor Analysis) เพื่อเป็นการจบักลุ่ม หรือรวมกลุ่ม ตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กนัเขา้ดว้ยกนั โดยตวั
แปรท่ีอยู่ใน Factor เดียวกัน การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ โดยพบว่าลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอย่างมีสัดส่วนของเพศ หญิงมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 61.2 และร้อยละ 38.8 ตามล าดับ 
ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 20 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.3 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
66.2 มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 59.0 ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 
คิดเป็นร้อยละ 67.7 และโดยส่วนมากมีรายไดอ้ยู่ระหว่าง 20,001 - 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.1 
ของกลุ่มตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 402 และปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียของ ระดบัความคิดเห็นสูงสุด 5 อนัดับ
แรก โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ใน เร่ืองบริษทัประกันมีช่ือเสียง 
และความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 (เห็นด้วยมาก) ปัจจัยด้าน  กระบวนการ ในเร่ืองการ

https://bit.ly/3jJx6mh
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ค านวณเบ้ียประกนั ทุนประกนั ไดถู้กตอ้งแม่นย  าและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.034 (เห็นดว้ยมาก) 
ปัจจยัดา้นบุคคล ในเร่ืองพนกังาน/ตวัแทนมีความสามารถในการแกไ้ข  ปัญหาและช่วยเหลือไดดี้ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.032 (เห็นด้วยมาก) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองมีความสะดวกใน
การซ้ือประกนั/ช าระเบ้ียประกนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.030 (เห็นดว้ยมาก) และ ปัจจยัดา้นบุคคล เร่ือง
พนกังาน/ตวัแทนมีความรับผิดชอบอยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.020 (เห็นดว้ยมาก) โดยสรุป
ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
บุคคลและกระบวนการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ
ส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส าหรับปัจจยัดา้น ประชากรศาสตร์ พบว่า 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ  เลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกัน อย่างไรก็ตาม  เพศ อายุ อาชีพ ท่ี
แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั 
 ธนัยาภทัร์ วงษภ์ทัรสถิตย ์และประภสัสร วิเศษประภา (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตในสถานการณ์ COVID – 19 ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
ผูศึ้กษาได้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างประชากรในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ค่าความถ่ี ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-test 
สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความ  แตกต่างจะน าไปสู่การ
เปรียบเทียบ เป็นรายคู่โดยใช้วิธี LSD และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
สรุปผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 57.50 มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน
หรือลูกจ้าง และมีรายได้ 20,000 - 40.000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ 
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.52 เม่ือ
พิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบู้ ้ริโภคในเขต 11 กรุงเทพมหานครเป็นรายด้าน 
พบว่าดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ท่ี 4.57 โดยอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเก่ียวกบัคุณภาพการบริการโดยรวมอยู่ในระดบั มาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 5.69 เม่ือพิจารณาคุณภาพการบริการของผูบู้ริ้โภคในเขตกรุงเทพมหานคร
เป็นรายด้าน พบว่า ด้านความเช่ือถือไวไ้วว้างใจ ได้ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ ท่ี 4.60 โดยอยู่ในระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญั เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
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ชีวิตในสถานการณ์ COVID-19 โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 เม่ือพิจารณาการ
ตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตในสถานการณ์ COVID-19 พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ท่านคิดว่า
ประกันชีวิตมีความส าคญัมากใน สถานการณ์ COVID-19 มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ท่ี 4.63 โดยอยู่ใน
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 นัฏฐภคั ผลาชิต (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตแบบ
สะสมทรัพย ์ผ่านช่องทางธนาคารกรุงไทย ภายในส านักงานเขตปทุมธานี ผูศึ้กษาศึกษาถึงปัจจยั
ขอ้มูลส่วนบุคคล ปัจจยัทางดา้นสังคมและปัจจยัทางดา้นการตลาด โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ของกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 ชุด เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูล  ทางสถิติ คือ 
ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละและทดสอบสมมติฐาน โดยสถิติ  เชิงอนุมาน คือ
แบบจ าลองโลจิท ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพย ์คือ เพศ อายุ สถานภาพ และระดบัการศึกษา โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 242 
คน มีอายุไม่เกิน 30 ปี มีสถานภาพโสด โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มี
รายได้ เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 40,001-50,000 บาท และจบการศึกษาระดับปริญญาตรี ปัจจยัทางด้าน 
สังคม มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ ผ่านช่องทางธนาคารกรุงไทย มี
ความส าคญัระดับปานกลาง โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย 1.157 และมีโอกาสท่ีจะตัดสินใจซ้ือ 
ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ผ่านช่องทางธนาคารกรุงไทยมากขึ้นเป็น 3.181 เท่า  ปัจจยัทางดา้น
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์บริการ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและ
ดา้นผลผลิตและคุณภาพ โดยทุกส่วนมีระดับความส าคญัในระดบัการตดัสินใจมาก มีผลต่อการ
ตดัสินใจท าประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ผ่านช่องทางธนาคารกรุงไทย อยา่งมี นยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 Lim Phui Guan (2020) ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจในการซ้ือของลูกค้าท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์ประกนัภยั ผูศึ้กษาใชก้ารศึกษาเชิงปริมาณ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูล ใชแ้บบสอบถาม 
350 ตวัอย่าง ผลการศึกษาพบว่า ส่ิงเร้าภายนอกของส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือ โดยปัจจัยท่ีอิทธิพลท่ีลูกค้าส่วนใหญ่ตั้งใจจะซ้ือประกันคือ ราคา รองลงมาคือ 
ผลิตภณัฑ์ โปรโมชัน่ และช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ลูกคา้ยินดีซ้ือประกนัในราคาต ่าลง 
เน่ืองจากประกันสามารถให้ความคุ ้มครองได้บางส่วน ในทางกลับกันเจตคติเป็นตัวกลางใน
ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์การตลาด 4Ps และพฤติกรรมผูซ้ื้อ ดงันั้นนกัการตลาดประกนัชีวิตจึง
ควรตระหนักถึงความส าคญัของทศันคติของลูกคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจึงมุ่งสู่ส่ิงเร้าทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติของลูกคา้มีขอ้จ ากัดบางประการท่ีพบในการศึกษาน้ี การศึกษา
ไม่ไดก้ล่าวถึงปัจจยัต่างๆ เช่น คน ในกรณีน้ีตวัแทนขายประกนัซ่ึงอาจหมายถึงกระบวนการซ้ือและ
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การเรียกร้อง และรวมถึงบริการสนับสนุนหลงัการขาย การศึกษาในอนาคต การพิจารณาปัจจยั
เพิ่มเติมเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์เพื่อเพิ่มวรรณกรรม และขอ้มูลเชิงประจกัษ์เก่ียวกับวิธีการส่วน
ประสมทางการตลาดส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือประกนัชีวิตในมาเลเซีย การศึกษาน้ีสรุปวา่ ส่วน
ประสมทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และโปรโมชัน่ จะส่งผลต่อทศันคติ และความ
ตั้งใจในการซ้ือของลูกคา้ ดังนั้นบริษทัประกันภยัจึงควรพฒันาส่วนประสมทางการตลาดอย่าง
รอบคอบเพื่อเพิ่มยอดขายส าหรับความตั้งใจในการซ้ือในการศึกษาน้ี  
 Thi Huong Mai (2019) ศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกัน ชี วิตใน
เวียดนาม ผูศึ้กษาไดศึ้กษากระบวนการตั้งแต่ความตั้งใจในการซ้ือประกนัชีวิตในหมู่ประชาชนใน
สองเมืองใหญ่ของฮานอย และโฮจิมินห์ซิต้ีในเวียดนาม โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านแบบสอบถาม
ออนไลน์ 358 คน และศึกษาโดยใช้อลัฟ่าของครอนบาค การวิเคราะห์ปัจจยัส ารวจ การทดสอบ 
KMO และการถดถอยของบาร์ตเลตต ์วิเคราะห์โดยใชซ้อฟตแ์วร์ SPSS โดยผลการวิเคราะห์สรุปว่า 
ตัวแปรตาม 2 ตัว ได้แก่ ความตั้งใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือ ความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต การ
ยอมรับสมมติฐาน บ่งช้ีว่าความรู้ทางการเงินและทศันคติต่อการซ้ือประกนัชีวิตเป็นตวัแปรท่ีมีต่อ
ความตั้งใจท่ีจะซ้ือประกันชีวิตเป็นส่วนใหญ่ (beta FKN 0.455)  นอกจากน้ีอิทธิพลของเจตคติ
ประกนัภยัต่อความตั้งใจในการซ้ือก็เป็นไปในเชิงบวกเช่นกนั โดยมีค่าเบตา้ท่ี 0.237 ปัจจยัท่ีสองท่ี
เป็นของการควบคุมพฤติกรรมทางปัญญาคือความสามารถในการเขา้ถึงสินคา้ซ่ึงหมายความวา่ทุกๆ 
1 หน่วยการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์เพิ่มขึ้น 0.17 หน่วยตั้งใจท่ีจะซ้ือประกนัและ 0.23 หน่วยตดัสินใจซ้ือ
ประกนั ผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงต่อความตั้งใจในการประกนัภยัวดัดว้ยเบตา้ 0.186 ผูท่ี้มี
ระดบัการรับรู้ความเส่ียงสูงมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือประกนัชีวิตมากกว่า ผลกระทบของอตันัย บรรทดั
ฐานท่ี 0.097 นั้นไม่มีนัยส าคญัซ่ึงสามารถอธิบายไดด้ว้ยความจริงท่ีว่าผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตเป็น
บริการทางการเงินส่วนบุคคลสินคา้ท่ีไม่เหมือนสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละให้ขอ้มูล ดงันั้นผลกระทบ
ของความคิดเห็นของคนอ่ืนจึงไม่เหมือนกัน อย่างไรก็ตาม ยงัคงส่งผลดีต่อความตั้งใจในการซ้ือ
ของลูกคา้ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ประกนัภยัไม่มีตวัตน การแบ่งปันความรู้สึกของผูอ่ื้นจะมีอิทธิพล
อย่างมากต่อความตั้งใจของพฤติกรรมผูบ้ริโภคแทนความสามารถของลูกคา้ท่ีจะรับรู้ตวัเอง อีกทั้ง
สินคา้ประกนัก็เป็นสินคา้ท่ีคาดไม่ถึง ดงันั้น ประสบการณ์ท่ีลูกคา้ท่านอ่ืนน ามาแบ่งปันกนัในอดีต
จะสร้างผลกระทบเชิงบวกหรือเชิงลบต่อผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ ดงันั้น การพฒันาและปรับปรุงการ
ดูแลลูกคา้หลังการขายจึงมีความส าคญัมากในการเพิ่มความภักดีตลอดจนความสามารถในการ
เผยแพร่ข้อมูลของลูกค้าท่ีมีอยู่ไปยงัผูมี้โอกาสเป็นลูกค้า พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผลการ
ถดถอยแสดงให้เห็นว่าความตั้ งใจ ความรู้ทางการเงิน ความสามารถในการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ มี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต โดยทั้งความรู้ทางการเงินและการเขา้ถึงผลิตภณัฑมี์ค่า
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สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของ0.23 ส่ิงน้ีสอดคล้องกับความเป็นจริงของตลาดประกันภัยของ
เวียดนามอย่างส้ินเชิงเม่ือมีการซ้ือสัญญาประกันโดยช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น ตัวแทน (ท่ี
ปรึกษา) ซ่ึงให้ค  าแนะน าและชกัชวน ไม่ใช่โดยผูซ้ื้อท่ีกระตือรือร้นในการคน้หาผลิตภณัฑ์ขั้นตอน
การซ้ือประกนัจะแตกต่างจากสินคา้ทัว่ไปเน่ืองจากเง่ือนไขและเน้ือหาของการประกนัภยัมีความ
ซับซ้อนและง่ายต่อการสับสน ผลิตภณัฑป์ระกนัภยัไดรั้บการออกแบบมาโดยเฉพาะส าหรับแต่ละ
คน ไม่ใช่ผลิตภณัฑเ์ชิงพาณิชย ์ดงันั้นกระบวนการซ้ือจึงตอ้งใชค้วามรู้บางอยา่งและกระบวนการน้ี
ตอ้งได้รับการสนับสนุนจากตัวกลาง เช่นเป็นท่ีปรึกษาทางการเงิน การยอมรับสมมติฐาน H10 
แสดงให้เห็นว่าตวัแปรควบคุมเป็นความรู้ทางการเงินท่ีขบัเคล่ือนกระบวนการจากความตั้งใจไปสู่
พฤติกรรม ดังนั้นเม่ือมีคนตั้งใจจะซ้ือหน่วยการเงินเพิ่มขึ้นความรู้มีผลส่งเสริมความตั้งใจซ้ือสู่
พฤติกรรมการซ้ือจริง โดยมีผลเพิ่ม 0.23หน่วยพฤติกรรมเชิงปฏิบติั ผลการถดถอยยงัแสดงให้เห็น
ดว้ยว่าเม่ือความประสงคจ์ะซ้ือประกนักบัการเงินความรู้ท่ีมีอยู่ลูกคา้สามารถคน้หาช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีเหมาะสม และการเขา้ถึงการประกนัภยั ดงันั้น การตดัสินใจท่ีจะซ้ือประกนัจะไม่ขึ้นอยู่
กับปัจจยัน้ีมากนัก ในขณะเดียวกัน ในบริบทของดีเทอร์มิแนนต์อ่ืนๆ มีค่าคงท่ี ผลกระทบของ
ความสามารถในการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือยงัคงถูกบนัทึกด้วยระดบัผลกระทบท่ี 
0.23 น้ีสามารถเข้าใจได้ดังน้ี เม่ือลูกค้ายงัไม่มีความประสงค์จะซ้ือจะเข้าพบท่ีปรึกษาและจัด
จ าหน่ายท่ีเหมาะสมช่องทางการโน้มน้าวให้ลูกค้าซ้ือประกันชีวิตโดยท่ีไม่รู้ตัวสินค้า ในทาง
กลบักนั เม่ือลูกคา้มีความรู้นอ้ยเก่ียวกบัสินคา้และมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือมกัจะคน้หาช่องทางขอ้มูลท่ี
ถูกต้องและเข้าถึงผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมเพื่อเปล่ียนความตั้ งใจให้เป็นจริง ดังนั้ นในขั้นตอนน้ี
ผลกระทบของผลิตภณัฑ์ตวัก าหนดการเขา้ถึงไม่ส าคญัเท่าเม่ือก่อน แมจ้ะไม่มีช่องทางการจ าหน่าย 
ลูกคา้ก็สามารถหมัน่คน้หาช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมตามความรู้ ดังนั้นผลกระทบของ
องคป์ระกอบช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ในช่วงเวลาน้ีไม่ไดมี้ความหมายมาก
นัก ดงันั้น สรุปผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าแมว้่าระดบัผลกระทบของตวัก าหนดจะแตกต่างกนัใน
สถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั ตวัแปรทางปัญญา 2 ตวัท่ีควบคุมพฤติกรรมคือยงัคงมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกัน ดังนั้นบริษทัประกันภยัจึงตอ้งส่งเสริมกิจกรรมการส่ือสารเพื่อสร้างความ
ตระหนกัและความเขา้ใจให้กบัลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตตลอดจนเพิ่มความสามารถใน
การเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ผ่านมาตรการต่างๆ เช่น ส่งเสริมการบริหารคุณภาพตวัแทนในธุรกิจประกัน
ชีวิต ตั้ งช่องให้ได้รับการตอบรับหลายมิติเก่ียวกับคุณภาพของกิจกรรมของหน่วยงาน สร้าง
มาตรฐานระบบมาตรฐานการประกนัภยัตวัแทน/ท่ีปรึกษา ตลอดจนเติมเต็มและพฒันาระบบช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายเพื่อเพิ่มการเข้าถึงสินค้าให้กับลูกค้า นอกจากน้ี  ในยุคของการปฏิวัต
อุตสาหกรรม 4.0 ลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพ (วยัรุ่น) ทุกคนมีความเช่ือมโยงอย่างใกลชิ้ดกบัโลกออนไลน์
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และคุน้เคยกบัส่ือเป็นอย่างมาก สังคม ดิจิทลั ตลอดจนเทคโนโลยี ส่งผลให้มีก าลงัใจและพฒันา
ช่องทางการแลกเปล่ียนขอ้มูลอ่ืน ๆ เพื่อท าความเขา้ใจจิตวิทยาและความตอ้งการของผูมี้โอกาสเป็น
ลูกคา้ยงัสร้างเง่ือนไขท่ีดีขึ้นส าหรับ บริษทั ประกนัภยัในการสร้างผลิตภณัฑป์ระกนัภยัท่ีเหมาะสม
กบัความตอ้งการของผูเ้ขา้ร่วมแต่ละรายมากขึ้น นอกจากน้ีช่องทางภูมิศาสตร์ไม่จ ากัดยงัช่วยให้
บริษทัประกนัสามารถแลกเปล่ียนขอ้มูลและดูแลลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 
 
