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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม และ (3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือประกนัชีวิตและ
อาศยัอยู่ในจงัหวดันครปฐมท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอย่างด้วยการค านวณ ได้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน และสุ่มตัวอย่างแบบหลาย
ขั้นตอน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิตในรูปแบบสะสมทรัพยเ์พื่อเป็นหลกัประกนัสุขภาพ โดยตนเองเป็น
ผูต้ดัสินใจซ้ือและเป็นผูรั้บผลประโยชน์ กรมธรรม์มีระยะเวลาคุม้ครอง 16-20 ปี ช าระเบ้ียประกนั
เป็นรายปี ปีละ 25,001-50,000 บาท และซ้ือประกันกับบริษทั อลิอนัซ์อยุธยาประกันชีวิต จ  ากัด 
(มหาชน) ในช่วงอาย ุ31-40 ปี โดยซ้ือผา่นตวัแทน (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ ระดบั
การศึกษา อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ สถานภาพ และเพศ และ (3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการ 
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Abstract 
 

The objectives of this study were: (1) to study life insurance purchasing behavior of 
consumers in Nakhon Pathom province; (2) to study personal factors influencing life insurance 
purchasing behavior of consumers in Nakhon Pathom province; and (3) to study marketing mix 
factors influencing life insurance purchasing behavior of consumers in Nakhon Pathom province. 

This study was a quantitative research. The population of this study was the customers who 
bought life insurance, lived in Nakhon Pathom province, and reached the legal age. The multi - stage 
sampling was used to randomly selected 400 consumers as samples from the populations. Questionnaire 
was used as data collection instrument and statistics used for data analysis were percentage, mean, 
standard deviation, and Chi-square analysis. 

The finding of the studying results indicated that: (1) life insurance purchasing behavior 
of consumers in Nakhon Pathom province were most consumers bought life insurance by own 
decisions for health security, the protection period of the insurance was 16 - 20 years, the type of 
insurance was saving, most consumers pay the insurance premium about 25,001 - 50,000 Bath per 
year where the consumers bought insurance via agent with Allianz Ayudha company, beneficiary 
was himself/herself, and the age that the consumers purchased the life insurance was 31 – 40 years;  
(2) personal factors influencing life insurance purchasing behavior of consumers in Nakhon Pathom 
province included educational level, age, monthly income, occupation, status and gender, at 0.05 
of statistical significance level; and (3) marketing mix factors influencing life insurance purchasing 
behavior of consumers in Nakhon Pathom province were people, product, price, place, promotion, 
physical evidence, and process, the statistical significance level of 0.05. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ธุรกิจประกนัภยัเป็นธุรกิจท่ีรับความเส่ียงภยัท่ีเกิดข้ึนไม่วา่จะเป็นเร่ืองชีวิต และ/หรือ
ทรัพย์สินของบุคคล โดยถือหลักการกระจายความเส่ียงภัยซ่ึงต้องมีการบริหารความเส่ียงท่ี
เหมาะสม ส าหรับในประเทศท่ีพฒันาแลว้ ธุรกิจประกนัภยัเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทส าคญัยิ่งต่อระบบ
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ และเป็นกลไกส าคญัอย่างหน่ึงในการขบัเคล่ือนระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศ นอกจากน้ียงัถือว่าเป็นสถาบนัการเงินท่ีมีศกัยภาพสูงในการระดมเงินออมจากภาค
ครัวเรือนภายในประเทศ และท่ีส าคญัเป็นสถาบนัรับความเส่ียงภยัท่ีช่วยสร้างความมัน่คงพื้นฐาน
แก่บุคคล ครอบครัวและธุรกิจ ส าหรับประเทศไทยแลว้ธุรกิจประกนัภยัมีการพฒันาไปอย่างมาก 
รัฐบาลมีการส่งเสริมและใช้เป็นเคร่ืองมือในการช่วยเสริมสร้างคุณภาพชีวิตท่ีดีให้กบัประชาชน 
การประกนัภยัจึงถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือในการช่วยเสริมสร้างคุณภาพชีวิตท่ีดีให้กบัประชาชน และ
เป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงในการวางแผนรองรับความไม่แน่นอนในชีวติได ้ 

สังคมโลกเม่ือมีการเปล่ียนแปลงไปเป็นโลกแบบไร้พรมแดน มีการเปิดเสรีทางการคา้ 
ธุรกิจประกนัภยัก็ได้รับผลกระทบดงักล่าวด้วย ท าให้สังคมธุรกิจประกันภยัเผชิญกับภาวะทาง
เศรษฐกิจท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงข้ึน ผูป้ระกอบการจากต่างประเทศเขา้มาร่วมลงทุนกับ
บริษทัประกนัภยัของไทยจ านวนมากข้ึน เป็นผลท าให้บริษทัประกนัภยัของไทยตอ้งมีการพฒันา
ปรับปรุงระบบการบริหารงานทั้งดา้นทรัพยากรบุคคลและเทคโนโลย ีตลอดจนมีการพฒันารูปแบบ
กรมธรรม์ใหม่ ๆ ท่ีหลากหลายให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภคและเหมาะสมกับสภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศ รวมทั้งมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ให้บริการทั้งในภาครัฐและเอกชน เพื่อเป็น
การมุ่งเนน้ให้ผูเ้อาประกนัภยัไดรั้บประโยชน์สูงสุด และเป็นการยกระดบัธุรกิจประกนัภยัเพื่อเขา้สู่
มาตรฐานสากลให้เป็นท่ียอมรับจากสาธารณชนมากข้ึน (ส านักงานคณะกรรมการก ากับและ
ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2562) 
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การประกนัชีวิตเป็นส่วนหน่ึงของการประกันภยั ซ่ึงเป็นวิธีการชดใช้ความสูญเสีย 
อนัเน่ืองมาจากความสูญเสียในด้านของรายได้ซ่ึงเกิดจากการเสียชีวิตหรือทุพพลภาพของผู ้เอา
ประกนัภยั การประกนัชีวิตจึงเป็นส่ิงหน่ึงท่ีช่วยแบ่งเบาค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภคในเหตุฉุกเฉินต่าง ๆ 
ท่ีไม่คาดคิด ปัจจุบนัการประกันชีวิตเป็นธุรกิจท่ีมีการขยายตวัมากข้ึน บริษทัประกันชีวิตมีการ
พฒันาและปรับปรุงการบริหารจดัการในด้านต่างๆให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน รวมทั้งพฒันา
รูปแบบของการประกันชีวิตให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภคเพื่อให้ผูเ้อาประกันภยัได้รับ
ประโยชน์สูงสุด ธุรกิจประกนัชีวิตนอกจากจะเป็นประโยชน์กบัผูเ้อาประกนัภยัในดา้นคุม้ครอง
ชีวิตและทรัพยสิ์นโดยตรงแลว้ยงัมีบทบาทอยา่งมากต่อการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ
อีกดว้ยในแง่ของการออมทรัพยแ์ละการลงทุนเพราะถือวา่บริษทัประกนัชีวติเป็นแหล่งระดมเงินทุน
ในระยะยาวจากผูเ้อาประกนัภยัในรูปของเบ้ียประกนัตามกรมธรรม์ประกนัชีวิต เม่ือบริษทัไดรั้บ
เบ้ียประกนัเงินส่วนหน่ึงจะถูกกนัไวเ้ป็นเงินส ารองประกันภยัและเงินส ารองประกนัภยัก็จะถูก
น าไปลงทุนในธุรกิจอ่ืน ๆ อีก เช่น น าไปลงทุนซ้ือหุน้ ใหกู้ย้มื ซ้ือพนัธบตัร ซ้ือตัว๋เงินคลงั เป็นตน้ 

ในการด าเนินชีวิตของคนเราไม่วา่จะท าอาชีพใดหรือมีฐานะเป็นอยา่งไร ทุกคนยอ่มมี
ความเส่ียงต่อเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิดท่ีส่งผลต่อชีวิตหรือสุขภาพ การท าประกนัชีวิตจึงเป็นส่ิงส าคญั
และจ าเป็นซ่ึงทุกคนไม่ควรมองขา้ม และนบัวนัการประกนัชีวติจะมีบทบาทและความส าคญัเพิ่มข้ึน 
ในปัจจุบนัประชาชนได้ตระหนักถึงความส าคญัของการดูแลสุขภาพ มีความต่ืนตวัในเร่ืองของ
ค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลมากข้ึน มีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองของการท าประกนัชีวิตและการ
วางแผนทางการเงินเพิ่มมากข้ึน การท าประกนัชีวิตจึงเป็นท่ีนิยมในกลุ่มผูมี้รายได้ในสาขาอาชีพ
ต่างๆมากมาย นอกจากน้ีแต่ละจงัหวดัในประเทศไทยมีสภาพพื้นท่ีแตกต่างกนั ประชาชนในแต่ละ
พื้นท่ียอ่มมีอาชีพแตกต่างกนั รายไดแ้ตกต่างกนั ซ่ึงอาจสนใจการประกนัชีวติในรูปแบบท่ีต่างกนั 

จงัหวดันครปฐมเป็นจงัหวดัหน่ึงในปริมณฑล เป็นศูนยก์ลางทางการคา้ของภูมิภาค
ตะวนัตก เป็นชุมทางการขนส่ง การขนถ่ายสินคา้มายาวนานโดยทางรถไฟ รถยนต์ และการขนส่ง
สินค้าเกษตรทางน ้ าเพื่อเข้าสู่ตลาดกรุงเทพฯ จากการเติบโตขยายตวัของชุมชนเมืองกรุงเทพฯ  
เกิดความหนาแน่นแออดัของประชากรหลัง่ไหลสู่เขตปริมณฑล ท าใหจ้งัหวดันครปฐมซ่ึงตั้งอยูห่่าง
จากกรุงเทพฯ ประมาณ 56 กิโลเมตร และมีอาณาเขตติดต่อกับจงัหวดัท่ีเช่ือมไปสู่ภาคใต้และ 
ภาคตะวนัตก มีความไดเ้ปรียบทางดา้นท าเลท่ีตั้ง ประกอบกบัโครงสร้างพื้นฐานของจงัหวดัมีการ
พฒันาดา้นการเกษตรทั้งพืชผกัและการปศุสัตว ์ จึงก่อให้เกิดการลงทุนอุตสาหกรรมต่อเน่ืองจาก
การเกษตรไดอ้ยา่งดีและรวดเร็ว ท าให้โครงสร้างทางเศรษฐกิจของจงัหวดักระจายไปสู่สาขาต่าง ๆ  
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และมีความมัน่คง จนกลายเป็นศูนยก์ลางทางพาณิชยกรรมขนาดใหญ่ จึงเป็นโอกาสและเป็นขอ้มูล
ส าคญัส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจประกนัชีวติท่ีจะมองเห็นโอกาสในการพฒันาธุรกิจใหเ้ติบโตไดอ้ยา่ง
ต่อเน่ือง 

ปัจจุบนับริษทัประกนัชีวิตได้มีการคิดคน้การพฒันารูปแบบและเง่ือนไขต่าง ๆ จน
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภคได ้แต่เน่ืองจากรูปแบบของ
ประกนัชีวิตมีหลากหลายรูปแบบ ผูบ้ริโภคย่อมค านึงถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือประกนัชีวิต
ส าหรับตนเอง ปัจจยัเหล่าน้ีอาจมาจากปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเอง เช่น เพศ อายุ การศึกษา 
รายได ้เป็นตน้ หรืออาจมาจากปัจจยัท่ีมาจากการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทัประกนั
ชีวิตได้แก่ ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
ซ่ึงทั้ง 7 ปัจจยัน้ีเป็นท่ีรู้จกักนัในช่ือของ “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด” ปัจจยัเหล่าน้ีอาจมีอิทธิพล
ส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไดซ่ึ้งถา้บริษทัประกนัชีวิตสามารถศึกษาปัจจยั
ต่าง ๆ เหล่าน้ีจนสามารถเขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคสนใจ
ประกนัชีวติในรูปแบบใด หรือผูบ้ริโภคสนใจซ้ือประกนัชีวิตในช่องทางใด เป็นตน้ บริษทัประกนั
ชีวิตย่อมสามารถท่ีจะปรับปรุงรูปแบบการประกนัชีวิตให้เหมาะสมเพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคได ้

จากขอ้มูลขา้งตน้ผูศึ้กษาจึงสนใจในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมเพื่อให้ไดข้อ้มูลอนัเป็นประโยชน์ต่อบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
ในการวางแผนและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจประกนัชีวติต่อไป 

 

2.  วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 
 2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม 
 2.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
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3.  กรอบแนวคดิของกำรศึกษำ 
 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม ผูศึ้กษาไดก้ าหนดกรอบแนวคิดของการศึกษาดงัภาพท่ี 1.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 
  

ปัจจัยส่วนบุคคล 
-   เพศ   
-   อายุ 
-   สถานภาพ 
-   ระดบัการศึกษา   
-   อาชีพ 
-   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- ดา้นบุคคล 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
- ดา้นกระบวนการ 
 

 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมกำรซ้ือประกนัชีวิต 
- การเลือกผลิตภณัฑ์ 
- การเลือกตราสินคา้ 
- การเลือกผูข้าย 
- เวลาในการซ้ือ 
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4.  สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม 
 4.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 

5.  ขอบเขตกำรศึกษำ 
 

5.1  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
 ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมจากแนวคิด

รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออย่างง่าย (S-R Theory) โดยมีส่ิงกระตุน้ภายนอกคือส่วนประสมการตลาด 
7P’s ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั
จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) 

5.2  ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือประกนัชีวิตและอาศยัอยู่ในจงัหวดันครปฐม ท่ีมีอาย ุ

20 ปีข้ึนไป ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาด
ตัวอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 385 คน และเพื่อความสะดวกในการประเมินผลรวมถึงการ
วเิคราะห์ขอ้มูล จึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน 

5.3  ขอบเขตด้ำนเวลำ 
ระยะเวลาด าเนินการศึกษาตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2559 ถึงเดือนตุลาคม 2562 

5.4  ขอบเขตด้ำนตัวแปร 

 5.4.1  ตัวแปรอิสระ 
  1)  ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  2)  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ 
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 5.4.2  ตัวแปรตาม  คือ พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ประกอบด้วย การเลือก
ผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย และเวลาในการซ้ือ  

 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1  พฤติกรรมกำรซ้ือประกันชีวิต หมายถึง การแสดงออกของผูบ้ริโภคในการคน้หา
หรือการเลือกซ้ือประกนัชีวิตฉบบัท่ีมีมูลค่าสูงสุดหรือส าคญัท่ีสุดของตนเอง ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะ
ตอบสนองความต้องการของตนเองได้และได้รับความพอใจสูงสุด ประกอบด้วย การเลือก
ผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย และเวลาในการซ้ือ 

6.2  ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะส่วนตวัของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

6.3  ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง ส่ิงกระตุน้ในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ประกอบดว้ย  

 6.3.1  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบผลิตภณัฑ์ของประกนั
ชีวติ อาทิ กรมธรรม์คุม้ครองค่ารักษาวงเงินสูง กรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาพยาบาลแบบผูป่้วยนอก 
กรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มผูสู้งอายเุป็นพิเศษ และกรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มเด็กเป็นพิเศษ 