 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
   
 การศึกษาในคร้ังน้ีเพื่อทราบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) โดยมีวิธีด าเนินการศึกษาดงัน้ี 

1.1 ประชำกร  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  คือ กลุ่มลูกคา้ผูเ้อาประกนัภยั บริษทั 
ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) จ านวน 4,500,000 คน  (ท่ีมา: https://www.thailife.com/ข่าว
ประชาสัมพนัธ์-80 ปีไทยประกนัชีวิตท่ีอยูเ่คียงขา้งคนไทยกบักา้วต่อไป) 

 
1.2 กลุ่มตัวอย่ำง กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือผูท้  าประกนัภยั บริษทั ไทย

ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในเขตพื้นท่ี กรุงเทพมหานคร นนทบุรี และปทุมธานี โดยใช้วิธีการ
ค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยก าหนดตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่  95% และให้มีความเคล่ือน
ไดไ้ม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรการค านวณของ Taro Yamane (Yamane, 1967) ดงัน้ี 

 
   n  =        N  
     1 + N (e)2 

 

 เม่ือ  n   คือ จ านวนตวัอยา่งหรือขนาดประชากรตวัอยา่ง  
    N  คือ จ านวนประชากรทั้งหมด 
    e  คือ ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้
  
จากสูตรสามารถค านวณไดด้งัน้ี 

  n  =           4,500,000  
      1 + 4,500,000 (0.05)2 

 

    n =  400     
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 ดงันั้นจ านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี เป็นจ านวนผูเ้อาประกนัภยัของ บริษทั 
ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ านวน 400 คน  
 

1.3 วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำง ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) เป็น
การสุ่มตวัอย่างท่ีทุกๆหน่วยประชากรมีโอกาสจะถูกเลือกเท่าๆกัน  การสุ่มวิธีน้ีจะตอ้งมีรายช่ือ
ประชากรทั้งหมดและมีการให้เลขก ากับ วิธีการอาจใช้วิธีการจบัสลากโดยท ารายช่ือประชากร
ทั้งหมด หรือใชต้ารางเลขสุ่มโดยมีเลขก ากบัหน่วยรายช่ือของทั้งหมดประชากร 
 

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรศึกษำ 
 
 2.1  กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรศึกษำ  เคร่ืองมือท่ีผูศึ้กษาใช้ได้แก่ แบบสอบถาม
ออน ไลน์ ผ่ าน  Google Form ท่ี มี ค  าถ าม แบ บป ล าย ปิ ด  (Close-ended Questionnaire) เป็ น
แบบสอบถามท่ีให้ ผูต้อบเลือกตอบตามตวัเลือกท่ีก าหนดให้ไวแ้ลว้เพียง 1 ค าตอบ โดยมี 3 ส่วน
ดงัน้ี 
   ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกันภัย 
บริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยแบบสอบถามจะประกอบไปดว้ยค าถามแบบให้เลือกเพียง 1 ค าตอบ ซ่ึง
เป็นค าถามในลกัษณะปลายปิด (Close-ended Questionnaire) 
   ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ประกอบดว้ย 
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวิต, จ ำนวนกรมธรรม์ประกนัชีวิต, วงเงินเอำ
ประกนัชีวิต, ระยะเวลำเอำประกนัชีวิต, ช่องทำงกำรซ้ือกรมธรรม์, บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกำรซ้ือ, 
บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ และแหล่งขอ้มูลท่ีท ำใหต้ดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ 
   ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ประกนัชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ  
เคร่ืองมือท่ีใช้เป็นประเภทมาตรประมาณค่า (Rating scale) ซ่ึงมีการแบ่งระดบัความเห็นออกเป็น 5 
ระดบั คือ  1 ถึง 5 โดยเรียงจากนอ้ยไปมาก (Likert scale) 

 
2.1 กำรทดสอบคุณภำพเคร่ืองมือท่ีใช้   
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2.1.1 ความเท่ียงตรงของเนื้ อหา  ผู ้ศึกษาน าแบบสอบถามท่ีได้ไปปรึกษา
ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง ความเหมาะสม และความครอบคลุมของ
เน้ือหาให้ตรงตามวตัถุประสงค์ของการศึกษาโดยผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน และน าผลคะแนนท่ี
ไดม้าค านวณหาค่า IOC (Index of Item Objective Congruence) ตามสูตรโดยผูเ้ช่ียวชาญประเมิน 3 
ระดบัดงัน้ี 

1) ก ำหนดเกณฑก์ำรประเมิน 
         ใหค้ะแนน = +1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์

      ใหค้ะแนน =   0  ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค์ 
       ใหค้ะแนน =  -1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์
2) เกณฑ์คัดเลือก ค่า IOC 
      ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้ 

             ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได  ้

3) ผลการประเมิน 
           ผลคะแนนทั้ ง 3 ท่าน ได้ 2.5  คะแนน   =  0.83  มีค่าความเท่ียงตรง 
แสดงวา่ ขอ้ค าถามมีความเท่ียงตรงสามารถน าไปใชไ้ด ้

2.1.2  ความเช่ือมั่น ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีได้ทดสอบกับผูเ้อาประกันภัย 
บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) ในเขตพื้นท่ีจังหวัดนครปฐม จ านวน 30  คน เพื่อ
ตรวจสอบว่าค าถามสามารถส่ือความหมายตรงตามวตัถุประสงค์ และมีความเหมาะสมหรือไม่ 
จากนั้นจึงน ามาทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป ทดสอบความ
เช่ือมั่นตามสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s alpha coefficient) ซ่ึงในกำรหำ
ควำมเช่ือมัน่โดยหำค่ำสัมประสิทธ์ิแอลฟำ ตามวิธีการของครอนบคั (Cronbach, 1990 : 204)  ไดค้่ำ
ระดับควำมเช่ือมั่นของแบบสอบถำมเท่ำกับ  0.96 ซ่ึ งถือได้ว่ำอยู่ในระดับดีมำก  หมำยถึง 
แบบสอบถำมมีควำมน่ำเช่ือถือ และสำมำรถน ำไปศึกษำกบักลุ่มตวัอยำ่งจริงได ้
    

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
  
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผูท้  าการเก็บขอ้มูล
ดว้ยตนเอง ซ่ึงใชว้ิธีการส่งแบบสอบถามออนไลน์ ผา่นระบบ Google Form ท่ีผูศึ้กษาสร้างขึ้น โดย
ส่งตามท่ีอยู่อีเมล์ เบอร์โทรศพัท์ แอปพลิเคชั่นไลน์  และแอปพลิเคชั่นอ่ืนๆ ของกลุ่มลูกคา้ผูเ้อา
ประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ านวน  400  ตวัอยา่ง 
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4. กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาไดร้วบรวมขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหัส และน ามาค านวณการวิเคราะห์สถิติขั้นสูงดว้ย 
โปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสถิติไคสแควร์ของ
ขอ้มูลเชิงสถิติดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกันภัย บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช้การ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ประกอบด้วย วตัถุประสงค์ของการซ้ือ 
ประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวิต, จ ำนวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต, วงเงินเอำประกนัชีวิต, ระยะเวลำเอำ
ประกันชีวิต, ช่องทำงกำรซ้ือกรมธรรม์, บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกำรซ้ือ, บุคคลท่ีชักชวนซ้ือ และ
แหล่งขอ้มูลท่ีท ำให้ตดัสินใจซ้ือ วิเคราะห์โดยใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)  
 ส่วนท่ี 3 ระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตของผูเ้อาประกันภัย บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ  วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชเ้กณฑก์ำรใหค้ะแนนเป็น Rating Scale ดงัน้ี 
    
   1 คะแนน  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
   2 คะแนน  หมายถึง  นอ้ย 
   3 คะแนน  หมายถึง  ปานกลาง 
   4 คะแนน  หมายถึง  มาก 
   5 คะแนน  หมายถึง  มากท่ีสุด 
 ส าหรับการแปลผลดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวิตของผูเ้อาประกันภยั บริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) น าคะแนนท่ีได้มาค านวณหา
ค่าเฉล่ีย โดยแปลควำมหมำยของคะแนนเฉล่ียตำมเกณฑ์กำรแปลค่ำของ เบสท์ (John W. Best, 
1986) ดงัน้ี  
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   ค่าเฉล่ีย    ระดบัความคิดเห็น 
   4.50 - 5.00  หมายถึง  มากท่ีสุด  
   3.50 - 4.49   หมายถึง  มาก     
   2.50 - 3.49   หมายถึง  ปานกลาง  
   1.50 - 2.49   หมายถึง  นอ้ย     
   1.00 - 1.49  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด  
 ส่วนท่ี 4 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากัด (มหาชน) มีการใช้เคร่ืองมือในการ
วิเคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี  
 การวิเคราะห์ผลการทดสอบไคว์สแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาด กบั ตวัแปรตาม  คือ 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05โดยทดสอบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) หรือไม่ 
 
  



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

  
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 400 ราย โดยท าการวเิคราะห์ขอ้มูลในรูปแบบเชิงปริมาณ ใชก้ารวิเคราะห์ดว้ยสถิติ
ชั้นสูง ในการหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสถิติไคสแควร์ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติ โดยมีการวเิคราะห์ดงัน้ี  
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยั 
 2. พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) 
 3. ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
 4. ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวติ บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
     

ตอนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เอาประกนัภัย   
 
 ผูศึ้กษาไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยน าเสนอเป็นจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง ตามตารางท่ี 4.1 - 4.6 
 
ตารางท่ี 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยัจ าแนกตามเพศ  
 

                     เพศ                    จ  านวน                                    ร้อยละ 
   ชาย         204   51.0 
   หญิง         196   49.0 

  รวม                      400                                          100.0 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 และเพศหญิง จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 
 
ตารางท่ี 4.2  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยัจ าแนกตามอายุ 
   

                     อายุ                    จ  านวน                                    ร้อยละ 
    20-29 ปี          73   18.2 
    30-39 ปี          69   17.3 
    40-49 ปี         114   28.5 
    50-59 ปี          82   20.5 
    60 ปีข้ึนไป         62   15.5 

  รวม                      400                                           100.0 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีอายุ
ระหวา่ง 40-49 ปี จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และรองลงมาคือช่วงอายุ  50-59 ปี จ  านวน 
82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 อายุ 20-29 ปี จ  านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.2 อายุ 30-39 ปี จ  านวน 
69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 และอายุ 60 ปีข้ึนไป จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยัจ าแนกตามสถานภาพ 
   

                     สถานภาพ   จ  านวน                                    ร้อยละ 
    โสด         150   37.5 
    สมรส         196   49.0 
    หมา้ย/หย่าร้าง         54   13.5 

  รวม                      400                                           100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรส จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 รองลงมาคือสถานภาพโสด จ านวน 150 คน คิดเป็น
ร้อยละ 37.5 และสถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 เป็นล าดบัสุดทา้ย 
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ตารางท่ี 4.4  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยัจ าแนกตามระดบัการศึกษา  
  

              ระดบัการศึกษา  จ านวน                                    ร้อยละ 
    ต ่ากวา่ปริญญาตรี        124   31.0 
    ปริญญาตรี        265   66.3 
    สูงกวา่ปริญญาตรี               11    2.7 

  รวม                      400                                           100.0 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมาคือต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 
124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 เป็นล าดบั
สุดทา้ย 
 
ตารางท่ี 4.5  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยัจ าแนกตามอาชีพ 
   

                     อาชีพ                    จ  านวน                                    ร้อยละ 
    รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ        27    6.8 
    พนกังานบริษทัเอกชน       181   45.2 
    ธุรกิจส่วนตวั        97   24.2   
    รับจา้ง            35    8.8                             
    แม่บา้น          36    9.0 
    อ่ืนๆ          24    6.0 

  รวม                      400                                          100.0 
  
  จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีการอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 
97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.2 แม่บา้น จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 รับจา้ง จ านวน 35 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.8 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้อาประกนัภยัจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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       รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวน                                    ร้อยละ 
    ต ่ากวา่ 20,000 บาท        121   30.2 
    20,001-30,000 บาท        145   36.2 
    30,001-40,000 บาท       109   27.3 
    40,001-50,000 บาท              17    4.3 
    50,000 บาทข้ึนไป          8    2.0 

  รวม                      400                                         100.0 
 
  จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.2 รองลงมาคือรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนต ่ากว่า 20,000 บาท จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001-
40,000 บาท จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท จ านวน 
17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.0 ตามล าดบั 
 

ตอนที่ 2  พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้เอาประกันภัย บริษัท ไทยประกันชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั 
ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ได้แก่ วตัถุประสงค์ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
จ  านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต ระยะเวลาเอาประกันชีวิต ช่องทางการซ้ือ
กรมธรรม์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ ตาม
ตารางท่ี 4.7 – 4.15 
 
ตารางท่ี 4.7 พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามวตัถุประสงค์ของการซ้ือ 
 

วตัถุประสงคข์องการซ้ือ              จ  านวน              ร้อยละ 
เป็นหลกัประกนัใหก้บัตนเองและครอบครัว                 222                  55.5  
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 
 

       วตัถุประสงค์ของการซ้ือ                จ  านวน             ร้อยละ 
ลดหยอ่นภาษีรายไดบุ้คคลธรรมดา                   25     6.2 
สร้างผลตอบแทนไดม้ากกวา่                   23                    5.8 
สร้างหลกัประกนัและเงินออมเพื่ออนาคตท่ีดีของลูก                 16     4.0 
ออมเงินไวใ้ชย้ามฉุกเฉิน ยามชรา                    72    18.0 
ชดเชยค่ารักษาพยาบาลยามเจบ็ป่วย                                    42    10.5   

  รวม                                                  400                  100.0 
 
  จากตารางที ่ 4.7 พบว ่า  ผู ต้อบแบบสอบถามในการศึกษาค ร้ัง น้ีส่วนใหญ ่มี
วตัถุประสงค์ของการซ้ือประกันชีวิตกับบริษัท ไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) เพื ่อ เป็น
หลกัประกนัให้กบัตนเองและครอบครัว จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 และรองลงมาคือ
ออมเงินไวใ้ชย้ามฉุกเฉิน ยามชรา จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 ชดเชยค่ารักษาพยาบาลยาม
เจบ็ป่วย จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ลดหยอ่นภาษีรายไดบุ้คคลธรรมดา จ านวน 25 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.2 สร้างผลตอบแทนได้มากกว่า จ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และสร้าง
หลกัประกนัและเงินออมเพื่ออนาคตท่ีดีของลูก จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.8 พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
 

ประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวติ                                จ  านวน              ร้อยละ 
ประกนัชีวติแบบชัว่ระยะเวลา           68                  17.0 
ประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย ์    266      66.5
ประกนัชีวติแบบตลอดชีพ     20       5.0 
ประกนัชีวติแบบบ านาญ     46      11.5 
                                               รวม                                                   400                100.0 

 
  จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่ซ้ือประกนั
ชีวิตกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) เป็นประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบสะสม
ทรัพย ์จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 รองลงมาเป็นประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา จ านวน 
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68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ประกันชีวิตแบบบ านาญ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 และ
ประกนัชีวติแบบตลอดชีพ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  
 

จ  านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ                จ  านวน              ร้อยละ 

1 ฉบบั                  329       82.2 
2 ฉบบั                  47       11.8 
3 ฉบบั                  12        3.0 
มากกวา่ 3 ฉบบั               12        3.0 

  รวม                                                    400                  100.0                      
   
  จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีจ านวน
กรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีท ากบั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) จ านวน 1 ฉบบั จ านวน 329 
คน คิดเป็นร้อยละ 82.2 และรองลงมา จ านวน 2 ฉบบั จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 จ านวน 
3 ฉบบั จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และจ านวนมากกวา่ 3 ฉบบั จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.10  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามวงเงินเอาประกนัชีวติ  
  

วงเงินเอาประกนัชีวติ                 จ  านวน              ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 100,000 บาท                  28        7.0 
100,001-500,000 บาท                 309       77.2 
500,001-1,000,000 บาท                  52       13.0 
มากกวา่ 1,000,000 บาท                  11        2.8 

  รวม                                                     400                100.0 
 
  จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีวงเงินเอา
ประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) มีจ านวนเงิน 100,001-500,000 
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บาท จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.2 และรองลงมา จ านวนเงิน 500,001-1,000,000 บาท 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 จ านวนเงินต ่ากวา่ 100,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.0 และจ านวนมากกวา่ 1,000,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.11  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 
 

ระยะเวลาเอาประกนัชีวติ                 จ  านวน          ร้อยละ 
ไม่เกิน 5 ปี       41   10.2 
5-10 ปี       27    6.8 
11-15 ปี       46   11.5 
16-20 ปี      184   46.0 
มากกวา่ 20 ปี     102   25.5 

  รวม                                                     400              100.0                    
 
  จากตารางที ่ 4.11 พบว ่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ ่มี
ระยะเวลาเอาประกนัชีวิตท่ีซ้ือกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) เป็นระยะเวลา 16-20 ปี 
จ  านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาระยะเวลามากกว่า 20 ปี จ  านวน 102 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.5 ระยะเวลา 11-15 ปี จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 ระยะเวลาไม่เกิน 5 ปี จ  านวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.2 และระยะเวลา 5-10 ปี จ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.12  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามช่องทางการซ้ือกรมธรรม์ 
    

ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์                 จ  านวน          ร้อยละ 
ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวติ    372   93.0 
เวบ็ไซตข์องบริษทัประกนัชีวติ     13    3.2 
ทางโทรศพัท ์      15    3.8 

  รวม                                                     400              100.0 
   
    จากตารางที ่ 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่ซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านทางช่องทางตวัแทนหรือนายหน้าประกนัชีวิต จ านวน 372 คน คิดป็น
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ร้อยละ 93.0 และรองลงมา คือทางโทรศพัท์ จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8  และ และทาง
เวบ็ไซตข์องบริษทัประกนัชีวติ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.13  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
  

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ                 จ  านวน          ร้อยละ 
ตนเอง      160   40.0 
ครอบครัวหรือญาติ     159              39.8 
เพื่อน       29                7.2 
ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวติ     52               13.0 

  รวม                                                    400               100.0 
 
     
  จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่ พบว่า
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) คือ
ตนเอง จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 และรองลงมาคือครอบครัวหรือญาติ จ านวน 159 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.8 ตวัแทนหรือนายหน้าประกนัชีวิต จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  และ
เพื่อน จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.14  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 
    

บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ                จ  านวน          ร้อยละ 
ตนเอง      91   22.8 
ครอบครัวหรือญาติ                      100   25.0 
เพื่อน      68                17.0 
ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวติ                     141   35.2 

  รวม                                                    400               100.0 
 
    จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่ พบว่า
บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) คือตวัแทน
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หรือนายหน้าประกนัชีวิต จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.2 รองลงมาคือครอบครัวหรือญาติ 
จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 ตนเอง จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8  และเพื ่อน
จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ตามล าดบั 
  
ตารางท่ี 4.15  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตจ าแนกตามแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ 
    

แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ                 จ  านวน           ร้อยละ 
ครอบครัวหรือญาติ      65   16.2 
ส่ือโทรทศัน์/ วทิย/ุหนงัสือพิมพ/์วารสาร    67   16.8 
ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวติ    202   50.5 
ส่ือออนไลน์              66   16.5 

  รวม                                                     400              100.0 
 
    จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่ได้รับ
ขอ้มูลประกนัชีวิตจาก ตวัแทนหรือนายหน้าประกันชีวิต จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 
รองลงมา ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์/วิทยุ/หนงัสือพิมพ์/วารสาร จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8  ส่ือ
ออนไลน์ จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และครอบครัวหรือญาติ จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อย
ละ 16.2 ตามล าดบั 
 

ตอนที่ 3  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของผู้เอาประกนัภัย บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน) 
 
 ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ประกอบไปดว้ยการ
วิเคราะห์ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดงัแสดงตามตารางท่ี 4.16-4.23 
 
ตารางท่ี 4.16   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.35 0.434 มากท่ีสุด 
2. ดา้นราคา 4.34 0.553 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.26 0.553 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.17 0.571 มาก 
5. ดา้นบุคคล 4.29 0.452 มาก 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.04 0.527 มาก 
7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.07 0.402 มาก 
 

  รวม                      4.22              0.499               มาก   
 
    จากตารางที่ 4.16 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิต โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญั ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก 
คือ (X  = 4.35) รองลงมาคือ ด้านราคา (X  = 4.34)  ด้านบุคคล (X  = 4.29)  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (X  = 4.26) ด้านการส่งเสริมการตลาด (X  = 4.17) ด้านกระบวนการให้บริการ (X  = 
4.07) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X  = 4.04) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.17   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภัณฑ์    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. มีแบบประกนัชีวติท่ีเหมาะกบัความตอ้งการ 4.36 0.664 มาก 
2. กรมธรรมมี์ระยะเวลาเอาประกนัท่ีเหมาะสม 4.33 0.645 มาก 
3. อตัราผลตอบแทนสูง ความเส่ียงต ่า 4.65 0.624 มาก 
4. มีการมอบสิทธิประโยชน์ส าหรับลูกคา้ 3.70 0.726 มาก 
5.  บริษทัประกนัมีความมัน่คง และมีช่ือเสียง 4.72 0.553 มากท่ีสุด 

รวม 4.35 0.642 มาก 
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 จากตารางที ่ 4.17 พบว ่า  ด า้นผลิตภณัฑ ์ ผู ต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ ่ให้
ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือบริษทัประกนัมีความมัน่คง และมีช่ือเสียง 
(X  = 4.72) รองลงมาคือ มีอตัราผลตอบแทนสูง ความเส่ียงต ่า (X  = 4.65)  มีแบบประกนัชีวิตท่ี
เหมาะกบัทุกช่วงอายุ และความตอ้งการ (X  = 4.36)  กรมธรรมมี์ระยะเวลาเอาประกนัท่ีเหมาะสม 
(X  = 4.33) และล าดับสุดท้ายคือ มีการมอบสิทธิประโยชน์ส าหรับลูกค้าผูถื้อกรมธรรม์ (X  = 
3.70)  
 
ตารางท่ี 4.18   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นราคา 
 

ด้านราคา    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัทุนประกนั
และความคุม้ครอง 

4.36 0.686 มากท่ีสุด 

2. ค่าเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัผลตอบแทนท่ีได ้ 4.35 0.635 มาก 
3. ค่าเบ้ียประกันเหมาะสมกับระยะเวลาเอา
ประกนั 

4.33 0.650 มาก 

4. ค่าเบ้ียประกันมีความยืดหยุ่นสามารถแบ่ง
ช าระเป็นรายงวดตามความเหมาะสม 

4.32 0.670 มาก 

5.  ค่ า เบ้ี ยป ระกัน มี เง่ือน ไขการช าระและ  
ระยะเวลารับช าระท่ีเหมาะสม 

4.36 0.668 มากท่ีสุด 

รวม 4.34 0.662 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.18 พบว่า ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบั
การซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือ ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัทุนประกนัและความ
คุ้มครอง และค่าเบ้ียประกันมีเง่ือนไขการช าระและระยะเวลารับช าระท่ีเหมาะสม (X  = 4.36) 
รองลงมาคือ ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บ(X  = 4.35)  ค่ามีเบ้ียประกนั
ความเหมาะสมกบัระยะเวลาเอาประกนั (X  = 4.33) และล าดบัสุดทา้ยคือ ค่าเบ้ียประกนัมีความ
ยดืหยุน่สามารถแบ่งช าระเป็นรายงวดตามความเหมาะสม (X  = 4.32) 
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ตารางท่ี 4.19   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
                        

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. มีช่องทางการซ้ือประกนัท่ีหลากหลาย 4.30 0.670 มากท่ีสุด 
2. มีส านักงานสาขา และตัวแทนขายประกัน
ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

4.26 0.665 มาก 

3. มีความสะดวกในการเดินทางไปติดต่อท่ี
ส านกังานสาขา 

4.24 0.636 มาก 

4. มีพนักงานขายหรือตวัแทนให้บริการถึงบา้น
ลูกคา้ 

4.24 0.639 มาก 

รวม 4.26 0.653 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.19 พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือ มีช่องทางการซ้ือประกนัท่ีหลากหลาย 
(X  = 4.30) รองลงมาคือ มีส านกังานสาขา และตวัแทนขายประกนัครอบคลุมทุกพื้นท่ี (X  = 4.26)  
มีความสะดวกในการเดินทางไปติดต่อทีส านกังานสาขา และมีพนกังานขายหรือตวัแทนให้บริการ
ถึงบา้นลูกคา้ (X  = 4.24) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.20   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆท่ี
น่าสนใจ 

4.32 0.713 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 
 

รวม 4.17 0.715 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆท่ี
น่าสนใจ (X  = 4.32) รองลงมาคือ มีการแจง้รายละเอียดขอ้มูลข่าวสารท่ีน่าสนใจ เช่น ให้ลูกคา้เขา้
ร่วมกิจกรรม และมีการติดต่อเพื่อโทรมาขายประกนัแบบไม่รบกวนลูกคา้ (X  = 4.22)  มีของขวญั 
ของแถม ของท่ีระลึก เม่ือซ้ือประกนั (X  = 4.07) และล าดบัสุดทา้ย มีการจดักิจกรรม หรือสัมมนา
ใหค้วามรู้เก่ียวกบัประกนัชีวติ (X  = 4.03)  
 
ตารางท่ี 4.21   ระดบัความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นบุคคล 
 

ด้านบุคคล    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. พนกังานหรือตวัแทนมีความรู้ ความสามารถ
ในการขายและการใหบ้ริการ 

4.19 0.604 มาก 

2. พนักงานหรือตวัแทนมีบุคลิกภาพดี บริการ
ดว้ยความสุภาพ เรียบร้อย 

4.21 0.547 มาก 

3. พนักงานห รือตัวแทนสามารถ ติดต่อได้
ตลอดเวลา 

4.24 0.560 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

2. มีการแจง้รายละเอียดขอ้มูลข่าวสารท่ีน่าสนใจ 
เช่น ใหลู้กคา้เขา้ร่วมกิจกรรม 

4.22 0.686 มาก 

4. มีของขวัญ  ของแถม ของท่ีระลึก เม่ือซ้ือ
ประกนั 

4.07 0.756 มาก 

5. มีการจัดกิจกรรม หรือสัมมนาให้ความ รู้
เก่ียวกบัประกนัชีวติ 

4.03 0.740 มาก 
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ตารางท่ี 4.21  (ต่อ) 
 

4. พนกังานหรือตวัแทนใหบ้ริการรวดเร็ว 
5. พนักงานหรือตัวแทนมีความรับผิดชอบต่อ
ลูกคา้ 

4.26                
4.31 
 

0.576 
0.574 
 

มาก 
มาก 
 

6. พนกังานหรือตวัแทนรักษาผลประโยชน์ของ
ลูกคา้ 

4.36 0.610 มากท่ีสุด 

7. พนกังานหรือตวัแทนมีความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ 4.35 0.608 มาก 
8. พนักงานของศูนยบ์ริการลุกคา้ให้การบริการ
แก่ลูกคา้ไดร้วดเร็ว 

4.27 0.593 มาก 

9. พนักงานของศูนย์บริการลูกค้าแก้ไขปัญหา
และใหค้วามช่วยเหลือลูกคา้ดี 

4.33 0.590 มาก 

10.  พนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้ให้บริการดว้ย
ความสุภาพและเป็นกนัเอง 

4.30 0.597 มาก 

11.พนักงานของศูนย์บ ริการลูกค้าเอาใจใส่
กระตือรือร้นพร้อมท่ีจะใหบ้ริการ 

4.33 0.575 มาก 

รวม 4.29 0.585 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.21 พบว่า ดา้นบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบั
การซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือ พนกังานหรือตวัแทนรักษาผลประโยชน์ของลูกคา้ (X  = 
4.36) รองลงมาคือ พนักงานหรือตัวแทนมีความซ่ือสัตย์ต่อลูกค้า (X  = 4.35) พนักงานของ
ศูนยบ์ริการลูกคา้แกไ้ขปัญหาและความช่วยเหลือลูกคา้ดี และพนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้เอาใจ
ใส่กระตือรือร้นพร้อมท่ีจะให้บริการ (X  = 4.33) พนกังานหรือตวัแทนมีความรับผิดชอบต่อลูกคา้ 
(X  = 4.31)  พนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้ให้บริการดว้ยความสุภาพและเป็นกนัเอง (X  = 4.30) 
พนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้ให้การบริการแก่ลูกคา้ไดร้วดเร็ว (X  = 4.27) พนกังานหรือตวัแทน
ให้บริการรวดเร็ว (X  = 4.26) พนักงานหรือตัวแทนสามารถติดต่อได้ตลอดเวลา (X  = 4.24) 
พนักงานหรือตวัแทนมีบุคลิกภาพดี บริการด้วยความสุภาพ เรียบร้อย (X  = 4.21) และพนักงาน
หรือตวัแทนมีความรู้ ความสามารถในการขายและการใหบ้ริการ (X  = 4.19) ตามล าดบั 