 6.3.2  ราคา หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัค่าเบ้ียประกนัชีวิต อาทิ มีการเก็บ
เบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม  มีอตัราการจ่ายเงินปันผลคืนท่ีเหมาะสม มีเง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนั
แบ่งเป็นรายเดือน/รายสามเดือน/รายหกเดือน/รายปี และมีแคมเปญร่วมกบับตัรเครดิต 

 6.3.3  การจัดจ าหน่าย หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการจดัจ าหน่าย
ของทางบริษัทประกันชีวิต อาทิ มีสาขาให้บริการจ านวนมาก มีสาขาท่ีตั้ งตามแหล่งชุมชน มี
ช่องทางการขายผา่นตวัแทน และมีช่องทางการขายผา่นธนาคาร 

 6.3.4  การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง ส่ิงกระตุ้นท่ี เก่ียวข้องกับรูปแบบการ
ส่งเสริมการตลาด อาทิ มีบริการเปล่ียนแปลงเง่ือนไขของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไดต้ลอด มีสิทธิใน
การตรวจสุขภาพฟรี มีการแจ้งข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลการประกันชีวิต และมีโฆษณาของบริษัท
ประกนัชีวติ 

 6.3.5  บุคคล หมายถึง ส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับลักษณะบุคคล อาทิ เจา้หน้าท่ี/
ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตมีความน่าเช่ือถือ สามารถเป็นท่ีปรึกษาให้แก่ลูกคา้ได ้มีความรู้เร่ือง
ประกนัชีวติเป็นอยา่งดี และมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ใส่ใจดูแลลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ  
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 6.3.6  ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะของบริษทั
ประกนัชีวิต อาทิ บริษทัประกนัชีวิตมีช่ือเสียง มีความน่าเช่ือถือ มีความซ่ือสัตยสุ์จริต และมีความ
มัน่คงทางการเงิน 

 6.3.7  กระบวนการ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวข้องกบัรูปแบบของขั้นตอนและ
กระบวนการ อาทิ บริษทัประกนัชีวิตมีกระบวนการบริการหลงัการขายท่ีดี มีแอพพลิเคชั่นและ
เทคโนโลยีหลากหลายช่องทางให้บริการ มี call center ส าหรับติดต่อได้ตลอด 24 ชั่วโมง และมี
ความรวดเร็วในการอนุมติักรมธรรม ์
 

7.   ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 7.1  ผูป้ระกอบการธุรกิจประกนัชีวิตในจงัหวดันครปฐมสามารถน าขอ้มูลไปใช้เพื่อ
ประกอบการตดัสินใจในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
 7.2  ตวัแทนประกันชีวิตสามารถน าไปพฒันารูปแบบการน าเสนอผลิตภัณฑ์และ
บริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดันครปฐม” ผูศึ้กษาได้ศึกษาคน้ควา้จากแนวความคิด  ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
ดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
3. ขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัจงัหวดันครปฐม 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.   แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

1.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 เสรี วงษ์มณฑา (2552) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการศึกษาเร่ืองการ
ตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ นกัการตลาดจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจไดน้ั้น จ  าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค 
เพราะถ้าไม่เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร ก็ไม่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
 ธงชยั สันติวงษ์ (2554) ไดอ้ธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี
หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยู่ก่อนแล้ว ซ่ึงมีส่วนก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว 
ประเด็นส าคญั คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะ
ทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีวา่ในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น เขาจะมีกระบวนการ
ทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาต่าง ๆ ท่ีมีส่วนสร้างสมขดัเกลาทศันคติและค่านิยมของเขามาอยูก่่อน
แลว้เสมอตั้งแต่เล็กจนโต จนถึง ณ จุดท่ีซ้ือดงักล่าว 
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กมลภพ ทิพย์ปาละ (2555) ได้ให้ความหมายว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  
การซ้ือ การใช้ การประเมิน และการก าจดัสินคา้และบริการ ของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ท่ีซ้ือสินคา้
และบริการไปเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน 
ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นวา่น้ี รวมกนัเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความแตกต่างกันในลักษณะด้านประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น  
เร่ืองของอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น 
พฤติกรรมการกินการใช้การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์จึงแตกต่างกัน
ออกไป ท าให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนั นอกจากลกัษณะ
ประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีท าใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั 
 Solomon (2013 อา้งถึงใน สหัทนา ชยัรี, 2560) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาหรือกระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อ 
ท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช้ หรือการบริโภค อนัเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่าง ๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 
 Kotler (2014) ได้ให้ความหมายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษา
เก่ียวกบับุคคล กลุ่ม หรือองคก์ร ในการเลือกซ้ือ ใช ้และเปิดเผยเก่ียวกบัสินคา้ บริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ต่าง ๆ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตน นกัการตลาดนั้นตอ้งเขา้ใจทั้งทาง
ทฤษฎีและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง เพราะการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นไดรั้บอิทธิพลทั้งจากทาง
วฒันธรรม สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล โดยปัจจยัทางวฒันธรรมเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในวงกวา้งต่อ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 กล่าวโดยสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย
ท่ีซ้ือสินค้าและบริการไปเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน โดยผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลนั้นมีความ
แตกต่างกนัในลกัษณะประชากร เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได ้ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม 
ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ ท าใหค้วามรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั
ออกไป จึงมีการซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป 

1.2  ทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค                       
 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีทฤษฎีส าคัญอย่างหน่ึงท่ี
เก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู ้บริโภคท่ีเรียกว่า Stimulus - Response Theory (S-R Theory) หรือ 
รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออย่างง่าย ท่ีกล่าวว่าพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมีจุดเร่ิมตน้ของตวัแบบ
หรือโมเดลอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง 
(Response)โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 
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1.  ส่ิงกระตุ้น หรือส่ิงเร้า (Stimulus) ส่ิงกระตุ้นอาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย 
และจากภายนอก นักการตลาดจะตอ้งเสนอส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
สินคา้หรือบริการ ส่ิงกระตุน้ถือเป็นเหตุ จูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจดา้นเหตุผล
หรืออารมณ์ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

 1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการ
ตลาดสร้างหรือก าหนดข้ึนมา สามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 4P’s คือ 

  1.1.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ๆสม ่าเสมอ 
ผลิตภณัฑมี์ความสวยงาม ใชง้านไดง่้าย  

  1.1.2  ราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าหรือบริการให้มีความ
เหมาะสมโดยพิจารณาตน้ทุนหรือก าลงัซ้ือของลูกคา้เป้าหมายเป็นส าคญั  

  1.1.3  การจดัจ าหน่าย (Place) เช่น การจดัจ าหน่ายด้วยช่องทางตรงหรือ
ออ้ม ซ่ึงช่องทางท่ีหลากหลายจะช่วยให้สินค้ากระจายหรือส่งถึงผูบ้ริโภคได้อย่างสะดวกและ
รวดเร็ว  

  1.1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การแจก การลดราคา  
การใหท้ดลอง การโฆษณา การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย เป็นตน้  

 1.2  ส่ิงกระตุ้น อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็น ส่ิงกระตุ้นความต้องการของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองค์การ ซ่ึงธุรกิจไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้
ทางเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและ
การเมือง (Law and Political) และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) 

2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ส่ิงท่ีสามารถจะ
ไขปริศนาไดว้า่ ท าไมผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบนั้น แบบน้ี กล่องด า ประกอบดว้ย องคป์ระกอบ
ใหญ่ 2 ส่วนดว้ยกนั คือ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

 2.1  ลักษณะของผู ้ซ้ื อ  (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู ้ซ้ื อ ท่ีได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้น
จิตวทิยา  
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  2.1.1 ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานใน
การก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษยซ่ึ์งเป็นปัจจยัท่ีถูกปลูกฝังมาตั้งแต่เด็ก โดยเด็ก 
ท่ีก าลงัเจริญเติบโตจะเรียนรู้ส่ิงต่าง ๆ ในเร่ืองค่านิยม การรับรู้ ความพอใจ และพฤติกรรมผ่าน
สถาบนัครอบครัว เพื่อน และสถาบนัหลกัอ่ืน ๆ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ได้กวา้งท่ีสุด เพราะวฒันธรรมแทรกซึมอยู่ในการด าเนินชีวิตของมนุษย ์ได้แก่ วฒันธรรมหลัก 
วฒันธรรมยอ่ย ชนชั้นทางสังคม เป็นตน้  

  2.1.2 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) พฤติกรรมผู ้บริโภคจะได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัทางสังคม ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีอยูร่อบๆ ตวัมนุษย ์ไม่สามารถหลีกเล่ียงไดเ้น่ืองจากมนุษย์
เราไม่สามารถอยูค่นเดียวได ้ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ  

  2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) เป็นบุคลิกลกัษณะเฉพาะตวั
ส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

  2.1.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ถือเป็นปัจจัยภายใน
จิตใจท่ีถูกปลูกฝังและไดรั้บการพฒันาจากการเรียนรู้มาตลอดช่วงชีวิต ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีส าคญั  
4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ   

 2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอน
หรือกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

  2.2.1 การรับรู้ความตอ้งการหรือประสบปัญหา (Problem/Need Recognition) 
เป็นขั้นตอนแรกโดยผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือมีความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ 
ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Want) ซ่ึงเกิดจาก  

   1)  ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกกระหายน ้ า 
หิวขา้ว ร้อน เป็นตน้  

   2)  ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) ซ่ึงอาจจะเกิดจากการ
กระตุน้ของส่วนประสมการตลาด (4P’s) เช่น เห็นขนมรูปแบบสวยงามน่ารับประทาน จึงรู้สึกหิว 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ เห็นป้ายลดราคา 70 เปอร์เซ็นตจึ์งรู้สึกอยากซ้ือ 
เป็นตน้  

  2.2.2 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เม่ือผู ้บริโภคทราบถึง
ความจ าเป็นหรือความต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการ
แสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น  
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   1)  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากคนใน
ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 

   2)  แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น พนักงานขาย  
การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ 

   3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจาก
รายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค  

   4)  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ มาก่อน  

  2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้ข้อมูล
จากขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลแลว้ ต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมิน
ทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน เช่น ราคา ตราสินคา้ 
รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย ส่วนลด การส่งเสริมการขาย เป็นตน้  

  2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมิน
ทางเลือกแล้ว ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในด้านต่าง ๆ 
ดงัน้ี  

   1)  ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ  
   2)  ร้านคา้ท่ีซ้ือ  
   3)  ปริมาณท่ีซ้ือ  
   4)  เวลาท่ีซ้ือ  
   5)  วธีิการในการช าระเงิน  
   6)  วธีิการส่งมอบสินคา้  
  2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลังจากท่ี

ลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความ
พึงพอใจภายหลงัการซ้ือ อาจใช้รูปแบบการโทรศพัท์สอบถาม หรือมีแบบประเมินความพึงพอใจ
ภายหลงัการซ้ือ เป็นตน้  

3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) เป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อโดยผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี คือ การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือก
ตราสินคา้ การเลือกผูข้าย เวลาในการซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ เป็นตน้ 
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 จากรายละเอียดเก่ียวกบั S-R Theory ทั้งหมดสามารถสรุปไดด้งัภาพท่ี 2.1 
 

ภาพท่ี 2.1 Stimulus - Response Theory (S-R Theory) 
 
ท่ีมา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) 
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2.  แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
ส่วนประสมการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีจดัเป็นส่ิงกระตุน้ประเภทหน่ึงใน 

S-R Theory ท่ีได้อธิบายไว้ในหัวข้อแรก ส่วนประสมการตลาดมีผู ้ให้ความหมายไว้หลาย
ความหมาย ดงัน้ี 

พนิดา พานิชกุล (2554) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ี
กิจการก าหนดข้ึนเพื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงค์หรือความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ปรากฏ 
ดงัภาพท่ี 2.2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 ส่วนประสมการตลาด 
 
สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมการตลาดไวว้า่ หมายถึง

องค์ประกอบโดยตรงท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการท่ีน าเสนอสู่ผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นการตลาดส่ีชนิดท่ีมกัเรียกวา่ 4P’s ไดแ้ก่ 

1.   ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีจะน าเสนอขายและส่งมอบให้แก่ผูบ้ริโภค  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจจากการไดรั้บคุณประโยชน์จากการบริโภคส่ิงนั้น 
โดยผลิตภณัฑ์นั้นไม่ไดเ้ป็นเพียงตวัวตัถุเท่านั้น แต่รวมถึงส่วนประกอบอ่ืน ๆ เช่น คุณภาพ รูปแบบ 
ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ์ บริการหลงัการขาย การรับประกนั การรับคืน เป็นตน้ นอกจากผลิตภณัฑ์
แลว้ยงัรวมถึงการให้บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ดงันั้นจึงอาจกล่าวได้ว่าผลิตภณัฑ์ท่ีจะ
เสนอขายแก่ผู ้บริโภคอาจเป็นส่ิงท่ีมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ แต่ผลิตภัณฑ์เหล่านั้ นต้องมี
คุณประโยชน์ และคุณค่าในสายตาของลูกคา้ 
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2.   ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีใชก้  าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ในรูปของเงินตรา 
โดยราคาจดัเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญัท่ีช่วยให้เกิดการแลกเปล่ียนสินคา้กนัข้ึน ลูกค้า 
จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของบริการกับราคาของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาตอ้งพิจารณาให้มีความเหมาะสมกบัระดบัความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคของตลาดเป้าหมาย และส่วนประสมการตลาดอ่ืน ๆ 

3.   การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์เกิดการเคล่ือนยา้ยจาก
ผูจ้  าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค ณ สถานท่ีท่ีก าหนดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้คุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ดงันั้นต้องมีการพิจารณาท าเลและช่องทางในการน าเสนอ
ผลิตภณัฑด์ว้ย 

4.   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกระบวนการในการให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค 
เพื่อใหรั้บทราบคุณค่าและชกัจูงให้เกิดทศันคติท่ีดีแก่ผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ จนน าไปสู่พฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการหรืออาจกล่าวได้ว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่าง
ผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ เพื่อใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการ
บริโภคผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยการส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้ายอาจใช้การติดต่อส่ือสารโดยใช้คน
หรือไม่ใชค้นก็ได ้

แนวคิดส่วนประสมการตลาดได้ขยายปัจจยัเพิ่มเติมออกมาอีก 3 ปัจจยัได้แก่ บุคคล 
(People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) ซ่ึงทั้ง 3 ส่วนน้ีเป็น
ปัจจยัในการส่งมอบบริการ และเรียกแนวคิดท่ีขยายปัจจยัเพิ่มเติมน้ีวา่ 7P’s ซ่ึง ตติยา ตาแกว้ (2556) 
ไดส้รุปไวว้า่ ส่วนประสมการตลาดส าหรับตลาดบริการ ประกอบดว้ย 

1.  ผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึง ส่ิงน าเสนอการขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการความคิด สถานท่ี องคก์ารหรือบุคคล 

2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เช่น ราคาท่ียืดหยุน่ได ้ระดบั
ราคา ความแตกต่างของราคาจากคู่แข่งขนั อตัราดอกเบ้ีย ค่าธรรมเนียม เป็นตน้ 