ด้านบุคคล     X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 
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ตารางท่ี 4.22   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. มีส านักงานใหญ่และสาขาบริการท่ีสะดวก 
สะอาด ทนัสมยั สวยงาม 

4.23 0.647 มากท่ีสุด 

2. ส านกังานมีท่ีจอดรถสะดวก และเพียงพอ 3.96 0.642 มาก 
3. ส านกังานมีป้ายแนะน าอยา่งชดัเจน 4.04 0.620 มาก 
4. ส านกังานมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน 4.02 0.603 มาก 
5.  ส านกังานมีบริการน ้าด่ืมใหทุ้กจุด 3.96 0.659 มาก 

รวม 4.04 0.634 มาก 

 
   จากตารางที่ 4.22 พบว่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือ มีส านักงานใหญ่และสาขาบริการมีความ
สะดวก สะอาด ทนัสมยั สวยงาม (X  = 4.23) รองลงมาคือ ส านักงานมีป้ายแนะน าอย่างชัดเจน  
(X  = 4.04)  ส านกังานมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน (X  = 4.02) และล าดบัสุดทา้ย ส านกังาน
มีท่ีจอดรถสะดวก และเพียงพอ และส านกังานมีบริการน ้าด่ืมใหทุ้กจุด (X  = 3.96)  
 
ตารางท่ี 4.23  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
 ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

ด้านกระบวนการให้บริการ    X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 

1. มีขั้นตอนการเขา้รับบริการท่ีรวดเร็ว สะดวก 
ไม่ยุง่ยาก 

4.03 0.495 มาก 

2. ลูกค้าท่ีมาติดต่อได้รับความสะดวก รวดเร็ว 
ทนัตามก าหนดเวลา 

4.08 0.495 มาก 
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ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 
 

3. ลูกค้าสามารถติดต่อบริษัทหรือตัวแทนได้
ตลอดเวลา 
4. ให้บริการด้วยความเสมอภาคตามล าดบัก่อน-
หลงั 

4.06 
 
4.14 

0.527 
 
0.533 

มาก 
 
มากท่ีสุด 

5. มีการอธิบายช้ีแจงและแนะน าขั้นตอนการ
ใหบ้ริการชดัเจน 

4.09 0.529 มาก 

6. มีบริการหลงัการขายสม ่าเสมอ 4.02 0.577 มาก 

รวม 4.07 0.526 มาก 

  
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัการซ้ือประกนัชีวิต โดยล าดบัแรก คือ ให้บริการด้วยความเสมอภาคตามล าดับ
ก่อน-หลงั (X  = 4.14) รองลงมาคือ มีการอธิบายช้ีแจงและแนะน าขั้นตอนการใหบ้ริการชดัเจน(X  
= 4.09)  ลูกคา้ท่ีมาติดต่อไดรั้บความสะดวกรวดเร็วทนัตามก าหนดเวลา (X  = 4.08) ลูกคา้สามารถ
ติดต่อบริษทัหรือตวัแทนไดต้ลอดเวลา (X  = 4.06) มีขั้นตอนการเขา้รับบริการท่ีรวดเร็ว สะดวก ไม่
ยุง่ยาก (X  = 4.03) มีบริการหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ (X  = 4.02) 
 

ตอนที่ 4  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ ากดั (มหาชน)  
 
 4.1  สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวติของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
       H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 

       H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 

ด้านกระบวนการให้บริการ     X  S.D. 
ระดับ
ความส าคัญ 
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        4.1.1  สมมติฐานย่อย 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ดา้นวตัถุประสงคข์องการ
ซ้ือ ตามตารางท่ี 4.24 
 
ตารางท่ี 4.24  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ 
  

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

เพศ                     20.097    6           0.003* 
อาย ุ                    251.235   24          0.000*          
สถานภาพ                    154.366   12          0.000*          
ระดบัการศึกษา                    86.313           12          0.000* 
อาชีพ                    314.718   30          0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                                     126.960   24          0.000* 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
   จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านวตัถุประสงค์ของการซ้ือ พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อา
ประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
  4.1.2  สมมติฐานย่อย 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้านประเภทกรมธรรม์
ประกนัชีวติ ตามตารางท่ี 4.25 
 
ตารางท่ี 4.25  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

    X2                   df.          Sig. 

เพศ       6.549       3        0.088 
อาย ุ     79.660     12        0.000*          
สถานภาพ     55.536             6          0.000* 
ระดบัการศึกษา    10.964            6         0.089 
อาชีพ     40.508     15        0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    39.280           12        0.000* 
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
   จากตารางท่ี 4.25  ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ ดา้นประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวติ พบวา่ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั 
ไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ และระดับ
การศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อาประกันภยับริษัท ไทย
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  
  4.1.3  สมมติฐานย่อย 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้านจ านวนกรมธรรม์
ประกนัชีวติ ตามตารางท่ี 4.26 
 
ตารางท่ี 4.26  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
  

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 X2                   df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ)  
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 X2                   df.            Sig. 

เพศ       0.782    3            0.854 
อาย ุ     55.844   12          0.000* 
สถานภาพ      5.756    6           0.451 
ระดบัการศึกษา    50.935           6           0.000* 
อาชีพ     21.177   15          0.131 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    61.186   12          0.000* 
   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นจ านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั 
ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ สถานภาพ และ
อาชีพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
  4.1.4  สมมติฐานย่อย 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ดา้นวงเงินเอาประกนัชีวิต 
ตามตารางท่ี 4.27 
 
ตารางท่ี 4.27  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นวงเงินเอาประกนัชีวติ  
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
วงเงินเอาประกนัชีวติ 

 X2                     df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ)  
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
วงเงินเอาประกนัชีวติ 

 X2                     df.            Sig. 

เพศ       2.921      3           0.404 
อาย ุ     33.799     12     0.001*
สถานภาพ     24.965      6     0.000*
ระดบัการศึกษา    46.491      6         0.000* 
อาชีพ     32.797     15        0.005* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                     110.881          12        0.000* 
     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านวงเงินเอาประกนัชีวิต พบว่า อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู ้เอา
ประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ  ากดั (มหาชน) 
  4.1.5  สมมติฐานย่อย 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ดา้นระยะเวลาเอาประกนั
ชีวติ ตามตารางท่ี 4.28 
 
ตารางท่ี 4.28  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 

 X2                   df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.28 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 

 X2                   df.            Sig. 

เพศ      7.740   4             0.102 
อาย ุ                      114.241  16           0.000* 
สถานภาพ     45.786         8             0.000* 
ระดบัการศึกษา    13.232         8            0.104 
อาชีพ     51.208  20           0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     52.513        16           0.000* 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
 จากตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวิต ดา้นระยะเวลาเอาประกนัชีวิต พบวา่ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ  ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ และระดับการศึกษา ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) 
  4.1.6  สมมติฐานย่อย 1.6 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผูเ้อาประกันภยั บริษทั ไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) ด้านช่องทางการซ้ือ
กรมธรรม ์ตามตารางท่ี 4.29 
 
ตารางท่ี 4.29  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์
  

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์

 X2                   df.             Sig. 
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ตารางท่ี 4.29 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์

 X2                   df.             Sig. 

เพศ      3.452    3           0.327 
อาย ุ     29.576   12          0.003* 
สถานภาพ     19.181          6            0.004* 
ระดบัการศึกษา     1.665           6           0.948 
อาชีพ     23.150   15          0.081 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    11.107         12          0.520  
    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านช่องทางการซ้ือกรมธรรม์ พบว่า อายุ และสถานภาพ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 
  4.1.7  สมมติฐานย่อย 1.7 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือ ตามตารางท่ี 4.30 
 
ตารางท่ี 4.30  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.30 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

เพศ       6.833   5            0.233 
อาย ุ     50.720  20           0.000* 
สถานภาพ     25.692*       10            0.004* 
ระดบัการศึกษา    24.215        10           0.007*  
อาชีพ     89.635  25           0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    45.790        20           0.001* 
      

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ พบว่า อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อา
ประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ  ากดั (มหาชน)   
  4.1.8  สมมติฐานย่อย 1.8 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ดา้นบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 
ตามตารางท่ี 4.31 
 
ตารางท่ี 4.31  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.31 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

เพศ       6.220   5            0.285 
อาย ุ     77.413  20           0.000* 
สถานภาพ     43.757        10            0.000* 
ระดบัการศึกษา    30.467        10           0.001* 
อาชีพ      111.433       25            0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    65.577        20           0.000* 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.31 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ พบวา่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั
บริษัท ไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน)   
  4.1.9  สมมติฐานย่อย 1.9 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ดา้นแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้
ตดัสินใจซ้ือ ตามตารางท่ี 4.32 
 
ตารางท่ี 4.32  ความสัมพันธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
 ประกนัภยั ดา้นแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 



 63 

ตารางท่ี 4.32 (ต่อ) 
  

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

เพศ       1.950   5             0.856 
อาย ุ                      130.192        20           0.000* 
สถานภาพ     63.080        10             0.000* 
ระดบัการศึกษา    45.061       10           0.000*
อาชีพ                      133.348        25            0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    59.406        20           0.000* 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ พบว่า อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผู ้
เอาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
เพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ  ากดั (มหาชน) 
 

 4.2  สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวติ 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 

  4.2.1  สมมติฐานย่อย 2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ตามตารางท่ี 4.33 
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ตารางท่ี 4.33  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ 
   

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    43.252         12           0.000* 
ดา้นราคา     25.385  18           0.115          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   31.459        18           0.025*          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   38.935        18           0.003* 
ดา้นบุคคล     23.368         12           0.025*                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   44.182         18           0.001* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   23.495         12           0.024* 
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.33 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั 
ไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนด้านราคา ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) 
  4.2.2  สมมติฐานย่อย 2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
รูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต ตามตารางท่ี 4.34 
 
ตารางท่ี 4.34  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นรูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 X2                   df.            Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    48.458    6           0.000* 
ดา้นราคา     35.112    9           0.000*          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   37.216          9           0.000*          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   50.791          9           0.000*          
ดา้นบุคคล     32.053    6           0.000*                
ดา้นลษัณะทางกายภาพ    52.081    9           0.000* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   34.213    6           0.000*  
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.34 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นรูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบวา่ ทุกดา้น 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั 
(มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
  4.2.3  สมมติฐานย่อย 2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
รูปแบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต ตามตารางท่ี 4.35 
 
ตารางท่ี 4.35  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 X2                   df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.35 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 X2                   df.            Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    18.923*  6             0.004* 
ดา้นราคา     31.920*  9             0.000*          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   12.740        9             0.175          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   17.242*       9             0.045*          
ดา้นบุคลากร     34.268*        6             0.000*                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   32.425*        9             0.000* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   32.462*  6             0.000*  
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.35 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านจ านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบว่า ทุกด้าน มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเว้น ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) 
  4.2.4  สมมติฐานย่อย 2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
วงเงินเอาประกนัชีวิต ตามตารางท่ี 4.36 
 
ตารางท่ี 4.36  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นวงเงินเอาประกนัชีวติ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
วงเงินเอาประกนัชีวติ 