3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรมท่ีใช้เพื่อการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการจากองค์การไปยงัตลาด เช่น ท าเลท่ีตั้ง
ของกิจการ 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ี
ส าคญั ไดแ้ก่ การโฆษณา การใหข้่าวและการส่งเสริมการขาย 
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5.  บุคคล (People) หมายถึง ผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดในการน าเสนอบริการซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อการรับรู้ของลูกค้าได้แก่ พนักงานผู ้ให้บริการและลูกค้า  ในระบบการตลาดบริการด้าน
บุคลิกภาพของพนกังานยอ่มมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในบริการของลูกคา้ 

6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอ้มทั้งหมดในการ
น าเสนอบริการและสถานท่ีซ่ึงกิจการกบัลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนัรวมถึงส่วนประกอบใดก็ตามท่ีเห็น
ไดช้ดัเจนซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบติังานหรือในการส่ือสารงานบริการและสามารถ
สะทอ้นให้เห็นถึงคุณภาพของบริการท าให้ลูกคา้รับรู้ถึงภาพลกัษณ์ขององคก์าร ส่ิงท่ีแสดงให้ลูกคา้
เห็นบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม เช่น เคร่ืองมืออุปกรณ์ป้าย แผน่พบัโฆษณา ซองกระดาษจดหมาย 
รถให้บริการและความสะอาดของอาคารสถานท่ี  เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสะท้อนให้เห็นถึง
คุณภาพของบริการได ้

7.  กระบวนการ (Process) คือ ระเบียบวธีิ (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการ
เคล่ือนยา้ย (Flow) ของกิจกรรมซ่ึงเกิดข้ึนทั้งในระบบการน าเสนอและปฏิบติังานบริการเน่ืองจาก
กระบวนการของบริการมีความสลบัซับซ้อนจึงมีความจ าเป็นตอ้งผนวกกระบวนการเหล่าน้ีเข้า
ดว้ยกนัเพื่อใหก้ารท างานของกระบวนการเป็นไปอยา่งราบร่ืนและสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ตามคุณภาพท่ีลูกคา้คาดหวงัได ้

กล่าวโดยสรุป ส่วนประสมการตลาด คือ องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน
การตลาดและเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ กิจการจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาด 
ท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ส าหรับส่วนประสมการตลาดท่ีเก่ียวกบัธุรกิจสินคา้  
จะประกอบด้วย 4P’s คือ ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่ส าหรับส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการจะแตกต่างกบั
ส่วนประสมการตลาดเก่ียวกบัธุรกิจสินคา้ทัว่ไป เน่ืองจากสินคา้นั้นมีผลิตภณัฑท่ี์สามารถจบัตอ้งได ้
แต่บริการสามารถรวมถึงผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้แนวคิดส่วนประสมการตลาดส าหรับ
ธุรกิจบริการ จะประกอบด้วย 7P’s ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจดั
จ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) ด้านบุคคล (People) ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้านขา้งต้น
เป็นส่ิงส าคญัต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะต้องมีการจดัส่วน
ประสมแต่ละดา้นให้มีความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่าง
กนัไป ไม่มีสูตรท่ีตายตวั 
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3.  ข้อมูลเบือ้งต้นเกีย่วกบัจังหวดันครปฐม 
  

จงัหวดันครปฐม เป็นจงัหวดัหน่ึงในภาคกลางของประเทศไทย เป็นหน่ึงในห้าจงัหวดั
ท่ีอยู่ในพื้นท่ีปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร การปกครองส่วนภูมิภาคในจงัหวดันครปฐม แบ่ง
ออกเป็น 7 อ าเภอ ประกอบด้วย อ าเภอเมือง อ าเภอก าแพงแสน อ าเภอนครชัยศรี อ าเภอดอนตูม 
อ าเภอบางเลน อ าเภอสามพราน และอ าเภอพุทธมณฑล 

จงัหวดันครปฐมมีประชากรจ านวนทั้งส้ิน 903,629 คน เป็นชายจ านวน 433,619 คน 
หญิงจ านวน 470,010 คน ครัวเรือนจ านวน 377,570 ครัวเรือน (ส านกังานจงัหวดันครปฐม, 2560) 
 
ตารางท่ี 2.1  จ  านวนประชากรและครัวเรือนปี พ.ศ.2559 ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2559 
 

อ าเภอ ชาย หญิง รวม จ านวนครัวเรือน 
อ าเภอเมือง 132,992 145,490 278,482 109,383 
อ าเภอก าแพงแสน 61,787 66,876 128,663 38,168 
อ าเภอนครชยัศรี 52,442 57,873 110,315 42,314 
อ าเภอดอนตูม 23,492 24,795 48,287 14,422 
อ าเภอบางเลน 45,935 47,124 93,059 31,853 
อ าเภอสามพราน 97,966 107,349 205,315 121,215 
อ าเภอพทุธมณฑล 19,005 20,503 39,508 20,215 

รวม 433,619 470,010 903,629 377,570 

 
จากตารางท่ี 2.1 สภาพทางเศรษฐกิจของจังหวดันครปฐมในปี พ.ศ.2557 พบว่า 

ประชาชนมีรายได้เฉล่ียต่อหัว 256,501 บาทต่อปี โดยทั้ งจังหวดัมีผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวดั 
อนุกรมใหม่ตามราคาประจ าปี  261,676 ล้านบาท รายได้ส่วนใหญ่ ข้ึนอยู่กับสาขาการผลิต
อุตสาหกรรมมากท่ีสุดคิดเป็นมูลค่า 152,251 ล้านบาท หรือร้อยละ 58.20 รองลงมาเป็นสาขาการ
ขายส่ง การขายปลีก การซ่อมแซมยานยนต ์จกัรยานยนต ์ของใชส่้วนบุคคลและของใช้ในครัวเรือน
คิดเป็นมูลค่า 31,554 ลา้นบาท หรือร้อยละ 12.10 สาขาเกษตรกรรมการล่าสัตวแ์ละการป่าไม ้คิด
เป็นมูลค่า 18,620 ลา้นบาท หรือร้อยละ 7.10 สาขาตวักลางทางการเงินคิดเป็นมูลค่า 9,514 ลา้นบาท 
หรือร้อยละ 3.60 และสาขาการบริการดา้นอสังหาริมทรัพย์ การให้เช่าและบริการทางธุรกิจคิดเป็น
มูลค่า 8,575 ลา้นบาท หรือร้อยละ 3.30 ส่วนท่ีเหลืออีกประมาณ 41,161 ลา้นบาท หรือร้อยละ 15.70 
กระจายอยูใ่นสาขาการผลิตอ่ืน ๆ (ส านกังานจงัหวดันครปฐม, 2560) 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B8%A5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD
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ภาพท่ี 2.3 กราฟแสดงผลิตภณัฑม์วลรวมจงัหวดันครปฐมปี พ.ศ. 2557 

  
นอกจากน้ี ในปี พ.ศ. 2558 จังหวดันครปฐมมีข้อมูลสาขาบริษัทประกันภัยดังน้ี 

(ส านกังานจงัหวดันครปฐม, 2560) 
1. การประกนัวนิาศภยั 

1.1  สาขาจ านวน 22 บริษทัรวม 23 สาขา สาขายอ่ยจ านวน 2 บริษทั รวม 2 สาขา
และสาขาเฉพาะ เพื่อการชดใชค้่าสินไหมทดแทนจ านวน 5 บริษทั รวม 5 สาขา 

1.2  ศูนยบ์ริการบริษทัจ านวน 3 บริษทั รวม 3 ส านกังาน 
1.2.1 ตวัแทนประกนัวนิาศภยัจ านวน 12 บริษทัรวม 31 ส านกังาน 
1.2.2 นายหนา้ประกนัวินาศภยับุคคลจ านวน 4 ส านกังาน 

2.  การประกนัชีวิต 
 2.1  สาขาของบริษทัประกนัชีวิตจ านวน 8 บริษทัรวม 12 สาขา 
 2.2  ตวัแทนประกนัชีวติจ านวน 3 บริษทัรวม 18 ส านกังาน 
 

  

อุตสาหกรรม
58.2%

อ่ืนๆ
15.7%

ขายส่งขายปลีก
12.1%

เกษตรกรรม
7.1%

ตวักลางทางการเงิน
3.6%

อสงัหาริมทรัพย์
3.3%
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4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

4.1  งานวจัิยในประเทศ 
จนัทิมา หิรัญกาญจน์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ท าประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของลูกคา้ บริษทั เมืองไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของลูกคา้ บริษทั 
เมืองไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) โดยการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม กลุ่มลูกคา้ท่ีท า
ประกนัชีวิตกบับริษทั เมืองไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) จ านวน 400 คน ซ่ึงใชว้ิธีการค านวณ
โดยใชสู้ตรของ Taro Yamane’s วเิคราะห์หาค่าร้อยละ ค่าคะแนนเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ผลการศึกษาสรุปไดด้งัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 65.30 อายุระหว่าง  
26-35 ปี ร้อยละ 49.50 สถานภาพโสด ร้อยละ 47.30 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 67.00 
อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ร้อยละ 67.30 มีรายได้เฉล่ีย ระหว่าง 12,500–25,000 บาท ร้อยละ 
46.30 จากการส ารวจสมาชิกในครอบครัว ร้อยละ 49.50 มีการท าประกนัชีวิต 3 – 4 คน ส่วนใหญ่
ซ้ือกรมธรรม์ผ่านตวัแทน ร้อยละ 88.30 และลักษณะแบบประกันท่ีเลือกซ้ือเป็นแบบประกัน 
ตลอดชีพ ร้อยละ57.30 

นิรณาภา ลาวงค ์และเพญ็ศรี เจริญวานิช (2555) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจ
ซ้ือประกนัชีวิตระยะยาวของประชากรในพื้นท่ีภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทย พบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตระยะยาวของผูท่ี้เคยซ้ือประกนัชีวิตระยะยาวประเภทประกนัชีวิตอ่ืน
ท่ีเคยซ้ือคือ ประกนัสะสมทรัพย ์รองลงมาคือ ประกนัอคัคีภยัหรือวนิาศภยั ส่วนใหญ่เคยซ้ือประกนั
ชีวิตของบริษทัเมืองไทยประกันชีวิต รองลงมาคือ พรูเด็นเชียล โดยถือครองกรมธรรม์ จ  านวน  
1 ฉบบัต่อคน ช าระค่าเบ้ียประกนัชีวิตผ่านทางธนาคาร ตวัแทนประกนัชีวิต ตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตระยะยาวดว้ยตนเอง รองลงมาคือ ครอบครัว ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้ไม่เคยซ้ือประกนัชีวิต
ระยะยาวพบว่า ประเภทประกนัชีวิตท่ีเคยซ้ือคือ ประกนัสุขภาพ รองลงมาคือ ประกันอุบติัเหตุ  
วิธีช าระค่าเบ้ียประกนัชีวิตคือ ช าระผ่านธนาคาร ตวัแทนประกนัชีวิต และตนเองเป็นผูท่ี้ตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติ ขอ้มูลดา้นทศันคติต่อบริษทัประกนัชีวิตโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีทศันคติใน
ระดบัดี ไดแ้ก่ บริษทัประชาสัมพนัธ์แจง้ข่าวสารอยู่เสมอ ช่ือเสียงของบริษทัมีความมัน่คง บริษทั 
มีความเป็นธรรมใหก้บัผูเ้อาประกนั  
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ปราณี ชูมณี (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีมีผลต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในพื้นท่ีจงัหวดัยะลา โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี
จงัหวดัยะลา ท่ีมีผลต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 2) เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภค ปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภคใน
พื้นท่ีจงัหวดัยะลา และ 3) เพื่อศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัยะลา โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลได้แก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าเพียร์สันไคแสควร์ (Pearson Chi - square) และค่าสหสัมพนัธ์
เพียร์สัน (Pearson Correlation) ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 
14-37 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ผูบ้ริโภคไม่มีบุตร มีรายได้เฉล่ีย 20,000 – 26,288 บาท/
เดือน ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และผูบ้ริโภคมีสถานภาพสมรส ปัจจยัทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัยะลา ผลการคน้ควา้พบวา่พฤติกรรมการซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัยะลาดา้นเหตุผลท่ีซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตคือ 
ตอ้งการสร้างหลักประกันความมัน่คงทางการเงินให้กับคู่สมรส/บุตร/บิดา/มารดาหากประสบ
อุบติัเหตุ ด้านชนิดของกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีเลือกซ้ือ เป็นการประกันท่ีพ่วงกับบตัรเครดิต/ 
เงินฝากธนาคาร ด้านจ านวนของกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีเลือกซ้ือคือ เป็นการเลือกซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตท่ีเป็นการสะสมทรัพยม์ากกวา่ 1 กรมธรรม ์ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตแต่ละคร้ังข้ึนอยู่กับรายได้ของผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิต ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตคือ ตวัแทนประกนัชีวิต และด้านวิธีการเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตคือ 
ตอ้งมีอตัราเบ้ียประกนัชีวติท่ีชดัเจน เหมาะสมกบัแบบประกนัและลดหยอ่นภาษีได ้

สุทธิชาติ จนัทร์สมบูรณ์ (2555) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิตควบการลงทุนของบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) โดยมี
วตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตควบการลงทุน
บริษทั เมืองไทยประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) 2) เพื่อทราบปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตควบการลงทุน วิธีการศึกษาโดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด จาก
กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ของบริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต และการสัมภาษณ์เชิงลึกผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบั
แบบประกันชีวิตควบการลงทุนของบริษทั เมืองไทยประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) โดยท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
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พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 36 – 45 ปี มีสถานภาพสมรสหรืออยู่
ดว้ยกนั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพส่วนตวัหรือรับจา้ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 
 50,000 บาท ซ่ึงมีวิธีการเก็บเงินโดยฝากธนาคาร ไม่เคยได้รับการอบรมการลงทุน ส่วนใหญ่
รับทราบขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแบบตลอดชีพ มีแหล่งท่ีมาของขอ้มูลจาก
ตวัแทนประกนัชีวิต มีทุนประกนัรวมของกรมธรรมป์ระกนัชีวติระหวา่ง 500,000 – 1,000,000 บาท 
มีวิธีการช าระเบ้ียประกนัชีวิตเป็นเงินสด และส่วนใหญ่ไม่เคยท าประกนัชีวิตควบการลงทุน ซ่ึงมี
จ านวน 247 คน เพราะอตัราผลตอบแทนไม่จูงใจเป็นเหตุผลหลกั รองลงมาเป็นเหตุผลใกลเ้คียงกนั
คือ เพราะไม่เข้าใจรูปแบบหรือเง่ือนไขของแบบประกันชีวิตควบการลงทุน เพราะตวัแทนไม่
น าเสนอหรือไม่อธิบายละเอียด และเพราะไม่มีส่วนลดหรือของแถมเม่ือซ้ือกรมธรรม ์