 X2                   df.                Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    22.870          6             0.001* 
ดา้นราคา     22.186   9            0.008*          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   57.175         9            0.000*          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   53.258         9            0.000*          
ดา้นบุคคล     20.284          6            0.002*                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   15.238   9            0.085 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ     18.946   6            0.004* 
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.36 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านวงเงิน เอาประกนัชีว ิต  พบว่า ทุกด้าน มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ  0.05 ยกเว้น  ด้านลักษณะทางกายภาพ  ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) 
  4.2.5  สมมติฐานย่อย 2.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ตามตารางท่ี 4.37 
 
ตารางท่ี 4.37  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 

 X2                   df.                Sig. 
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ตารางท่ี 4.37 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ระยะเวลาเอาประกนัชีวติ 

 X2                   df.                Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    59.881    8  0.000*        
ดา้นราคา     47.571         12          0.000*          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   54.847         12          0.000*          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   64.030     12          0.000*          
ดา้นบุคคล     33.157    8           0.000*                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   45.147   12          0.000* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   34.159    8           0.000* 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.37 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านระยะเวลาเอาประกนัชีวิต พบว่า ทุกด้าน มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  4.2.6  สมมติฐานย่อย 2.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
ช่องทางการซ้ือประกนัชีวติ ตามตารางท่ี 4.38 
 
ตารางท่ี 4.38  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นช่องทางการซ้ือประกนัชีวติ 
 

 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ช่องทางการซ้ือประกนัชีวติ 

 X2                   df.                Sig. 
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ตารางท่ี 4.38 (ต่อ) 
 

 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
ช่องทางการซ้ือประกนัชีวติ 

 X2                   df.                Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    30.420    6           0.000* 
ดา้นราคา     47.220          9           0.000*          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   18.603          9           0.029*            
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   34.893          9           0.000*          
ดา้นบุคคล     17.021    6           0.009*                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   56.654           9           0.000* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   27.142    6           0.000* 
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.38 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านช่องทางการซ้ือประกันชีวิตพบว่า ทุกด้าน มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  4.2.7  สมมติฐานย่อย 2.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ตามตารางท่ี 4.39 
 
ตารางท่ี 4.39  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 
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ตารางท่ี 4.39 (ต่อ) 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    23.264   10          0.010* 
ดา้นราคา     17.676   15          0.028*    
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   32.140         15          0.006*          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   37.489         15          0.001*          
ดา้นบุคคล     16.280   10          0.092                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   42.583          15          0.000* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   14.396   10          0.156    
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.39 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ พบว่า ทุกด้าน มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการให้บริการ 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต 
จ  ากดั (มหาชน) 
  4.2.8  สมมติฐานย่อย 2.8   ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ ตามตารางท่ี 4.40 
 
ตารางท่ี 4.40  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    14.406  10           0.155 
ดา้นราคา     20.441        15          0.156          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   25.581        15           0.043*          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   28.170        15           0.021*          
ดา้นบุคคล     11.174         10           0.344                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   31.516         15           0.007* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   17.030  10           0.074      
  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
  จากตารางท่ี  4.40 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านบุคคลท่ีชักชวนซ้ือ พบว่า ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการให้บริการ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน)  
  4.2.9  สมมติฐานย่อย 2.9   ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ด้าน
แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ ตามตารางท่ี 4.41 
 
ตารางท่ี 4.41  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
 ผูเ้อาประกนัภยั ดา้นแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตดา้น
แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 

 X2                   df.            Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    15.427   10          0.117 
ดา้นราคา     64.597   15          0.000*          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   13.209          9           0.586          
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   42.394         15          0.000*          
ดา้นบุคคล     20.127   19          0.028*                
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   31.625          15          0.007* 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   25.150   10          0.005* 
   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
 จากตารางท่ี 4.41 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ทุกดา้น มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) อยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเวน้ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) 
 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

1. สรุปการศึกษา 
 

1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เอาประกนัภัย 
    ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย
มากวา่เพศหญิง โดยเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 51.0 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 49.0  มีอาย ุ40-49 
ปี  คิดเป็นร้อยละ 28.5 รองลงมา คืออายุ 50-59 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.5  มีสถานภาพ สมรส คิดเป็น
ร้อยละ 49.0 และสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ  37.5 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
66.3  รองลงมาคือระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 31.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ  45.2 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน อยู่ท่ี 20,000-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.2  
 

1.2 พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้เอาประกันภัย บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน)  
    ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ของการซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิตกับ บริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) เพื ่อเป็นหลักประกันให้กับ
ตนเองและครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 55.5 โดยเป็นกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์คิดเป็น
ร้อยละ 66.5 ส่วนใหญ่มีจ านวนกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีท ากับ บริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) จ านวน 1 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 82.2 โดยวงเงินเอาประกันชีวิตท่ีซ้ือกับ บริษัท ไทย
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) มีจ านวนเงิน 100,001-500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 77.2 ระยะเวลา
เอาประกนัชีวิตส่วนใหญ่จะอยู่ท่ี 16-20 ปี คิดเป็นร้อยละ 46.0 ซ่ึงส่วนมากซ้ือกรมธรรม์ประกัน
ชีวิตผ่านทางช่องทางตวัแทนหรือนายหน้าประกนัชีวิต คิดป็นร้อยละ 93.0 โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คือตนเอง คิดเป็นร้อยละ 40.0 และบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิต กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) คือตวัแทนหรือนายหน้าประกนัชีวิต คิด
เป็นร้อยละ 35.2 โดยจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารประกนัชีวิตจาก ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวิต คิด
เป็นร้อยละ 50.5 
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1.3 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือประกัน
ชีวิตของผู้เอาประกนัภัย บริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
    ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีระดบัความส าคญัต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) อยู่ใน
ระดบั (X  = 4.22) โดยพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดับ
จากมากไปนอ้ย ดงัน้ี 

1.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ท่ีระดับมาก
ท่ีสุด (X  = 4.35) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ บริษทัประกนัมี
ความมัน่คง และมีช่ือเสียง (X  = 4.72) 

1.3.2 ด้านราคา พบว่า โดยรวมมีความส าคัญต่อการซ้ืออยู่ท่ีระดบัมาก (X  = 
4.34) และเม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ข้อท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ค่าเบ้ียประกันมีความ
เหมาะสมกบัทุนประกนัและความคุม้ครอง (X  = 4.36) 

1.3.3 ด้านบุคคล พบวา่ โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ท่ีระดบัมาก (X  = 
4.29) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ พนกังานหรือตวัแทนรักษา
ผลประโยชน์ของลูกคา้ (X  = 4.36) 

1.3.4 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ท่ี
ระดบัมาก (X  = 4.26) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีช่องทาง
การซ้ือประกนัท่ีหลากหลาย (X  = 4.30) 

1.3.5 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ท่ี
ระดับมาก (X  = 4.17) และเม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ข้อท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ มีการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆท่ีน่าสนใจ (X  = 4.32) 

1.3.6 ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ท่ี
ระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.07) และเม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ข้อท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ 
ใหบ้ริการดว้ยความเสมอภาคตามล าดบัก่อน-หลงั (X  = 4.14) 

1.3.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ท่ี
ระดับมากท่ีสุด (X  = 4.04) และเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ข้อท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ มี
ส านกังานใหญ่และสาขาบริการท่ีความสะดวก สะอาด ทนัสมยั สวยงาม (X  = 4.23) 
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1.4 ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวิต บริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั  (มหาชน) 

1.4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้
เอาประกนัภัย บริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) พบวา่ 

1) เพศ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นวตัถุประสงค์
ของการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2) อาย ุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นวตัถุประสงค์
ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกันชีวิต จ านวนกรมธรรม์ประกันชีวิต วงเงินเอาประกันชีวิต 
ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ
และแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3) สถานภาพ  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้าน
วตัถุประสงค์ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต  วงเงินเอาประกันชีวิต ระยะเวลาเอา
ประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ แหล่งขอ้มูล
ท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4) ระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้น
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรมป์ระกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5) อาชีพ  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกัน ชี วิต  ด้าน
วตัถุประสงค์ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกันชีวิต วงเงินเอาประกันชีวิต ระยะเวลาเอา
ประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 
ดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต ระยะเวลาเอา
ประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผู้เอาประกนัภัย บริษัท ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) พบวา่ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้น
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต จ านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิต วงเงินเอา
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ประกนัชีวิต ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2) ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในด้าน 
ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต ระยะเวลาเอา
ประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจ
ซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตในดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต 
ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวน
ซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4) ด้านบุคคล มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในด้าน
วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต จ านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิต วงเงินเอา
ประกนัชีวิต ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือประกนัชีวิต แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5) ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวิตในดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือประกนัชีวิต บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวน
ซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6) ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตในด้านวตัถุประสงค์ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต  จ านวนกรมธรรม์
ประกันชีวิต วงเงินเอาประกนัชีว ิต  ระยะเวลาเอาประกันชีวิต  ช่องทางการซ้ือประกันชีวิต 
แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