ตติยา ตาแกว้ (2556) ไดศึ้กษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อกรมธรรม์ประกันชีวิตสะสมทรัพย์แกนเฟิสต์ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกรมธรรม์ประกันชีวิตสะสม
ทรัพยเ์เกนเฟิสต์ ตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ท่ีซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) จ านวนทั้ งหมด 25 สาขา ในเขต 
อ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 300 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย จาก
การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส ไม่มี
บุตรในความดูแล ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดโ้ดย
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีงานอดิเรกหลกัคือ การดูหนัง ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเงินฝาก 
และผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตสะสมทรัพย์แกนเฟิสต์ 245 แบบ 7 ปี ของธนาคารกรุงเทพ จ ากัด 
(มหาชน) ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสะสมทรัพย์
เเกนเฟิสตข์องผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยั
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดดงัน้ี ดา้นเหตุจูงใจในการซ้ือประกนัชีวิตสะสมทรัพยเ์เกนเฟิสต์ ไดแ้ก่ ตอ้งการ
สร้างหลกัประกนัความมัน่คงแก่ตนเองและครอบครัวในอนาคต รองลงมาคือ ตอ้งการมีเงินสะสม
ไวใ้ช้เม่ือเกษียณอายุ/เม่ือยามแก่ มีการศึกษาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตสะสมทรัพย์
แกนเฟิสต์จากเพื่อนหรือญาติท่ีเคยซ้ือประกนัแล้ว เกณฑ์ท่ีใช้ในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตสะสม
ทรัพยเ์เกนเฟิสต์คืออตัราเบ้ียประกนัอยูใ่นเกณฑ์ท่ีสามารถจ่ายได ้ดา้นเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ
ประกันชีวิตสะสมทรัพยเ์เกนเฟิสต์คือต้องการความมัน่คงให้ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวเป็นกลุ่ม
บุคคลท่ีมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตสะสมทรัพย์แกนเฟิสต์ ด้านพฤติกรรม 
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ภายหลงัการซ้ือคือตอ้งการซ้ือเพิ่มเติมเม่ือมีรายได้มากข้ึน และปัจจยัท่ีท าให้กลบัมาใช้บริการซ้ือ
ประกนัชีวิตสะสมทรัพยแ์กนเฟิสตอี์กคร้ังคือตอ้งการความมัน่คงในชีวติแก่ตนเองและครอบครัวใน
อนาคตเพิ่มข้ึน 

ปิยะจินต์ ปัทมดิลก (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือและ
หลังการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคชาวไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือและหลงัการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค โดยท าการศึกษาเก่ียวกบั 1) อิทธิพล 
เชิงสาเหตุและผลของส่ิงกระตุน้จากภายนอก บทบาทและสถานะทางสังคมกบัค่านิยม ความเช่ือ
และทศันคติของผูบ้ริโภค 2) อิทธิพลเชิงสาเหตุและผลของส่ิงกระตุน้จากภายนอก บทบาทและ
สถานะทางสังคมกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต โดยกระท าผ่านค่านิยมความเช่ือและทศันคติ
ของผูบ้ริโภค 3) อิทธิพลเชิงสาเหตุและผลของส่ิงกระตุน้จากภายนอก บทบาทและสถานะทาง
สังคมกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือประกนัชีวิต โดยกระท าผ่านค่านิยม ความเช่ือและทศันคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 4) เพื่อเสนอรูปแบบประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
และ 5) เพื่อเสนอประเด็นท่ีผูบ้ริโภคเสนอแนะข้อควรปรับปรุงให้แก่ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท า
ประกนัชีวิต ประชากรเป้าหมายในการวิจยัคร้ังน้ีคือ คนไทยท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป และเป็นผูท่ี้มี
ถ่ินพ านกัอยู่ในประเทศไทย จากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร
เป้าหมาย ผูว้จิยัไดก้  าหนดให้เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 900 คน โดยการศึกษาในคร้ังน้ีเป็น
การศึกษาเชิงปริมาณท่ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั
คร้ังน้ี คือ สถิติเชิงพรรณนา (ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ) และสถิติการวิเคราะห์เส้นทาง (Path Analysis)  
ผลจากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความตอ้งการแบบกรมธรรม์ ท่ีเน้นคุม้ครองชีวิต  
คิดเป็นร้อยละ 58.10 โดยมีพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตท่ีค านึงถึงการมีเงินปันผลสูงถึงร้อยละ 
97.30 การมีมูลค่าเงินสดสูงถึงร้อยละ 95.20 การมีการคืนเงินระหว่างสัญญาสูงถึงร้อยละ 90.70 
แบบกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีมีระยะเวลาความคุ้มครองน้อยกว่า 5 ปี  คิดเป็นร้อยละ 49.90  
ไม่ตอ้งการให้มีสัญญาเพิ่มเติม คิดเป็นร้อยละ 56.00 มีความตอ้งการจ่ายค่าเบ้ียประกนัชีวตินอ้ยกวา่ 
5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 68.10 มีระยะเวลาในการช าระค่าเบ้ียประกันชีวิตต ่ากว่า 5 ปี คิดเป็น 
ร้อยละ 53.00 ต้องการช าระหน้ีค่าเบ้ียประกันชีวิตตามระยะเวลา คิดเป็นร้อยละ 68.90 มีความ
ตอ้งการท่ีจะส่งช าระค่าเบ้ียประกนัชีวติเป็นรายเดือน คิดเป็นร้อยละ 66.70 มีความตอ้งการใหบ้ริษทั
ประกนัชีวติเป็นผูก้  าหนดวนัช าระค่าเบ้ียประกนัชีวติ คิดเป็นร้อยละ 70.00 ตอ้งการให้วงเงินประกนั
ชีวิตมีความคงท่ี คิดเป็นร้อยละ 79.70 มีความต้องการซ้ือประกันชีวิตในจ านวนวงเงินต ่ากว่า 
200,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.00 มีความตอ้งการความคุม้ครองประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ คิดเป็น
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ร้อยละ 70.70 ตอ้งการช าระค่าเบ้ียประกนัชีวิตดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 59.30 และเลือกท่ีจะซ้ือกบั
บริษทั คิดเป็นร้อยละ 51.60 

ณัฐกมล ศานติมงคลวิทย ์และณกมล จนัทร์สม (2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์เก่ียวกบั
การระบุเง่ือนไขขอ้ยกเวน้ความคุม้ครองอยา่งละเอียดถูกตอ้งครบถว้นในกรมธรรมม์ากท่ีสุด ตามมา
ดว้ยดา้นราคาเก่ียวกบัเบ้ียประกนัภยัท่ีช าระมีความเหมาะสมกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ ตามมาดว้ย
ด้านช่องทางการจ าหน่ายเก่ียวกับการขายผ่านตัวแทนประกันชีวิตโดยตรง ด้านการส่งเสริม
การตลาดเก่ียวกบัมีเอกสารน าเสนอขายท่ีถูกตอ้งและชดัเจน ดา้นบุคลากรเก่ียวกบัพนกังานบริการ
ลูกค้ามีความรู้ความเข้าใจในแผนประกันชีวิตส าหรับให้บริการหลังการขายมากท่ีสุด ด้าน
กระบวนการและการให้บริการเก่ียวกับบริการหลังการขายท่ีดีและรวดเร็วมากท่ีสุด และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ/การน าเสนอเก่ียวกบับริษทัมีฐานะการเงินท่ีดี มัน่คง ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นวา่ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เก่ียวกบัการเป็นตราสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือใน
การให้บริการมากท่ีสุด ดา้นความภกัดีต่อสินคา้เก่ียวกบัความตอ้งการกลบัมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตซ ้ า และด้านความไวว้างใจเก่ียวกบัความรู้สึกว่ากรมธรรม์ประกันชีวิตดีมีประโยชน์และมี
คุณค่ามากท่ีสุด โดยมีความคิดเห็นวา่ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติมาจากปัจจยัดา้น
ราคามากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้อาชีพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และปัจจยัส่วนประสม
การตลาดส่วนใหญ่ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาด บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ/ 
การน าเสนอ ยกเวน้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และกระบวนการ/การให้บริการ มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภค 

คมคาย ทานผดุง (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของลูกค้าบริษัทไทยประกันชีวิตจ ากัด (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ จงัหวดับุรีรัมย ์โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั 
(มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ 2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวติของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดั
บุรีรัมย ์และ 3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
ลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ประชากรท่ีใช้
ในการศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิตของบริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมือง
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บุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์จ  านวน 350 คน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยการค านวณ ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 187 คน ซ่ึงใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์
ไคสแควร์ จากการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต 
จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ไดแ้ก่ ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวติแบบตลอดชีพ
โดยตดัสินใจดว้ยตนเอง ให้บุตรเป็นผูรั้บผลประโยชน์และมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นหลกัประกนัแก่
ครอบครัว ส่วนการซ้ือซ้ือผา่นตวัแทนเม่ือไดรั้บการเสนอจากตวัแทน และช าระเบ้ียประกนัชีวิตกบั
ตวัแทนประกนัชีวิต ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทั
ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ และ
รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร และกระบวนการ 

4.2  งานวจัิยต่างประเทศ 
 Celik & Kayali (2009) ไดศึ้กษาปัจจยัก าหนดความตอ้งการซ้ือประกนัชีวิตในกลุ่ม
ประเทศยุโรป 31 ประเทศ ผลการศึกษาพบวา่ รายไดเ้ป็นตวัแปรหลกัท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัชีวิต 
นอกจากน้ีผลกระทบจากประชากรและรายได้ต่อความตอ้งการซ้ือประกนัชีวิตมีผลในเชิงบวก  
แต่ระดบัการศึกษา เงินเฟ้อมีผลกระทบต่อการบริโภคประกนัชีวิตในเชิงลบ 
 Alhassan & Biekpe (2016) ได้ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยก าหนดความต้องการซ้ือ
ประกนัชีวิตในแอฟริกา โดยใช้การเสนอประกนัราคาต ่าในแอฟริกาเพื่อตรวจสอบปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือประกันชีวิตใน 31 ประเทศในแอฟริกาจากปี 1996 ถึงปี 2010 และพบว่าปัจจยัทางด้าน
ประชากรศาสตร์อธิบายการบริโภคประกันชีวิตของลูกคา้ได้ดีกว่าปัจจยัทางการเงิน นอกจากน้ี 
รายได้ เงินเฟ้อ และอายุ เป็นปัจจยัท่ีน าไปสู่การลดลงของการซ้ือประกนัชีวิต แต่การพฒันาด้าน
การเงิน ค่าใช้จ่ายด้านสุขภาพ คุณภาพสถาบนัการศึกษามีส่วนกระทบต่อการซ้ือประกนัชีวิตท่ี 
มากข้ึน การคน้พบเหล่าน้ีมีผลต่อการวางแผนนโยบายการตลาดประกนัชีวิตในแอฟริกา 
 จากการทบทวนวรรณกรรมทั้งหมด ผูศึ้กษาเห็นวา่ประกนัชีวติจดัเป็นบริการอยา่งหน่ึง 
ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้และมีความเก่ียวขอ้งกบั 3 ปัจจยันอกเหนือจากหลกั 4P’s 
เช่น ประกันชีวิตจะเก่ียวข้องกับลักษณะของตวัแทนประกันชีวิตซ่ึงถูกจดัเป็นด้านบุคคล หรือ
ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ ความซ่ือสัตย์สุจริต ความมัน่คงทางการเงินของบริษัทถูกจดัเป็นด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ หรือขั้นตอนบริการหลงัการขายถูกจดัเป็นด้านกระบวนการ เป็นต้น ดงันั้น 
จึงใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการเป็น 
ตวัแปรตน้ร่วมกบัปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในส่วนของตวัแปรตามคือพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ผูศึ้กษาเห็นว่า
การตอบสนองของผู ้ซ้ือแสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมของผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ์
แต่ละอยา่ง โดยใชข้อ้มูลจากประกนัชีวติท่ีมีมูลค่ามากท่ีสุดของผูบ้ริโภคท่ีผูบ้ริโภคถือครอง ผูศึ้กษา
จึงศึกษาพฤติกรรมการซ้ือจากการตอบสนองของผู ้ซ้ือ 4 ประการคือ 1) การเลือกผลิตภัณฑ ์
ประกอบด้วย เหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวิต ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ระยะเวลาความ
คุม้ครองของกรมธรรม์ท่ีซ้ือ รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั จ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี 
ผูรั้บผลประโยชน์ และรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ 2) การเลือกตราสินคา้ ประกอบด้วย 
บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวิต 3) การเลือกผูข้าย ประกอบด้วย ช่องทางซ้ือประกนัชีวิต  
4) เวลาในการซ้ือ ประกอบดว้ย ช่วงอายุท่ีซ้ือประกนัชีวิต ส่วนปริมาณในการซ้ือท่ีไม่ถูกจดัเขา้มา
อยู่ในตวัแปรตามเน่ืองจากผูศึ้กษาสอบถามจากประกันชีวิตฉบับท่ีมีมูลค่ามากท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภค 
ถือครองอยู ่จึงทราบชดัเจนวา่ปริมาณในการซ้ือเป็นหน่ึงหน่วย 
 
 
 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐมในคร้ังน้ี เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผู ้ศึกษาใช้วิธีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม และไดก้ าหนดขั้นตอนในการด าเนินการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือประกนัชีวิตและอาศยัอยูใ่นจงัหวดันครปฐม ท่ีมีอายุ 20 ปี
ข้ึนไป ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชก้ารค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ 
W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 
(บุญชม ศรีสะอาด, 2560: น. 40) ซ่ึงสูตรในการค านวณคร้ังน้ี คือ 

 

สูตร   

  n  =  
𝑃(1−𝑃)𝑍2

𝐸2
 

 
 

เม่ือ n  แทน  ขนาดตวัอยา่ง 
 P  แทน  สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษาก าลงัสุ่ม .50 
 Z  แทน  ระดบัค่าความเช่ือมัน่ท่ีผูศึ้กษาก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96  

   ท่ีระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (ระดบั .05) 
 E  แทน  ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = .05 
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แทนค่า   

  n = 
(.50)(1−.50)(1.96)2

.052
 

   = 384.16 
 
ใช้ขนาดตัวอย่างอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความ

ผดิพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และ
การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ซ่ึงผา่นตามเง่ือนไขท่ีก าหนด 
คือ ไม่นอ้ยกวา่ 385 คน 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) 
โดยเรียงล าดบัดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 การก าหนดเขตพื้นท่ีทั้ง 7 อ าเภอของจงัหวดันครปฐมในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล 

ขั้นตอนท่ี 2 ท าการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการจบัสลาก
สาขาของธนาคารออมสินในแต่ละอ าเภอ อ าเภอละ 1 สาขา รวม 7 สาขา เพื่อใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล  

ขั้นตอนท่ี 3 ท าการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือ
ประกนัชีวิตและอาศยัอยูใ่นจงัหวดันครปฐม ท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป โดยขอความร่วมมือจากพนกังาน
ธนาคารออมสินของแต่ละสาขาในการเก็บตวัอยา่งจนครบ 400 ตวัอยา่ง 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม ซ่ึงมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

และการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 
2.1  ศึกษำค้นคว้ำข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้องกบัปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
2.2  ก ำหนดขอบเขตและประเด็นในแบบสอบถำมให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของ

การศึกษา 
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2.3  สร้ำงแบบสอบถำม ประกอบไปดว้ย 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีจ านวน  
6 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีลกัษณะเป็น
ค าถามแบบเลือกตอบ (Multiple Choices) 
  ตอนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต มีจ  านวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 
การเลือกผลิตภณัฑ์ (จ  านวน 7 ข้อย่อย) การเลือกตราสินค้า (จ  านวน 1 ข้อย่อย) การเลือกผูข้าย 
(จ  านวน 1 ข้อย่อย) เวลาในการซ้ือ (จ านวน 1 ข้อย่อย) มีลักษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ 
(Multiple Choices) 
  ตอนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีลักษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า Likert scale 
ก าหนดระดบัความส าคญัเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่  
   5  เป็นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
   4  เป็นระดบัความส าคญัมาก  
   3  เป็นระดบัความส าคญัปานกลาง  
   2  เป็นระดบัความส าคญันอ้ย  
   1  เป็นระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
  ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด  

2.4  หำควำมเที่ยงตรง (Validity) น าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จเสนอแก่ผูท้รงคุณวุฒิ  
3 ท่าน ดงัรายนามในภาคผนวก พิจารณาทั้งในดา้นเน้ือหาและโครงสร้างของค าถาม โดยหาค่าดชันี
ความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและวตัถุประสงค์ (Item-Objective Congruence Index: IOC)  
ค่าดชันีท่ีไดจ้ะตอ้งสอดคลอ้งตั้งแต่ 0.5 ถึง 1.0 

2.5  น ำแบบสอบถำมที่ปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กับผูซ้ื้อประกันชีวิตท่ี
ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 30 ราย ดว้ยการค านวณสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha-Coefficient) ซ่ึงไดเ้ท่ากบั 0.96 
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3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยใช้สาขาของธนาคารออมสินเป็นช่องทางในการเก็บตวัอยา่ง และขอความร่วมมือ
พนกังานธนาคารออมสินแต่ละสาขาให้เก็บขอ้มูลในเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2562 โดยให้กลุ่มตวัอยา่ง
ท าแบบสอบถามออนไลน์ผา่น google docs หรือ Social Network 
 

4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 
 ผูศึ้กษาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์  
โดยใชส้ถิติดงัต่อไปน้ี 
 4.1 สถิติเชิงพรรณนำ มีดงัน้ี  
  4.1.1  ร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 
และพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  
  4.1.2  ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใช้วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยถือ
เกณฑก์ารประเมินค่าของค่าเฉล่ีย ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2553)  

   ค่าเฉล่ียระหวา่ง 4.51- 5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
   ค่าเฉล่ียระหวา่ง 3.51- 4.50 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก  
   ค่าเฉล่ียระหวา่ง 2.51- 3.50 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง  
   ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.51- 2.50 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย  
   ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00- 1.50 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  

  4.1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) ใช้วิ เคราะห์ความ
เบ่ียงเบนของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด และดูการกระจายของขอ้มูลเพื่อ
สร้างความเช่ือมัน่วา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นคลา้ยคลึงกนัหรือไม่  
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 4.2 สถิติ เชิงอนุมำน  ใช้การทดสอบสมมติฐานแบบไคแสควร์ในการทดสอบ
สมมติฐานว่าปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม 



 

บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ซ่ึงในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษา
ได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบายโดยไม่มีผลการวิเคราะห์
ขอ้เสนอแนะ เน่ืองจากไม่มีผูใ้หข้อ้เสนอแนะ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
 ส่วนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ 
 ส่วนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แสดงในตารางท่ี 4.1  
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ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จ านวน ร้อยละ 

(n =400) (100.00) 

1. เพศ 
  

 
ชาย 194 48.50 

  หญิง 206 51.50 

2. อาย ุ
  

 
20-30 ปี 93 23.25 

 
31-40 ปี 116 29.00 

 
41-50 ปี 118 29.50 

  51 ปีข้ึนไป 73 18.25 

3. สถานภาพ 
  

 
โสด 174 43.50 

 
สมรส 157 39.25 

  หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 69 17.25 

4. ระดบัการศึกษา 
  

 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 46 11.50 

 
ปริญญาตรี 272 68.00 

  สูงกวา่ปริญญาตรี 82 20.50 

5. อาชีพ 
  

 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 129 32.25 

 
แม่บา้น/พอ่บา้น 28 7.00 

 
พนกังานบริษทัเอกชน 143 35.75 

 
รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 95 23.75 

  อ่ืนๆ 5 1.25 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จ านวน ร้อยละ 

(n =400) (100.00) 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  

 
ไม่เกิน 15,000 บาท 21 5.25 

 
15,001 – 30,000 บาท 94 23.50 

 
30,001 – 45,000 บาท  94 23.50 

 
45,001 – 60,000 บาท 101 25.25 

 
60,001 – 75,000 บาท 38 9.50 

  75,001 บาทข้ึนไป 52 13.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400  คน  
พบวา่ 
 1.   เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50  และเพศชาย 
จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 

2.   อายุ มากท่ีสุดมีอายุระหวา่ง 41 – 50 ปี จ  านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมา
คือ อายุระหว่าง 31 – 40 ปี มีจ  านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และน้อยท่ีสุดอายุ 51 ปีข้ึนไป  
มีจ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 

3.   สถานภาพ มากท่ีสุดมีสถานภาพโสดจ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมา
คือสถานภาพสมรสจ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.25 และน้อยท่ีสุดคือสถานภาพหมา้ย / หยา่ร้าง / 
แยกกนัอยูจ่  านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 

4.   ระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 
68.00 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 และน้อยท่ีสุดคือ ต ่ากว่า
ปริญญาตรี จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 

5.   อาชีพ มากท่ีสุดมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 
รองลงมาคือธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 และน้อยท่ีสุดคืออาชีพอ่ืน ๆ 
เช่น รับจา้ง นกัศึกษา เป็นตน้ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 
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6.  รายได้เฉล่ียต่อเดือน มากท่ีสุดมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 45,001 – 60,000 บาท จ านวน  
101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 รองลงมาคือ 15,001 – 30,000 บาท และ 30,001 – 45,000 บาท มีจ านวน  
94 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 23.50 และน้อยท่ีสุดคือ ไม่เกิน 15,000 บาท มีจ านวน 21 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 5.25 

 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมไดแ้ก่ 
การเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย และเวลาในการซ้ือ แสดงในตารางท่ี  4.2   
 
ตารางท่ี 4.2  จ  านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  
 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 
จ านวน ร้อยละ 

(n =400) (100.00) 
1. การเลอืกผลติภัณฑ์ 

  

 

1.1  เหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวิต 
 สามารถน าเบ้ียประกนัชีวิตไปหกัลดหยอ่นภาษีได ้ 64 16.00 

 
 เป็นหลกัประกนัความมัน่คงใหแ้ก่ครอบครัว 85 21.25 

 
 เป็นการกระจายการลงทุนทางการเงินท่ีรับรองผลตอบแทน 72 18.00 

 
 เป็นหลกัประกนัสุขภาพ 109 27.25 

 
 เป็นการออมเงินไวใ้ชย้ามเกษียณ 70 17.50 

 
1.2  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  
 

 ตนเอง 155 38.75 

 
 พ่อแม่ 59 14.75 

 
 เพ่ือน 96 24.00 

 
 สามี/ภรรยา 71 17.75 

   อ่ืน ๆ 19 4.75 
 

 

 

 



35 

ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 
จ านวน ร้อยละ 

(n =400) (100.00) 

 
1.3  ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ 

  
 

 1-5 ปี 25 6.25 
  6-10 ปี 40 10.00 
  11-15 ปี 99 24.75 
  16-20 ปี 151 37.75 
  21 ปีข้ึนไป 33 8.25 

   ตลอดชีพ 52 13.00 

 
1.4  รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั 

  
 

 รายเดือน 23 5.75 

 
 ราย 3 เดือน 8 2.00 

 
 ราย 6 เดือน 14 3.50 

   รายปี 355 88.75 

 
1.5  จ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี 

  
 

 ไม่เกิน 25,000 บาท 129 32.25 

 
 25,001 – 50,000 บาท 136 34.00 

 
 50,001– 75,000 บาท  71 17.75 

 
 75,001 – 100,000 บาท 31 7.75 

 
 100,001 – 150,000 บาท 16 4.00 

   150,001 บาทข้ึนไป 17 4.25 

 
1.6  ผูรั้บผลประโยชน ์

  
 

 ตนเอง 162 40.50 

 
 สามี/ภรรยา 49 12.25 

 
 บุตร  116 29.00 

   บิดา/มารดา 73 18.25 

 
1.7  รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือ 

  
 

 ตลอดชีพ  96 24.00 

 
 สะสมทรัพย ์ 218 54.50 

 
 ชัว่ระยะเวลา  53 13.25 

   บ านาญ 33 8.25 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 
จ านวน ร้อยละ 

(n =400) (100.00) 

 
  

2. การเลอืกตราสินค้า: บริษทัประกนัภัยที่เลอืกท าประกนัชีวติ 
  

 
บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 41 10.25 

 
บริษทั เมืองไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 64 16.00 

 
บริษทั ทิพยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 42 10.50 

 
บริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์ จ ากดั 84 21.00 

 
บริษทั อลิอนัซ์อยธุยาประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 94 23.50 

 
บริษทั วิริยะประกนัภยั จ ากดั (มหาชน) 17 4.25 

 
บริษทั กรุงเทพประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 31 7.75 

 
บริษทั กรุงไทยแอกซาประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 18 4.50 

  อ่ืน ๆ 9 2.25 
3. การเลอืกผู้ขาย: ช่องทางซ้ือประกนัชีวติ 

  
 

ตวัแทน (Agent) 275 68.75 

 
ธนาคาร (Bancassurance) 94 23.50 

 
โทรศพัท ์(Tele Marketing) 31 7.75 

4. เวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุที่ซ้ือประกนัชีวติ 
  

 
20-30 ปี 153 38.25 

 
31-40 ปี 194 48.50 

 
41-50 ปี 44 11.00 

 
51-60 ปี 7 1.75 

  61 ปีข้ึนไป 2 0.50 
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 จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐมของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน พบวา่ 
 1.  การเลือกผลิตภณัฑ ์  
  1.1  เหตุผลในการเลือกท าประกันชีวิต มากท่ีสุดคือ เป็นหลักประกันสุขภาพ 
จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 รองลงมาคือ เป็นหลกัประกนัความมัน่คงให้แก่ครอบครัว 
จ านวน 85  คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 และน้อยท่ีสุดคือ สามารถน าเบ้ียประกนัชีวิตไปหักลดหยอ่น
ภาษีไดจ้  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 
  1.2  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ มากท่ีสุดคือ ตนเอง จ านวน 155 คน คิดเป็น
ร้อยละ 38.75 รองลงมาคือ เพื่อน จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 และน้อยท่ีสุดคือ อ่ืน ๆ เช่น 
บุตร ญาติ เป็นตน้ จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 
  1.3  ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ มากท่ีสุดคือ 16-20 ปี จ  านวน 151 
คน คิดเป็นร้อยละ 37.75 รองลงมา คือ 11-15 ปี จ  านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 และนอ้ยท่ีสุด 
คือ 1-5 ปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 
  1.4  รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั ส่วนใหญ่คือ รายปี จ านวน 355 คน คิดเป็น
ร้อยละ 88.75 รองลงมาคือ รายเดือน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และน้อยท่ีสุด คือ  
ราย 3 เดือน จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 
  1.5  จ  านวนเบ้ียประกันท่ีช าระต่อปี มากท่ีสุดคือ 25,001 – 50,000 บาท จ านวน 
136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ ไม่เกิน 25,000 บาท จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.25 และนอ้ยท่ีสุดคือ 100,001 – 150,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
  1.6  ผูรั้บผลประโยชน์ มากท่ีสุดคือ ตนเอง จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 
รองลงมาคือ บุตร จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และน้อยท่ีสุดคือ สามี/ภรรยา จ านวน  
49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 
  1.7  รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ ส่วนใหญ่คือ สะสมทรัพย ์จ านวน 218 
คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมาคือ ตลอดชีพ จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 และนอ้ยท่ีสุด 
คือ บ านาญ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 
 2.  การเลือกตราสินคา้: บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวิตมากท่ีสุดคือ บริษทั 
อลิอนัซ์อยุธยาประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 รองลงมาคือ 
บริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์ จ  ากดั จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 และ
น้อยท่ีสุด คือ อ่ืนๆ เช่น บริษทั ไทยพาณิชย์ประกันชีวิต จ  ากัด (มหาชน) บริษทั เอฟดับบลิวดี 
ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) เป็นตน้ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 
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 3.  การเลือกผูข้าย: ช่องทางซ้ือประกนัชีวติส่วนใหญ่คือ ตวัแทน (Agent) จ  านวน 275 
คน คิดเป็นร้อยละ 68.75 รองลงมาคือ ธนาคารจ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 และน้อยท่ีสุด 
คือ โทรศพัท ์จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 
 4.  เวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุดคือ 31-40 ปี จ  านวน 194 คน  
คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมาคือ 20-30 ปี จ  านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 และนอ้ยท่ีสุด คือ 
61 ปีข้ึนไป จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 
 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ 
 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกันชีวิต ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล  ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  และดา้นกระบวนการ  แสดงในตารางท่ี  4.3 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดใน

การซ้ือประกนัชีวติ 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D. แปลผล 

1. ด้านผลติภณัฑ์ 4.60 0.63 มากทีสุ่ด 

 
1.1  บริษทัประกนัชีวติมีกรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาวงเงินสูง 4.68 0.59 มากท่ีสุด 

 

1.2  บริษทัประกนัชีวติมีกรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาพยาบาล 
แบบผูป่้วยนอก 

4.48 0.71 มาก 

 
1.3  บริษทัประกนัชีวติมีกรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มผูสู้งอายเุป็นพิเศษ 4.59 0.62 มากท่ีสุด 

 
1.4  บริษทัประกนัชีวติมีกรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มเด็กเป็นพิเศษ 4.56 0.68 มากท่ีสุด 

 

1.5  บริษทัประกนัชีวติใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเหตผุลของราคาท่ีต่างกนั 
       ในแต่ละแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

4.63 0.61 มากท่ีสุด 

 

1.6  บริษทัประกนัชีวติใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเบ้ียประกนั เบ้ียของสญัญา 
       เพ่ิมเติมประเภทต่าง ๆ 

4.61 0.63 มากท่ีสุด 

  
1.7  กรมธรรมป์ระกนัชีวติมีความคุม้ครองและระยะเวลาผกูพนั 

ท่ีเหมาะสม 
4.63 0.57 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D. แปลผล 

2. ด้านราคา 4.67 0.58 มากทีสุ่ด 

 

2.1  บริษทัประกนัชีวติมีการเก็บเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม 
       เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 

4.64 0.55 มากท่ีสุด 

 

2.2  บริษทัประกนัชีวติมีการเก็บเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม 
       เม่ือเปรียบเทียบกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ 

4.62 0.60 มากท่ีสุด 

 