2. อภิปรายผล 
 
          จากผลการศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูเ้อา
ประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้เอา
ประกันภัยบริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)  จากสมมติฐานท่ีว่าปัจจัยส่วนบุคคลมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั 
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(มหาชน) ประกอบด้วย ด้านวตัถุประสงค์ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกันชีวิต จ านวน
กรมธรรม์ประกนัชีวิต วงเงินเอาประกนัชีวิต ระยะเวลาเอาประกนัชีวิต ช่องทางการซ้ือกรมธรรม ์
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ และแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ อธิบายไดว้่า
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยัดา้นต่างๆ โดยรวมพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 หมายความว่า ผู ้เอาประกันภัยส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อเป็นหลกัประกนัใหก้บัตนเองและครอบครัว เน่ืองจากอายท่ีุมากขึ้นความเส่ียงเร่ือง
สุขภาพก็เพิ่มมากขึ้น รวมถึงสถานภาพสมรส เป็นเคร่ืองบ่งบอกถึงความรับผิดชอบต่อครวบครัว 
การเป็นเสาหลกั หารายไดใ้ห้กบัครอบครัว ซ่ึงรายไดอ้าจไม่เพียงพอ การท าประกนัชีวิตจึงเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงท่ีจะแสดงความรับผิดชอบต่อครอบครัว เพื่อให้อนาคตครอบครัว ลูกหลานราบร่ืน 
สภาพการเงินไม่ติดขดั ดา้นระดบัการศึกษาก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัชีวิต
เม่ือระดบัการศึกษาท่ีสูงจะไดเ้ปรียบในการเรียนรู้ การคิด วิเคราะห์ สังเคราะห์ผลตอบแทน ความ
คุม้ค่า ตลอดจนความเส่ียงท่ีจะไดรั้บจากการซ้ือประกนัชีวิต และปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดไดแ้ก่ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงการมีรายไดท่ี้แตกต่างกนั ความสามารถในการช าระเบ้ียประกนัก็แตกต่างกนั ผล
การศึกษาคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธันยาภทัร์ วงษ์ภทัรสถิตย  ์ประภสัสร วิเศษประภา 
(2564) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตในสถานการณ์ COVID-19 ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั โดย
ประเภทกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นแบบสะสมทรัพย์ เน่ืองจากมีผลตอบแทนท่ี
แน่นอน และเป็นการสร้างวินัยดา้นการออม การศึกษาคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อิศรา
ภรณ์ วีระคงสุวรรณ (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กับรูปแบบการท าประกันชีวิตของผูถื้อ
กรมธรรม์ บริษทั อลิอนัซ์ อยุธยา ประกันชีวิต จ ากดั (มหาชน) ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบท่ีผูถื้อ
กรมธรรม ์ส่วนใหญ่เลือก คือ รูปแบบสะสมทรัพย ์โดยผูเ้อาประกนัภยัส่วนมากมีจ านวนกรมธรรม์
ประกันชีวิตท่ีท ากบั บริษทั ไทยประกันชีวิต กัด (มหาชน) จ านวน 1 ฉบบั โดยวงเงินเอาประกัน
ชีวิตจะอยูท่ี่ 100,001-500,000 บาท จากสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาจากรายไดที้่ลดลง และภาระหน้ี
ที่เพิ่มขึ้น ซ่ึงเป็นสาเหตุส าคญัท่ีท าให้ครัวเรือนไทยโดยเฉล่ียมีอตัราการออมท่ีลดลง ส่งผลกระทบ
กบัแนวโน้มการซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อการออมและการลงทุนอย่างประกนัชีวิต อีกทั้งอตัราดอกเบ้ียใน
ปัจจุบนัท่ีอยู่ในระดบัต ่าก็จะมีผลท าให้ผลตอบแทนของการลงทุนในประกนัชีวิตต ่าลงไปดว้ย โดย
มีระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 16-20 ปี ซ่ึง
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ระยะเวลาดงักล่าวเป็นประกนัชีวิตประเภทสะสมทรัพยที์่มีระยะเวลาคุม้ครองยาว โดยจะซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนหรือนายหน้าประกันชีวิต โดยส่วนมากตวัแทนหรือนายหน้า
ประกันชีวิตจะเป็นบุคคลท่ีชักชวนซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต กับบริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) และผูเ้อาประกนัภยัจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารประกนัชีวิตจาก ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนั
ชีวิตนั้นๆ โดยตวัแทนประกนัชีวิตจะเป็นผูซ่ึ้งบริษทัประกนัชีวิตมอบหมายให้ท าการชกัชวนให้
บุคคลท าสัญญาประกนัชีวิตกบับริษทั ซ่ึงตวัแทนเหล่าน้ีจะเป็นผูท่ี้อยูใ่กลชิ้ดกบัผูเ้อาประกนัภยัมาก
ท่ีสุด มีหนา้ท่ีคอยให้บริการต่าง ๆ แก่ผูเ้อาประกนัภยั เร่ิมตั้งแต่การแนะน าการกรอกขอ้ความในใบ
ค าขอเอาประกนัภยั การส่งมอบกรมธรรมป์ระกนัภยั การเก็บเบ้ียประกนัภยัจากผูเ้อาประกนัภยัใน
แต่ละงวด รวมถึงการให้ค  าแนะน าต่าง ๆ ให้ผูเ้อาประกันภัยปฏิบัติให้ถูกต้องตามเง่ือนไขใน
กรมธรรม์ประกนัภยั การด าเนินการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน และการให้บริการในด้านอ่ืน ๆ 
ดว้ย ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ มณีรัตน์ รัตนพนัธ์ (2561) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยั
ในการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสงขลา ผลการศึกษาพบว่า ด้านตวัแทน
ประกันชีวิต โดยปัจจยัด้านตวัแทนประกันชีวิตมีค่าเฉล่ียระดับความส าคัญต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตเป็นอันดับแรกและมีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก ท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเลือกช่องทางการซ้ือประกนัชีวิตผา่นตวัแทน  

 
2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของ

ผู้เอาประกันภัย บริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) จากสมมติฐานท่ีว่าปัจจยัส่วนประสม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนั
ชีวิต จ ากัด (มหาชน) ประกอบดว้ย ด้านวตัถุประสงค์ของการซ้ือ ประเภทกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
จ านวนกรมธรรม์ประกันชีวิต วงเงินเอาประกันชีวิต ระยะเวลาเอาประกันชีวิต ช่องทางการซ้ือ
กรมธรรม์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ และแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือ 
อธิบายไดว้่า พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยัดา้นต่างๆ โดยรวมพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยความสัมพนัธ์ล าดับแรก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ บริษทัมีความ
มัน่คง และมีช่ือเสียง ซ่ึงบริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) เร่ิมด าเนินกิจการคร้ังแรกตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2485 รวมระยะเวลาจนถึงปัจจุบนั เป็นระยะเวลา 80 ปี เป็นบริษทัประกนัชีวิตรายแรกและราย
ใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทยท่ีเป็นแบรนด์ของไทยและก่อตั้งโดยคนไทยในปี พ.ศ. 2564 ไทยประกนั
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ชีวิต สร้างก าไรสุทธิ 8,394 ลา้นบาท สูงสุดเป็นประวติัการณ์ คิดเป็นอตัราการเติบโตเฉล่ียสะสมต่อ
ปีท่ี 11.3% ระหว่างปี 2562 – 2564 ไทยประกนัชีวิต มีส่วนแบ่งทางการตลาดเม่ือพิจารณาจากเบ้ีย
ประกนัภยัรับรวมอยู่ท่ีประมาณ 15% เป็นอนัดบัท่ี 2 ในอุตสาหกรรมประกนัชีวิต ผลการศึกษาคร้ัง
น้ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ มนทินา ธนภกัด์ิหิรัญ (2564) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต บริษทั เอไอเอ จ ากดั ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมโดยภาพรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมากเป็นอนัดบัแรกคือ ดา้นองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์  

 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะจากการน าผลการศึกษาไปใช้ 

3.1.1 ผู้บริหารบริษัท ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) จากผลการศึกษาคร้ังน้ี 
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในทุกด้าน 
รองลงมา ไดแ้ก่ สถานภาพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ ระดับการศึกษา และเพศ ตามล าดับ โดย
ปัจจยัส่วนบุคคลดงักล่าว มีความแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตท่ีแตกต่าง
กันด้วยเช่นกัน ดังนั้ นเพื่อเป็นการรักษากลุ่มลูกค้าเดิมควรมีการปรับกลยุทธ์ในด้านต่างๆ อยู่
ตลอดเวลา โดยค านึงถึงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าครองชีพ และค่าใชจ่้ายอ่ืนของลูกคา้เป็นส าคญั ส่วน
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  ด้านผลิตภัณฑ์ ลูกคา้ให้ความส าคญัเป็นล าดบัแรก อาจ
เป็นเพราะบริษทัมีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ ดงันั้นควรรักษาช่ือเสียง และความน่าเช่ือถือของบริษทัให้
คงไวเ้พื่อเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ ไดมี้ความเช่ือถือในผลิตภณัฑ์และบริการให้มาก
ท่ีสุด, ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรจดัใหมี้การจดักิจกรรม หรือสัมมนาใหค้วามรู้เก่ียวกบัประกนั
ชีวิตเพิ่มมากขึ้น และมีของขวญั ของแถม ของท่ีระลึก เม่ือซ้ือประกัน เพื่อเป็นการจูงใจท่ีท าให้
ลูกค้าสนใจในโปรโมชั่นของการท าประกันชีวิตมากขึ้น, ด้านราคา ค่าเบ้ียประกันควรมีความ
ยืดหยุ่นสามารถแบ่งช าระเป็นรายงวดตามความเหมาะสม ลูกคา้สามารถเลือกระดับราคาค่าเบ้ีย
ประกนัชีวิตไดด้ว้ยตวัเอง, ด้านบุคคล พนักงานหรือตวัแทนจะตอ้งมีความรู้ ความสามารถในการ
ขายและการให้บริการ พนักงานหรือตวัแทนควรไดรั้บการอบรมทั้งในดา้นความรู้เก่ียวกบัประกนั
ชีวิต และความพร้อมท่ีจะให้บริการดว้ยความเต็มใจ สุภาพ อ่อนน้อม ซ่ึงจะท าให้ลูกคา้เกิดความ
ประทบัใจ , ด้านลักษณะทางกายภาพ  ควรจดัให้ส านักงานมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ท่ีครบ
ครัน รวมไปถึงการบริการเล็กๆน้อยๆ อย่างเช่น บริการน ้ าด่ืมทุกจุด เพื่อเพิ่มความสะดวกสบาย
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ให้กบัลูกคา้ในการเขา้รับบริการ หรือมาติดต่อท่ีส านกังาน เป็นการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กบั
ลูกคา้, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรเพิ่มกลยทุธ์ทางการตลาด ดว้ยการมีช่องทางการช าระค่าเบ้ีย
ประกนัชีวิตท่ีสะดวกและหลากหลายช่องทาง ลูกคา้สามารถไดรั้บความสะดวกในการเดินทางไป
ติดต่อท่ีส านักงาน จดัให้มีพนกังานขายหรือตวัแทนให้บริการถึงบา้นลูกคา้ เพื่อให้บริการลูกคา้ได้
อย่างทั่วถึงและสะดวก สบาย, ด้านกระบวนการให้บริการ มีขั้นตอนการเขา้รับบริการท่ีรวดเร็ว 
สะดวก ไม่ยุ่งยาก โดยองคก์รควรปรับลดขั้นตอนท่ียุ่งยากให้ง่ายขึ้น เพื่อสร้างการบริการท่ีสะดวก
รวดเร็ว มีบริการหลงัการขายอย่างสม ่าเสมอ  เพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมั่น และให้ความมัน่ใจ
ใหก้บัลูกคา้ท่ีวา่จะดูแลกนัตลอดไป 

3.1.2 ตัวแทนหรือนายหน้าประกันชีวิต  จากผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือ
ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนหรือนายหน้าประกนัชีวิต คิดป็นร้อยละ 93.0 รวมถึงบุคคลท่ีชกัชวนซ้ือ
และการได้รับขอ้มูลข่าวสารส่วนใหญ่เป็นตวัแทนหรือนายหน้าประกันชีวิต ดังนั้นตวัแทนหรือ
นายหนา้ประกนัชีวิตจึงควรมีทกัษะความรู้ในการปฏิบติังานท่ีเพิ่มขึ้นตลอดเวลา ซ่ึงควรไดรั้บการ
อบรมความรู้ดา้นการขาย  ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกับลูกคา้แต่ละประเภทอย่างสม ่าเสมอ เพื่อ
น ามาพฒันาใชใ้นปฏิบติังาน เพื่อการโนม้นา้วใหลู้กคา้ซ้ือประกนัเพิ่มขึ้น และสามารถเป็นท่ีปรึกษา
ทางการเงิน การลงทุนให้กบัลูกคา้ได้อยา่งดีเยีย่ม น ามาซ่ึงความไวใ้จ และความเช่ือมัน่ ท าให้ลูกคา้
เกิดความมัน่ใจในตวัแทนท่ีเพิ่มมากขึ้นและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 

3.1.3  ผู้สนใจท่ัวไป  จากผลการศึกษาบริษทั ไทยประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน)
โดดเด่นในเร่ืองผลิตภณัฑ์ บริษทัมีความมัน่คง และมีช่ือเสียง ดงัจะเห็นได้จากผลการศึกษาท่ีได้
โดยอยู่ในเกณฑ์ระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.35) ดงันั้นลูกคา้หรือผูส้นใจทัว่ไปจึงเช่ือมัน่ไดว้่า บริษทั
ไทยประกันชีวิตจะอยู่เคียงข้างคนไทยตลอดไป โดยค ากล่าวน้ียืนยนัโดยนายไชย ไชยวรรณ 