2.3  บริษทัประกนัชีวติมีอตัราการจ่ายเงินปันผลคืนท่ีเหมาะสม 
       เม่ือครบก าหนด 

4.69 0.57 มากท่ีสุด 

 

2.4  บริษทัประกนัชีวติมีเง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนัแบ่งเป็น 
       รายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน หรือรายปีได ้

4.73 0.56 มากท่ีสุด 

  2.5  บริษทัประกนัชีวติมีแคมเปญร่วมกบับตัรเครดิต 4.60 0.63 มากท่ีสุด 

3. ด้านการจดัจ าหน่าย 4.70 0.58 มากทีสุ่ด 

 
3.1  บริษทัประกนัชีวติมีสาขาใหบ้ริการจ านวนมาก 4.74 0.52 มากท่ีสุด 

 

3.2  บริษทัประกนัชีวติมีสาขาท่ีตั้งตามแหล่งชุมชน มีความสะดวก 
       ในการเดินทางมาติดต่อ 

4.71 0.57 มากท่ีสุด 

 

3.3  บริษทัประกนัชีวติมีช่องทางการขายผา่นตวัแทน 
       ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

4.72 0.56 มากท่ีสุด 

 

3.4  บริษทัประกนัชีวติมีช่องทางการขายผา่นธนาคาร 
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

4.70 0.59 มากท่ีสุด 

 

3.5  บริษทัประกนัชีวติมีช่องทางการขายออนไลน ์
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

4.70 0.60 มากท่ีสุด 

 

3.6  บริษทัประกนัชีวติมีช่องทางการขายทางโทรศพัท ์
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

4.70 0.63 มากท่ีสุด 

  
3.7  บริษทัประกนัชีวติมีบริการช าระเงินท่ีหลากหลาย 
       (ตวัแทน บตัรเครดิต ฯลฯ) 

4.67 0.60 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมการตลาด X  S.D. แปลผล 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.59 0.61 มากทีสุ่ด 

 
4.1  มีบริการเปล่ียนแปลงเง่ือนไขของกรมธรรมป์ระกนัชีวติไดต้ลอด 4.55 0.61 มากท่ีสุด 

 
4.2  มีสิทธิในการตรวจสุขภาพฟรี 4.53 0.66 มากท่ีสุด 

 

4.3  มีการแจง้ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลการประกนัชีวติ เช่น  
ส่งผา่นทาง SMS 

4.74 0.54 มากท่ีสุด 

  
4.4  มีโฆษณาของบริษทัประกนัชีวติท าใหท้ราบถึงประโยชน ์

ของการท าประกนัชีวติ 
4.54 0.62 มากท่ีสุด 

5. ด้านบุคคล 4.72 0.56 มากทีสุ่ด 

 
5.1  เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติมีความน่าเช่ือถือ 4.73 0.53 มากท่ีสุด 

 

5.2  เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติสามารถ 
เป็นท่ีปรึกษาใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ 4.72 0.56 มากท่ีสุด 

 

5.3  เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติมีความรู้เร่ือง 
 ประกนัชีวติเป็นอยา่งดี 

4.71 0.55 มากท่ีสุด 

 

5.4  เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติมีมนุษยสมัพนัธ์ดี  
ใส่ใจ ดูแลลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

4.71 0.58 มากท่ีสุด 

  
5.5  เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติสามารถเก็บรักษา 
 ความลบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.73 0.55 มากท่ีสุด 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.77 0.53 มากทีสุ่ด 

 
6.1  บริษทัประกนัชีวติมีช่ือเสียง 4.75 0.53 มากท่ีสุด 

 
6.2  บริษทัประกนัชีวติมีความน่าเช่ือถือ 4.77 0.51 มากท่ีสุด 

 
6.3  บริษทัประกนัชีวติมีความซ่ือสตัยสุ์จริต 4.78 0.52 มากท่ีสุด 

  6.4  บริษทัประกนัชีวติมีความมัน่คงทางการเงิน 4.77 0.55 มากท่ีสุด 
7. ด้านกระบวนการ 4.74 0.54 มากทีสุ่ด 

 
7.1  บริษทัประกนัชีวติมีกระบวนการบริการหลงัการขายท่ีดี 4.74 0.54 มากท่ีสุด 

 

7.2  บริษทัประกนัชีวติมีแอพพลิเคชัน่และเทคโนโลย ี
หลากหลายช่องทางใหบ้ริการ 

4.69 0.55 มากท่ีสุด 

 
7.3  บริษทัประกนัชีวติมี call center ส าหรับติดต่อไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.79 0.49 มากท่ีสุด 

 
7.4  บริษทัประกนัชีวติมีความรวดเร็วในการอนุมติักรมธรรม ์ 4.73 0.55 มากท่ีสุด 

  7.5  บริษทัประกนัชีวติมีความรวดเร็วในการชดใชค้่าสินไหมทดแทน 4.73 0.55 มากท่ีสุด 

 
รวม 4.70 0.58 มากทีสุ่ด 
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 จากตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีความส าคญั
ต่อการซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.70) เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ทุกด้านมีความส าคญัอยู ่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี 
 1.   ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด (X = 
4.77) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือบริษทัประกนัชีวิตมี
ความซ่ือสัตยสุ์จริต (X = 4.78) รองลงมาคือ บริษทัประกนัชีวติมีความน่าเช่ือถือและบริษทัประกนั
ชีวิตมีความมัน่คงทางการเงิน (X = 4.77 เท่ากนั) และล าดบัสุดทา้ยคือ บริษทัประกนัชีวติมีช่ือเสียง 
(X = 4.75) 
 2.   ดา้นกระบวนการ โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด (X = 4.74) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทัประกนัชีวิตมี call 
center ส าหรับติดต่อไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (X = 4.79) รองลงมาคือ บริษทัประกนัชีวติมีกระบวนการ
บริการหลงัการขายท่ีดี (X = 4.74) และล าดบัสุดท้ายคือ บริษทัประกนัชีวิตมีแอพพลิเคชั่นและ
เทคโนโลยหีลากหลายช่องทางใหบ้ริการ (X = 4.69) 
 3.  ด้านบุคคล โดยรวมมีความส าคัญต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด (X = 4.72)  เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ เจา้หน้าท่ี/ตวัแทนของบริษทั
ประกันชีวิตมีความน่าเช่ือถือและเจ้าหน้าท่ี/ตัวแทนของบริษัทประกันชีวิตสามารถเก็บรักษา
ความลบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี (X = 4.73 เท่ากนั) รองลงมาคือ เจา้หน้าท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนั
ชีวิตสามารถเป็นท่ีปรึกษาให้แก่ลูกคา้ได ้(X = 4.72)  และล าดบัสุดทา้ย คือ เจา้หน้าท่ี/ตวัแทนของ
บริษทัประกนัชีวิตมีความรู้เร่ืองประกนัชีวิตเป็นอย่างดีและเจา้หน้าท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนั
ชีวติมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ใส่ใจดูแลลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ (X = 4.71 เท่ากนั) 
 4.   ด้านการจดัจ าหน่าย โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด (X = 4.70) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทัประกนัชีวิตมีสาขา
ให้บริการจ านวนมาก (X = 4.74) รองลงมาคือ บริษทัประกนัชีวิตมีช่องทางการขายผ่านตวัแทน 
ท าให้ง่ายต่อการซ้ือประกนั (X = 4.72) และล าดบัสุดทา้ยคือบริษทัประกนัชีวิตมีบริการช าระเงินท่ี
หลากหลาย (ตวัแทน บตัรเครดิต ฯลฯ) (X = 4.67) 
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 5.   ด้านราคา โดยรวมมีความส าคัญต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.67) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทัประกนัชีวิตมีเง่ือนไข
การช าระเบ้ียประกันแบ่งเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน หรือรายปีได้  ( X = 4.73) 
รองลงมาคือ บริษทัประกนัชีวติมีอตัราการจ่ายเงินปันผลคืนท่ีเหมาะสมเม่ือครบก าหนด (X = 4.69) 
และล าดบัสุดทา้ยคือ บริษทัประกนัชีวติมีแคมเปญร่วมกบับตัรเครดิต (X = 4.60) 
 6.   ด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด (X = 4.60) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ บริษทัประกนัชีวติมีกรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาวงเงินสูงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(X = 4.68) รองลงมาคือ บริษทัประกนัชีวติให้ขอ้มูลเก่ียวกบัเหตุผลของราคาท่ีต่างกนัในแต่ละแบบ
ของกรมธรรม์ประกันชีวิตและกรมธรรม์ประกันชีวิตมีความคุ้มครองและระยะเวลาผูกพันท่ี
เหมาะสมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.63 เท่ากัน) และล าดับสุดท้ายคือ บริษัทประกันชีวิตมี
กรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาพยาบาลแบบผูป่้วยนอกอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.48) 
 7.   ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความส าคัญต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด  
(X = 4.59) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยล าดบัแรกคือ มีการแจง้ขอ้มูล
เก่ียวกบัขอ้มูลการประกนัชีวติ เช่น ส่งผา่นทางSMS (X = 4.74) รองลงมาคือ มีบริการเปล่ียนแปลง
เง่ือนไขของกรมธรรม์ประกนัชีวิตได้ตลอด (X = 4.55) และล าดบัสุดทา้ยคือ มีสิทธิในการตรวจ
สุขภาพฟรี (X = 4.53)   
 

ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 สมมติฐานข้อที่  1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต
ของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม 
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม 
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4.1.1 สมมติฐานย่อย 1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกัน

ชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ด้านการเลือกผลิตภัณฑ์ 
1) สมมติฐานย่อย 1.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านเหตุผลในการเลือกท าประกันชีวิต 
 
ตารางท่ี 4.4 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัเหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวติ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวติ 

χ2 df. Sig. 
เพศ 8.15 4 0.09 
อาย ุ 44.93* 12 0.00 
สถานภาพ 15.97* 8 0.04 
ระดบัการศึกษา 28.03* 8 0.00 
อาชีพ 48.09* 16 0.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45.30* 20 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นเหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวิต พบวา่ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
  2) สมมติฐานย่อย 1.1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.5 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

χ2 df. Sig. 
เพศ 9.06 4 0.06 
อาย ุ 43.45* 12 0.00 
สถานภาพ 70.90* 8 0.00 
ระดบัการศึกษา 50.31* 8 0.00 
อาชีพ 70.36* 16 0.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 44.75* 20 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.5 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบว่า อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
 3) สมมติฐานย่อย 1.1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านระยะเวลาความคุ้มครองของกรมธรรม์ท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.6 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ 

χ2 df. Sig. 
เพศ 8.04 5 0.15 
อาย ุ 73.89* 15 0.00 
สถานภาพ 29.79* 10 0.00 
ระดบัการศึกษา 43.13* 10 0.00 
อาชีพ 34.99* 20 0.02 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 101.06* 25 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านระยะเวลาความคุ้มครองของกรมธรรม์ท่ี ซ้ือ พบว่า อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศไม่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
 4) สมมติฐานย่อย 1.1.4 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านรูปแบบการช าระเงินค่าเบีย้ประกัน 
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ตารางท่ี 4.7 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัรูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั 

χ2 df. Sig. 
เพศ 4.33 3 0.23 
อาย ุ 9.97 9 0.35 
สถานภาพ 5.58 6 0.47 
ระดบัการศึกษา 19.78* 6 0.00 
อาชีพ 17.68 12 0.13 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 32.25* 15 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.7 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นรูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั พบวา่ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ อายุ สถานภาพ และอาชีพ ไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
  5) สมมติฐานย่อย 1.1.5 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านจ านวนเบีย้ประกันท่ีช าระต่อปี 
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ตารางท่ี 4.8 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัจ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี 

 χ2 df. Sig. 
เพศ 3.85 5 0.57 
อาย ุ 170.35* 15 0.00 
สถานภาพ 60.62* 10 0.00 
ระดบัการศึกษา 67.00* 10 0.00 
อาชีพ 50.12* 20 0.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 333.88* 25 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านจ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี พบว่า อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
 6) สมมติฐานย่อย 1.1.6 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านผู้ รับผลประโยชน์ 
 
  



48 

ตารางท่ี 4.9 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัผูรั้บผลประโยชน์ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
ผูรั้บผลประโยชน์ 

χ2 df. Sig. 
เพศ 1.74 3 0.63 
อาย ุ 102.14* 9 0.00 
สถานภาพ 166.92* 6 0.00 
ระดบัการศึกษา 24.09* 6 0.00 
อาชีพ 44.40* 12 0.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 49.56* 15 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นผูรั้บผลประโยชน์ พบวา่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
 7) สมมติฐานย่อย 1.1.7 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม ด้านรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.10 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือ 

χ2 df. Sig. 
เพศ 1.61 3 0.66 
อาย ุ 33.00* 9 0.00 
สถานภาพ 1.72 6 0.94 
ระดบัการศึกษา 34.15* 6 0.00 
อาชีพ 24.80* 12 0.02 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 27.16* 15 0.03 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศและสถานภาพไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

4.1.2 สมมติฐานย่อย 1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ด้านการเลือกตราสินค้า: บริษทัประกนัภัยทีเ่ลือกท าประกนัชีวิต 
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ตารางท่ี 4.11 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบับริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวติ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวติ 

χ2 df. Sig. 
เพศ 18.43* 8 0.02 
อาย ุ 54.14* 24 0.00 
สถานภาพ 13.48 16 0.64 
ระดบัการศึกษา 32.76* 16 0.01 
อาชีพ 44.34 32 0.07 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 51.16 40 0.11 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านบริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวิต พบว่า เพศ อายุ  และ
ระดบัการศึกษา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนสถานภาพ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

4.1.3 สมมติฐานย่อย 1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกัน

ชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ด้านการเลือกผู้ขาย: ช่องทางซ้ือประกนัชีวิต 
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ตารางท่ี 4.12 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัช่องทางซ้ือประกนัชีวติ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
ช่องทางซ้ือประกนัชีวิต 

 χ2 df. Sig. 
เพศ 0.79 2 0.67 
อาย ุ 14.97* 6 0.02 
สถานภาพ 4.59 4 0.33 
ระดบัการศึกษา 17.47* 4 0.00 
อาชีพ 28.48* 8 0.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 21.10* 10 0.02 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นช่องทางซ้ือประกนัชีวิต พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศและสถานภาพไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

4.1.4 สมมติฐานย่อย 1.4 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกัน

ชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ด้านเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายทุีซ้ื่อประกนัชีวิต  
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ตารางท่ี 4.13 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวติ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
ช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวิต 

χ2 df. Sig. 
เพศ 0.68 4 0.95 
อาย ุ 278.66* 12 0.00 
สถานภาพ 115.75* 8 0.00 
ระดบัการศึกษา 31.15* 8 0.00 
อาชีพ 18.30 16 0.31 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 206.23* 20 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ ดา้นช่วงอายุท่ีซ้ือประกนัชีวิต พบวา่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในจังหวดั
นครปฐม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศและอาชีพไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

4.2 สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวติของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