ผูบ้ริหารบริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ไดก้ล่าวไวว้่า “จุดแข็งท่ีแตกต่างและส าคญัอีก
ประการหน่ึง คือ ไทยประกนัชีวิตเป็นแบรนด์ท่ีมีความเขม้แข็ง ดว้ยจ านวนกรมธรรม์ท่ีมีผลบงัคบั
ใชก้ว่า 4,500,000 กรมธรรม ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Brand Purpose ของไทยประกนัชีวิต ซ่ึงเป็นแบรนด์
ท่ีได้รับความช่ืนชอบ (Admired Brand) ได้รับความเช่ือมั่น ความไวว้างใจ (Trusted Brand) และ
เป็นแบรนดท่ี์สร้างแรงบนัดาลใจให้คนในสังคม (Inspire Brand)”  ดงันั้นเพื่อใหลู้กคา้หรือผูท่ี้สนใจ
เกิดความมัน่ใจต่อบริษทัมากยิ่งขึ้น บริษทัควรรักษาช่ือเสียง ตลอดจนการยกระดับการบริการท่ี
มากกวา่การประกนัชีวิต โดยใชเ้ทคโนโลยีเสริมสร้างความโดดเด่นในการให้บริการ การเพิ่มความ
สะดวกให้กับผู ้เอาประกันในการเข้าถึงข้อมูลกรมธรรม์ ตรวจสอบความคุ ้มครองและสิทธิ
ประโยชน์ ช าระค่าเบ้ียประกนัภยั และคน้หาช่ือคลินิกและโรงพยาบาลคู่สัญญา ตลอดจนฟังก์ชนั
อ่ืน ๆ ผา่นแอปพลิเคชนั ไทยประกนัชีวิตไดส้ะดวกยิง่ขึ้น 



 81 

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 

3.2.1 การศึกษาในคร้ังต่อไปอาจศึกษา บ ริษัทประกัน ชี วิต อ่ืนๆ  เพื่ อ
เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 

3.2.2 การศึกษาในคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เพิ่มเติมเพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิง
ลึก เพื่อน าไปปรับใช ้และวางแผนการพฒันา ปรับปรุงให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมาก
ขึ้น 
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แบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ
การศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช           
ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือท่านไดก้รุณาให้ขอ้มูลโดยกรอกขอ้มูลในแบบสอบถาม  ฉบบัน้ีตาม
ความเห็นท่ีแทจ้ริง ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวถือเป็นส่วนสาํคญัอยา่งยิง่ต่อการศึกษาคร้ังน้ี และผูศึ้กษาขอรับ
รองว่าขอ้มูลเหล่าน้ีจะไม่ทาํให้เกิดความเสียหายใดๆทั้งส้ิน และขอขอบพระคุณในความร่วมมือ
เป็นอยา่งดียิง่ 

 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง :  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องส่ีเหล่ียมดา้นหนา้ขอ้ความ โดยเลือกค าตอบท่ีตรงกบั
ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 
 

1. เพศ       ชาย    หญิง 
 

2. อาย ุ   20-29 ปี       30-39 ปี         
    40- 49 ปี        50-59 ปี  
    60 ปีขึ้นไป 

 
3. สถานภาพ  โสด   สมรส   หมา้ย/หยา่ร้าง    

 
4. ระดบัการศึกษา  ต ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี  สูงกวา่ปริญญาตรี  

 
5.   อาชีพ  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนกังานบริษทัเอกชน  ธุรกิจส่วนตวั       

 รับจา้ง       แม่บา้น                        อ่ืนๆ ….. 
 

6. รายไดต้่อเดือน  ต ่ากวา่ 20,000  20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท 
 40,001-50,000 บาท  50,000 บาทขึ้นไป  
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ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทย
ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
ค าชี้แจง :  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องส่ีเหล่ียมดา้นหนา้ขอ้ความ โดยเลือกค าตอบท่ีตรงกบั
ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 
 
2.1 วตัถุประสงคข์องการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)   

 เป็นหลกัประกนัใหก้บัตนเองและครอบครัว ออมเงินไวใ้ชย้ามฉุกเฉิน ยามชรา 
 ลดหยอ่นภาษีรายไดบุ้คคลธรรมดา  ชดเชยค่ารักษาพยาบาลยามเจ็บป่วย 
 สร้างผลตอบแทนไดม้ากกวา่  คุณภาพชีวิตท่ีดีหลงัเกษียณ 
 สร้างหลกัประกนัและเงินออมเพื่ออนาคตท่ีดีของลูก อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............... 

 
2.2 ประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) เป็นกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
แบบใด                      

 ประกนัชีวิตแบบแบบชัว่ระยะเวลา  ประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ 
 ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์  ประกนัชีวิตแบบบ านาญ 
 ประกนัชีวิตแบบอ่ืน (โปรดระบุ)..................................... 
 

2.3 จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีท่านมีกบั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) จ านวนก่ี
ฉบบั 

 1 ฉบบั    2 ฉบบั 
 3 ฉบบั    มากกวา่ 3 ฉบบั 
 

2.4 วงเงินเอาประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) มีจ านวนเท่าใด 
 ต ่ากวา่ 100,000 บาท   100,000 – 500,000 บาท 
 500,000 – 1,000,000 บาท  มากกวา่ 1,000,000 บาท 
 

2.5 ระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือกบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
 ไม่เกิน 5 ปี    6-10 ปี 
 11-15 ปี    16-20 ปี 
 มากกวา่ 20 ปี 
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2.6 ท่านซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ผา่นช่องทางใด 

 ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวิต   เคาน์เตอร์ธนาคาร 
 ทางโทรศพัท ์    เวบ็ไซตข์องบริษทัประกนัชีวิต 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .......................... 
 

2.7 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
คือใคร 

 ตนเอง     ครอบครัวหรือญาติ 
 เพื่อน     ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวิต 
 ธนาคาร     อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .......................... 
 

2.8 บุคคลท่ีชกัชวนซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) คือใคร 
 ตนเอง     ครอบครัวหรือญาติ 
 เพื่อน     ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวิต 
 ธนาคาร     อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .......................... 
 

2.9 ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารประกนัชีวิตจากท่ีใด ท่ีท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
กบับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน)  

 เพือ่น     ครอบครัวหรือญาติ 
 ส่ือโทรทศัน์ /วิทย ุ    หนงัสือพิมพ/์ วารสาร  
 ธนาคาร     ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวิต 
 ส่ือออนไลน์    อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .......................... 

 

ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลกต่อการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 
ระดบั  5 = มากท่ีสุดหรือดีมาก    4 = มากหรือดี    3 = ปานกลางหรือพอใช ้  2 = นอ้ยหรือต ่ากว่
มาตรฐาน   1 = นอ้ยท่ีสุดหรือตอ้งปรับปรุงแกไ้ข 
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รายละเอยีดหัวข้อการประเมิน ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1.ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 มีแบบประกนัชีวิตท่ีเหมาะกบัทุกช่วงอาย ุและความตอ้งการ 
 

     
1.2 กรมธรรมมี์ระยะเวลาเอาประกนัท่ีเหมาะสม      
1.3 อตัราผลตอบแทนสูง ความเส่ียงต ่า      
1.4 มีการมอบสิทธิประโยชน์ส าหรับลูกคา้ผูถื้อกรรมธรรม ์เช่น 
ประกนัสุขภาพ  
 
 
 
 

     
 
 1.5 บริษทัประกนัมีความมัน่คง และมีช่ือเสียง  

 
 
 
 

     
2.ด้านราคา 
2.1 ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัทุนประกนัและความ
คุม้ครอง  

     
2.2 ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บ      
2.3 ค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัระยะเวลาเอาประกนั      
2.4 ค่าเบ้ียประกนัมีความยดืหยุน่สามารถแบ่งช าระเป็นรายงวดตาม
ความตอ้งการ 

     

2.5 ค่าเบ้ียประกนัมีเง่ือนไขการช าระและระยะเวลารับช าระท่ี 
เหมาะสม 

     

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 มีช่องทางการซ้ือประกนัท่ีหลากหลาย      
3.2 มีส านกังานสาขา และตวัแทนขายประกนัครอบคลุมทุกพื้นท่ี      
3.3 มีความสะดวกในการเดินทางไปติดต่อทีส านกังานสาขา      
3.4 มีพนกังานขายหรือตวัแทนใหบ้ริการถึงบา้นลูกคา้      
4.ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆท่ีน่าสนใจ      
4.2 มีการแจง้รายละเอียดขอ้มูลข่าวสารท่ีน่าสนใจ เช่นให้ลูกคา้เขา้
ร่วมกิจกรรม 

     

4.3 มีการติดต่อเพื่อโทรมาขายประกนัแบบไม่รบกวนลุกคา้      
4.4 มีของขวญั ของแถม ของท่ีระลึก เมือซ้ือประกนั       
4.5 มีการจดักิจกรรม หรือสัมมนาใหค้วามรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิต      
5.ด้านบุคคล 
5.1 พนกังานหรือตวัแทนมีความรู้ ความสามารถในการขายและ
การใหบ้ริการ 

     

5.2 พนกังานหรือตวัแทนมีบุคลิกภาพดี บริการดว้ยความสุภาพ 
เรียบร้อย 

     
5.3 พนกังานหรือตวัแทนสามารถติดต่อไดต้ลอดเวลา      
5.4 พนกังานหรือตวัแทนให้บริการรวดเร็ว      
5.5 พนกังานหรือตวัแทนมีความรับผิดชอบต่อลูกคา้      
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รายละเอยีดหัวข้อการประเมิน ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

5.ด้านบุคคล  
5.6 พนกังานหรือตวัแทนรักษาผลประโยชน์ของลูกคา้      
5.7 พนกังานหรือตวัแทนมีความซ่ือสัตยต์่อลูกคา้      
5.8 พนกังานของศุนยบ์ริการลุกคา้ใหก้ารบริการแก่ลุกคา้ได้
รวดเร็ว 

     
5.9 พนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้แกไ้ขปัญหาและใหค้วาม
ช่วยเหลือลูกคา้ดี 

     

5.10 พนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้ใหบ้ริการดว้ยความสุภาพและ
เป็นกนัเอง 

     

5.11 พนกังานของศูนยบ์ริการลูกคา้เอาใจใส่กระตือรือร้นพร้อมท่ี
จะใหบ้ริการ 

     

6.ลกัษณะด้านทางกายภาพ 
6.1 มีส านกังานใหญ่และสาขาบริการทีความสะดวก สะอาด 
ทนัสมยั สวยงาม 
 

     
6.2 ส านกังานมีท่ีจอดรถสะดวก และเพียงพอ      
6.3 ส านกังานมีป้ายแนะน าอยา่งชดัเจน       
6.4 ส านกังานมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ครบครัน      
6.5 ส านกังานมีบริการน ้าด่ืมใหทุ้กจุด      
7.ด้านกระบวนการให้บริการ 
7.1 มีขั้นตอนการเขา้รับบริการท่ีรวดเร็ว สะดวก ไม่ยุง่ยาก 
 

     
7.2 ลูกคา้ท่ีมาติดต่อไดรั้บความสะดวกรวดเร็วทนัตามก าหนดเวลา      
7.3 ลูกคา้สามารถติดต่อบริษทัหรือตวัแทนไดต้ลอดเวลา       
7.4 ใหบ้ริการดว้ยความเสมอภาคตามล าดบัก่อน-หลงั      
7.5 มีการอธิบายช้ีแจงและแนะน าขั้นตอนการใหบ้ริการชดัเจน 
 

     
7.6 มีบริการหลงัการขายอยา่งสม ่าเสมอ      
 
 

**ขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างย่ิงส าหรับการตอบแบบสอบถาม** 
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