4.2.1 สมมติฐานย่อย 2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 

การซ้ือประกนัชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ด้านการเลือกผลิตภัณฑ์ 
 1) สมมติฐานย่อย 2.1.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านเหตุผลในการเลือกท าประกันชีวิต 
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ตารางท่ี 4.14 การทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัเหตุผลในการเลือกท า
ประกนัชีวติ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
เหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวติ 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 6.96 4 0.14 
ดา้นราคา 8.59 4 0.07 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 13.87 8 0.09 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 11.33* 4 0.02 
ดา้นบุคคล 8.88 4 0.06 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 8.02 4 0.09 
ดา้นกระบวนการ 6.14 4 0.19 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ ดา้นเหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวติ พบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน 
อ่ืน ๆ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
  2) สมมติฐานย่อย 2.1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.15 การทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.01 4 0.40 
ดา้นราคา 1.74 4 0.78 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 9.34 8 0.32 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.86 4 0.30 
ดา้นบุคคล 3.23 4 0.52 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.95 4 0.41 
ดา้นกระบวนการ 5.11 9 0.28 

 
 จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม  
  3) สมมติฐานย่อย 2.1.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐมด้านระยะเวลาความคุ้มครองของกรมธรรม์ท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.16 การทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัระยะเวลาความคุม้ครอง
ของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 9.08 5 0.11 
ดา้นราคา 2.40 5 0.79 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 10.11 10 0.43 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.29 5 0.66 
ดา้นบุคคล 4.27 5 0.51 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 5.47 5 0.36 
ดา้นกระบวนการ 3.25 5 0.66 

 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ พบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม  
 4) สมมติฐานย่อย 2.1.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านรูปแบบการช าระเงินค่าเบีย้ประกัน 
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ตารางท่ี 4.17 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัรูปแบบการช าระเงินค่า
เบ้ียประกนั 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.19 3 0.53 
ดา้นราคา 2.17 3 0.46 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 21.08* 6 0.00 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 7.25 3 0.06 
ดา้นบุคคล 8.88* 3 0.03 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 11.06* 3 0.01 
ดา้นกระบวนการ 2.60 3 0.46 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นรูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั พบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และด้านลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 5) สมมติฐานย่อย 2.1.5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อกับ
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านจ านวนเบีย้ประกันท่ีช าระต่อปี 
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ตารางท่ี 4.18 การทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัจ านวนเบ้ียประกนัท่ี
ช าระต่อปี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
จ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.16 5 0.53 
ดา้นราคา 2.23 5 0.82 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 6.33 10 0.79 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.30 5 0.81 
ดา้นบุคคล 7.39 5 0.19 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 11.00 5 0.05 
ดา้นกระบวนการ 4.92 5 0.43 

 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นจ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครปฐม  
 6) สมมติฐานย่อย 2.1.6 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อกับพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านผู้ รับผลประโยชน์ 
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ตารางท่ี 4.19 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัผูรั้บผลประโยชน์ 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ผูรั้บผลประโยชน์ 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 6.68 3 0.08 
ดา้นราคา 5.50 3 0.14 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 10.58 6 0.10 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.11 3 0.55 
ดา้นบุคคล 1.43 3 0.70 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 5.71 3 0.13 
ดา้นกระบวนการ 4.31 3 0.23 

 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านผูรั้บผลประโยชน์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดทั้ง 7 ดา้น ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 7) สมมติฐานย่อย 2.1.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.20 การทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับรูปแบบกรมธรรม์
ประกนัชีวติท่ีซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือ 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 8.11* 3 0.04 
ดา้นราคา 10.78* 2 0.01 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 9.07 6 0.17 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.15 3 0.25 
ดา้นบุคคล 13.86* 3 0.00 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 6.01 3 0.11 
ดา้นกระบวนการ 8.13* 3 0.04 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ พบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านบุคคล และด้านกระบวนการ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

4.2.2 สมมติฐานย่อย 2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐมด้านการเลือกตราสินค้า: บริษัทประกันภัยที่

เลือกท าประกนัชีวิต 
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ตารางท่ี 4.21 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบับริษทัประกนัภยัท่ีเลือก
ท าประกนัชีวติ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวติ 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 8.31 8 0.40 
ดา้นราคา 11.03 8 0.20 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 11.62 16 0.77 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 7.50 8 0.48 
ดา้นบุคคล 5.15 8 0.74 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 7.67 8 0.47 
ดา้นกระบวนการ 10.58 8 0.23 

 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านบริษัทประกันภยัท่ีเลือกท าประกันชีวิต พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม 

4.3 สมมติฐานย่อย 2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวติของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านการเลอืกผู้ขาย: ช่องทางซ้ือประกนัชีวติ 
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ตารางท่ี 4.22 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัช่องทางซ้ือประกนั ชีวติ 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ช่องทางซ้ือประกนัชีวิต 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 1.90 2 0.39 
ดา้นราคา 2.56 2 0.28 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 2.51 4 0.64 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.14 2 0.57 
ดา้นบุคคล 1.27 2 0.53 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 1.58 2 0.45 
ดา้นกระบวนการ 1.81 2 0.41 

 

 จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นช่องทางซ้ือประกนัชีวิต พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง  
7 ดา้น ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

4.4 สมมติฐานย่อย 2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกนัชีวติของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐมด้านเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุทีซ้ื่อประกนัชีวติ 
 

ตารางท่ี 4.23 การทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวิต 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวิต 

χ2 df. Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 11.90* 4 0.02 
ดา้นราคา 19.24* 4 0.00 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 205.76* 8 0.00 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 11.23* 4 0.02 
ดา้นบุคคล 15.08* 4 0.01 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 25.27* 4 0.00 
ดา้นกระบวนการ 13.84* 4 0.01 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบไคสแควร์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นช่วงอายุท่ีซ้ือประกนัชีวิต พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 
7 ดา้น มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม” ผูศึ้กษาไดส้รุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
 

1.   สรุปการศึกษา 
 

1.1  วตัถุประสงค์การศึกษา 
 1.1.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของ   

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 1.1.3  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
1.2  วธีิด าเนินการศึกษา 

   1.2.1  ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือประกนัชีวิตและอาศยัอยู่ในจงัหวดันครปฐม  
ท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไป ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชก้ารค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาด
ตัวอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ได้กลุ่มตัวอย่าง 385 คน และเพื่อสะดวกต่อการประเมินผลรวมถึงการ
วเิคราะห์ขอ้มูลจึงก าหนดขนาดตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน โดยสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน 

   1.2.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ แบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปด้วย  
4 ตอน มีทั้งค  าถามปลายปิดและค าถามปลายเปิด 

   1.2.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล ด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สาขา
ของธนาคารออมสินเป็นช่องทางในการเก็บตวัอย่าง และขอความร่วมมือพนกังานธนาคารออมสิน
แต่ละสาขาในการเก็บขอ้มูล โดยให้กลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน google docs หรือ 
Social Network  
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   1.2.4  การวิ เคราะห์ข้อมูล  น าข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ไคสแควร์ 

1.3  ผลการศึกษา 

 1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อย
ละ 51.50  อายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี ร้อยละ 29.50 สถานภาพโสด ร้อยละ 43.50 ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี ร้อยละ 68.00 อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ร้อยละ 35.75 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 45,001 – 60,000 
บาท ร้อยละ 25.25 

 1.3.2  พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้ บริโภคในจังหวัดนครปฐม พบว่า  
ส่วนใหญ่เหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวิตคือ เป็นหลกัประกนัสุขภาพ ร้อยละ 27.25 ผูมี้อิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง ร้อยละ 38.75 ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือคือ 
16-20 ปี ร้อยละ 37.75 รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกันของผูบ้ริโภคคือ รายปี ร้อยละ 88.75 
จ านวนเบ้ียประกนัท่ีผูบ้ริโภคช าระต่อปีคือ 25,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 34.00 ผูรั้บผลประโยชน์คือ 
ตนเอง ร้อยละ 40.50 รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคซ้ือคือ สะสมทรัพย ์ร้อยละ 54.50 
บริษัทประกันภัยท่ีผูบ้ ริโภคเลือกท าประกันชีวิตคือ บริษัท อลิอันซ์อยุธยาประกันชีวิต จ  ากัด 
(มหาชน) ร้อยละ 23.50 ช่องทางซ้ือประกนัชีวติคือ ตวัแทน ร้อยละ 68.75 และช่วงอายท่ีุผูบ้ริโภคซ้ือ
ประกนัชีวติ คือ 31-40 ปี ร้อยละ 48.50 

 1.3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัด

นครปฐม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
(X = 4.70) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ทุกดา้นมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ย ดงัน้ี 

1) ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดบั
มากท่ีสุด (X = 4.77) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทั
ประกนัชีวติมีความซ่ือสัตยสุ์จริต (X = 4.78)  

2) ด้านกระบวนการ โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด 
(X = 4.74) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทัประกนั
ชีวติมี call center ส าหรับติดต่อไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (X = 4.79)  
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3) ด้านบุคคล โดยรวมมีความส าคัญต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด ( X = 
4.72) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของ
บริษทัประกนัชีวิตมีความน่าเช่ือถือและเจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตสามารถเก็บรักษา
ความลบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี (X = 4.73 เท่ากนั)  

4) ด้านการจัดจ าหน่าย โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด  
(X = 4.70) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทัประกนั
ชีวติมีสาขาใหบ้ริการจ านวนมาก (X = 4.74)  

5) ด้านราคา โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด (X = 4.67) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ บริษทัประกนัชีวติมีเง่ือนไข
การช าระเบ้ียประกนัแบ่งเป็นรายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน หรือรายปีได ้(X = 4.73)  

6) ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด  
(X = 4.60) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ บริษทัประกนัชีวิตมีกรมธรรม์คุม้ครองค่ารักษาวงเงินสูงอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (X = 4.68)  

7) ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความส าคญัต่อการซ้ือในระดบัมาก
ท่ีสุด (X = 4.59) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกคือ มีการแจง้
ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลการประกนัชีวติ เช่น ส่งผา่นทาง SMS (X = 4.74)  

1.3.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1) ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม พบวา่ 
เพศ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในด้านการเลือกตรา

สินคา้: บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
อายุ มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในด้านการเลือก

ผลิตภณัฑ์ทุกรายการยกเวน้รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั นอกจากน้ียงัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวติในดา้นการเลือกตราสินคา้: บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท ำประกนัชีวติ ดำ้นการเลือก
ผูข้าย: ช่องทำงซ้ือประกนัชีวิต และดา้นเวลาในการซ้ือ: ช่วงอำยุท่ีซ้ือประกนัชีวิต อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สถานภาพ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้นการเลือก
ผลิตภณัฑ์ทุกรายการยกเวน้รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั และรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ท่ีซ้ือ นอกจากน้ียงัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้นเวลาในการซ้ือ: ช่วงอำยุท่ีซ้ือ 
ประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ระดบัการศึกษา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้นการ
เลือกผลิตภณัฑ์ทุกรายการ ดา้นการเลือกตราสินคา้: บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวติ ดา้นการ
เลือกผูข้าย: ช่องทางซ้ือประกันชีวิต และด้านเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือประกันชีวิต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อาชีพ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในด้านการเลือก
ผลิตภณัฑ์ทุกรายการยกเวน้รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั นอกจากน้ียงัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกนัชีวติในดำ้นการเลือกผูข้าย: ช่องทำงซ้ือประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้น
การเลือกผลิตภณัฑ์ทุกรายการ ดา้นการเลือกผูข้าย: ช่องทำงซ้ือประกนัชีวิต และดา้นเวลาในการซ้ือ: 
ช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2) ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในด้านการ
เลือกผลิตภณัฑ์: รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ และดา้นเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือประกนั
ชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในด้านการเลือก
ผลิตภณัฑ์: รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ และดา้นเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือประกนัชีวิต 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดา้นการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้น
การเลือกผลิตภณัฑ์: รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั และด้านเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือ
ประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติใน
ด้านการเลือกผลิตภณัฑ์: เหตุผลการเลือกท าประกันชีวิต และด้านเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือ
ประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดา้นบุคคล มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในดา้นการเลือก
ผลิตภณัฑ์: รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีซ้ือ และดา้นเวลาใน
การซ้ือ: ช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตใน
ดา้นการเลือกผลิตภณัฑ์: รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั และดา้นเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือ
ประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ด้านกระบวนการ  มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตในด้าน
การเลือกผลิตภณัฑ์: รูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีซ้ือ และด้านเวลาในการซ้ือ: ช่วงอายุท่ีซ้ือ
ประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
 

 

ปัจจัย 

พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต 

การเลือกผลิตภัณฑ์ 
การเลือก
ตรา
สินค้า 

การ
เลือก
ผู้ขาย 

เวลา 
ใน 

การซ้ือ 

เหตุผล
ในการ
เลือกท า
ประกนั
ชีวติ 

ผูมี้
อิทธิพล
ต่อการ
ตดัสิน 
ใจซ้ือ 

ระยะเวลา
ความ

คุม้ครอง
ของกรม 
ธรรม์ 
ท่ีซ้ือ 

รูปแบบ
การช าระ
เงินค่าเบ้ีย
ประกนั 

จ านวนเบ้ีย
ประกนั 
ท่ีช าระ
ต่อปี 

ผูรั้บผล 
ประ 
โยชน์ 

รูปแบบ
กรมธรรม์
ประกนั
ชีวติท่ีซ้ือ 

บริษทั
ประกนั 
ภยัท่ี

เลือกท า
ประกนั
ชีวติ 

ช่องทาง
ซ้ือ

ประกนั
ชีวติ 

ช่วงอายุ
ท่ีซ้ือ
ประกนั
ชีวติ 

ปัจจัยส่วนบุคคล           
เพศ           
อาย ุ           
สถานภาพ           
ระดบัการศึกษา            
อาชีพ           
รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

          

ปัจจัยส่วนประสม 
การตลาด 

          

ดา้นผลิตภณัฑ ์           
ดา้นราคา           
ดา้นการจดั 
จ าหน่าย 

          

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

          

ดา้นบุคคล           
ดา้นลกัษณะ 
ทางกายภาพ 

          

ดา้นกระบวนการ           
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2.   อภิปรายผล 
  
 จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
 2.1 พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ส่วนใหญ่ตดัสินใจ
ซ้ือด้วยตนเองเพื่อเป็นหลกัประกนัสุขภาพ ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรม์คือ 16 – 20 ปี 
รูปแบบกรมธรรมเ์ป็นรูปแบบสะสมทรัพย ์ช าระเป็นรายปีดว้ยเบ้ียประกนัประมาณ 25,001 – 50,000 
บาท โดยซ้ือผา่นตวัแทน ส่วนใหญ่เลือกท าประกนัชีวิตกบับริษทัอลิอนัซ์อยุธยาประกนัชีวิต จ  ากดั 
(มหาชน) ผูรั้บผลประโยชน์คือตนเอง โดยซ้ือประกนัในช่วงอายุ 31 – 40 ปี อาจเป็นเพราะผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและสถานภาพโสด ในอนาคตอาจจะไม่มีคนดูแล จึงตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิตด้วยตนเองไวเ้ป็นหลักประกนัสุขภาพ เม่ืออายุมากข้ึนเกิดการเจ็บป่วยจะได้ช่วย 
แบ่งเบาภาระค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนได ้นอกจากน้ีผลการศึกษาพบวา่บริษทัประกนัชีวิตส่วนใหญ่ท่ีเลือก
ท าเป็นบริษัท อลิอนัซ์อยุธยาประกันชีวิต จ ากัด (มหาชน) อาจเป็นเพราะพนักงานขายในพื้นท่ี
จงัหวดันครปฐมมีความสามารถในการขายท่ีดี และกลุ่มตวัอยา่งท่ีสุ่มมาส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้ซ้ือประกนั
ชีวิตกบับริษทั อลิอนัซ์อยุธยาประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) ซ่ึงขอ้เท็จจริงอาจจะไม่เป็นเช่นน้ีก็ได ้ 
ผลการศึกษาดงักล่าวบางส่วนสอดคล้องกบังานวิจยัของ นิรณาภา ลาวงค์ และเพ็ญศรี เจริญวานิช 
(2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตระยะยาวของประชากรในพื้นท่ีภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตระยะยาวคือ ผูท่ี้เคยซ้ือ
ประกนัชีวิตส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง รูปแบบกรมธรรม์เป็นรูปแบบประกนั
สะสมทรัพย ์แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปราณี ชูมณี (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาด
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในพื้นท่ีจงัหวดัยะลา พบวา่ ผูซ้ื้อ
ประกันส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกันชีวิตคือ 
ตวัแทนประกนัชีวิต ชนิดกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีเลือกซ้ือเป็นการประกนัท่ีพ่วงกับบตัรเครดิต/ 
เงินฝากธนาคาร 
 2.2 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภคใน
จังหวัดนครปฐม  พบว่า ปัจจยัด้านอายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 3 – 4 ดา้น อาจเป็นเพราะการซ้ือประกนัชีวิตผูซ้ื้อประกนัชีวิตตอ้งมี
รายได้ท่ีเพียงพอต่อการด ารงชีพ จึงสามารถซ้ือประกันชีวิตไวเ้ป็นหลักประกันความเส่ียงได ้
เน่ืองจากค่าเบ้ียประกนัชีวติมีราคาค่อนขา้งสูง ท าให้ความแตกต่างของรายไดมี้อิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกันชีวิต และถ้ามีระดับการศึกษาท่ีดี จะท าให้สามารถมีอาชีพท่ีดี มีรายได้ท่ีเพียงพอ 
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ต่อการด ารงชีพได ้โดยทัว่ไปคนเราจะตระหนกัถึงความจ าเป็นของส่ิงใดส่ิงหน่ึง ก็ต่อเม่ือเกิดเหตุ 
ข้ึนแลว้ ดงันั้นเม่ือเร่ิมมีปัญหาสุขภาพ อาการเจ็บป่วยต่าง ๆ ช่วงอายุท่ีมากข้ึน จึงท าให้ตระหนกัถึง
ความจ าเป็นในการซ้ือประกนัชีวิต ดงันั้นปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
ผลการศึกษาดังกล่าวบางส่วนสอดคล้องกับงานวิจยัของ ณัฐกมล ศานติมงคลวิทย์ และณกมล  
จนัทร์สม (2557) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภควยั
ท างานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ คมคาย ทานผดุง (2559) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของลูกคา้บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากัด (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดข้อง
ครอบครัวต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทั 
ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์เช่นเดียวกนั 
 2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของ
ผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม พบวา่ ดา้นบุคคล มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุด 
อาจเป็นเพราะประกันชีวิตเป็นผลิตภัณฑ์ด้านบริการ ถ้าเจ้าหน้าท่ี/ตัวแทนประกันชีวิตมีความ
น่าเช่ือถือ ใส่ใจ ดูแลลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ ให้ขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมา สามารถให้ค  าปรึกษากับ
ลูกคา้ได้ แนะน าผลิตภณัฑ์ให้มีความเหมาะสม และมีการดูแลหลงัการขายในเร่ืองของการเคลม 
ต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี จะท าให้ลูกค้าเกิดการยอมรับในตัวเจ้าหน้าท่ี /ตัวแทน ว่าสามารถดูแล
ผลประโยชน์ใหก้บัลูกคา้ได ้แมว้า่การซ้ือประกนัชีวติมีค่าเบ้ียประกนัค่อนขา้งสูง และบางกรมธรรม์
มีระยะเวลาในการช าระยาวนานก็ตาม ผลการศึกษาดังกล่าวสอดคล้องกบังานวิจยัขอ งณัฐกมล 
ศานติมงคลวิทย์ และณกมล จนัทร์สม (2557) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยั
ท างานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ คมคาย ทานผดุง (2559) ท่ีศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษัท ไทยประกันชีวิต จ  ากัด 
(มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทั ไทยประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์เช่นเดียวกนั 
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3.   ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

    3.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้บริโภค
ในจังหวัดนครปฐม การศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนั
ชีวิต โดยเฉพาะระดับการศึกษามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตมากท่ีสุด จึงควรให้
ความส าคญักับลูกค้าโดยจ าแนกตามระดับการศึกษา เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าท่ีมีความรู้ จะเห็นถึง
ความส าคญัของการท าประกนัชีวติ และเนน้เร่ืองการให้ความรู้กบัลูกคา้ รวมถึงการส่ือสารกบัลูกคา้
แต่ละกลุ่มอยา่งเหมาะสม เน่ืองจากลูกคา้แต่ละกลุ่มมีความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
     3.1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต

ของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม การศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ประกันชีวิตถึง 3 รายการด้วยกัน ดังนั้นบุคคลหรือตวัแทนต้องมีความน่าเช่ือถือ มีบุคลิกภาพดี  
มีใจรักการบริการ ใส่ใจลูกค้า ย่อมท าให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตกับบุคคลหรือตัวแทน 
เพราะการบอกต่อหรือแนะน าของลูกคา้จะเป็นการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ของบริษทัประกนัชีวิต
ไดเ้ป็นอย่างดี ดงันั้นควรท่ีจะมีการอบรมอยา่งต่อเน่ืองให้ผูข้ายมีทกัษะ และความรู้ในการน าเสนอ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม 
 3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
    3.2.1  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัใกลเ้คียง เพื่อน ามาเปรียบเทียบกบัผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
    3.2.2  ควรศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเก่ียวกับการประกันชีวิต เพื่อ
พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
ของผู้บริโภคในจังหวดันครปฐม 

 
ค าช้ีแจง  

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในจังหวดันครปฐม ข้อมูลท่ีได้รับจากแบบสอบถามน้ีจะเก็บเป็นความลับและ 
ใช้ในการศึกษาวิจยัเท่านั้น ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณในความร่วมมือตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
เป็นอยา่งสูง 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอนดงัน้ี 
ตอนท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
ตอนท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ 
ตอนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะ 

 
ตอนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง :  กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ในช่อง   หน้าข้อความทีต่รงกบัท่านมากทีสุ่ด 
 
1. เพศ 

ชาย   หญิง 
 

2. อาย ุ
20 – 30 ปี  31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี  51 ปีข้ึนไป 
 

3. สถานภาพสมรส 
โสด   สมรส 
หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
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4. ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
5. อาชีพ 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  แม่บา้น/พอ่บา้น 
พนกังานบริษทัเอกชน รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................  
 

6.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ไม่เกิน 15,000 บาท  15,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 45,000 บาท  45,001 – 60,000 บาท 
60,001 – 75,000 บาท  75,001 บาทข้ึนไป 

 
ตอนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
ค าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมายในช่อง    หน้าข้อความที่ตรงกับท่านมากที่สุด โดยตอบตาม
 ประกนัชีวติฉบับทีม่ีมูลค่าสูงสุดทีท่่านถือครองเพยีงฉบับเดียว 

1. เหตุผลในการเลือกท าประกนัชีวติ 
 สามารถน าเบ้ียประกนัชีวติไปหกัลดหยอ่นภาษีได ้
 เป็นหลกัประกนัความมัน่คงใหแ้ก่ครอบครัว 
 เป็นการกระจายการลงทุนทางการเงินท่ีรับรองผลตอบแทน 
 เป็นหลกัประกนัสุขภาพ 
 เป็นการออมเงินไวใ้ชย้ามเกษียณ 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ...................................................................................... 
 
2. ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 ตนเอง   พอ่แม่ 
 เพื่อน   สามี/ภรรยา 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................................................................................... 
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3. ระยะเวลาความคุม้ครองของกรมธรรมท่ี์ซ้ือ 
 1-5 ปี   6-10 ปี 
 11-15 ปี   16-20 ปี 
 21 ปีข้ึนไป   ตลอดชีพ 
 

4. รูปแบบการช าระเงินค่าเบ้ียประกนั 
 รายเดือน   ราย 3 เดือน 
 ราย 6 เดือน   รายปี 
 

5. จ านวนเบ้ียประกนัท่ีช าระต่อปี 
 ไม่เกิน 25,000 บาท  25,001 – 50,000 บาท 
 50,001– 75,000 บาท  75,001 – 100,000 บาท 
 100,001 – 150,000 บาท 150,001 บาทข้ึนไป 
 

6. ผูรั้บผลประโยชน์ 
 ตนเอง   สามี/ภรรยา 
 บุตร    บิดา/มารดา 
 

7. รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีซ้ือ 
 ตลอดชีพ   สะสมทรัพย ์
 ชัว่ระยะเวลา   บ านาญ 
 

8. บริษทัประกนัภยัท่ีเลือกท าประกนัชีวติ 
 บริษทัไทยประกนัชีวติจ ากดั(มหาชน) 
 บริษทัเมืองไทยประกนัชีวติจ ากดั(มหาชน) 
 บริษทัทิพยประกนัชีวติจ ากดั (มหาชน) 
 บริษทัอเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์จ ากดั 
 บริษทัอลิอนัซ์อยธุยาประกนัชีวติจ ากดั (มหาชน)  
 บริษทัวริิยะประกนัภยัจ ากดั(มหาชน) 
 บริษทักรุงเทพประกนัชีวติจ ากดั(มหาชน) 
 บริษทักรุงไทยแอกซาประกนัชีวติจ ากดั(มหาชน) 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..............................................................................  
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9. ช่องทางซ้ือประกนัชีวติ 
 ตวัแทน (Agent)  
 ธนาคาร (Bancassurance)  
 โทรศพัท ์(Tele Marketing)  
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..............................................................................  
 
10. ช่วงอายท่ีุซ้ือประกนัชีวติ 
 20-30 ปี   31-40 ปี 
 41-50 ปี    51-60 ปี 
 61 ปีข้ึนไป 
 

ตอนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ 
ค าช้ีแจง:  กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ในช่องว่างท้ายข้อความที่ตรงกับระดับความส าคัญของท่าน
 มากที่สุด โดยข้อความต่อไปนี้มีความส าคัญต่อการซ้ือประกันชีวิตของท่านมากน้อย
 เพยีงใด  
 เม่ือแบ่งเป็น  5 ระดบั คือ 5 = ส าคญัมากท่ีสุด 4 = ส าคญัมาก 3 = ส าคัญปานกลาง
   2 = ส าคญันอ้ย 1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

รายการ 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์      
1.1บริษทัประกนัชีวิตมีกรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาวงเงินสูง      
1.2 บริษทัประกนัชีวิตมีกรมธรรมคุ์ม้ครองค่ารักษาพยาบาล
แบบผูป่้วยนอก 

     

1.3 บริษทัประกนัชีวิตมีกรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มผูสู้งอาย ุ
เป็นพิเศษ 

     

1.4 บริษทัประกนัชีวิตมีกรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มเด็กเป็นพิเศษ      
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รายการ 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
1.5 บริษทัประกนัชีวิตใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเหตุผลของราคา 
ท่ีต่างกนัในแต่ละแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

     

1.6 บริษทัประกนัชีวิตใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเบ้ียประกนั  
เบ้ียของสญัญาเพ่ิมเติมประเภทต่าง ๆ 

     

1.7 กรมธรรมป์ระกนัชีวิตมีความคุม้ครองและระยะเวลา 
ผกูพนัท่ีเหมาะสม 

     

2. ด้านราคา      
2.1บริษทัประกนัชีวิตมีการเกบ็เบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 

     

2.2บริษทัประกนัชีวิตมีการเกบ็เบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ 

     

2.3 บริษทัประกนัชีวิตมีอตัราการจ่ายเงินปันผลคืน 
ท่ีเหมาะสมเม่ือครบก าหนด 

     

2.4 บริษทัประกนัชีวิตมีเง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนัแบ่งเป็น 
รายเดือน รายสามเดือน รายหกเดือน หรือรายปีได ้

     

2.5 บริษทัประกนัชีวิตมีแคมเปญร่วมกบับตัรเครดิต      

3. ด้านการจัดจ าหน่าย      
3.1บริษทัประกนัชีวิตมีสาขาใหบ้ริการจ านวนมาก      
3.2 บริษทัประกนัชีวิตมีสาขาท่ีตั้งตามแหล่งชุมชน  
มีความสะดวกในการเดินทางมาติดต่อ 

     

3.3 บริษทัประกนัชีวิตมีช่องทางการขายผา่นตวัแทน 
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

     

3.4 บริษทัประกนัชีวิตมีช่องทางการขายผา่นธนาคาร  
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

     

3.5 บริษทัประกนัชีวิตมีช่องทางการขายออนไลน์ 
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

     

3.6 บริษทัประกนัชีวิตมีช่องทางการขายทางโทรศพัท ์
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือประกนั 

     

3.7 บริษทัประกนัชีวิตมีบริการช าระเงินท่ีหลากหลาย  
(ตวัแทน, บตัรเครดิต ฯลฯ) 
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รายการ 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีบริการเปล่ียนแปลงเง่ือนไขของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ไดต้ลอด  

     

4.2 มีสิทธิในการตรวจสุขภาพฟรี      
4.3 มีการแจง้ขอ้มลูเก่ียวกบัขอ้มลูการประกนัชีวิต เช่น  
ส่งผา่นทางSMS  

     

4.4 มีโฆษณาของบริษทัประกนัชีวิตท าใหท้ราบถึงประโยชน์
ของการท าประกนัชีวิต 

     

5. ด้านบุคคล      
5.1 เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตมีความน่าเช่ือถือ       
5.2 เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตสามารถ 
เป็นท่ีปรึกษาใหแ้ก่ลกูคา้ได ้ 

     

5.3 เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตมีความรู้เร่ือง
ประกนัชีวิตเป็นอยา่งดี  

     

5.4 เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตมีมนุษยสมัพนัธ์ดี 
ใส่ใจดูแลลกูคา้อยา่งสม ่าเสมอ  

     

5.5 เจา้หนา้ท่ี/ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตสามารถเก็บรักษา
ความลบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
6.1 บริษทัประกนัชีวิตมีช่ือเสียง      
6.2 บริษทัประกนัชีวิตมีความน่าเช่ือถือ      
6.3 บริษทัประกนัชีวิตมีความซ่ือสตัยสุ์จริต      
6.4 บริษทัประกนัชีวิตมีความมัน่คงทางการเงิน      
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รายการ 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

7. ด้านกระบวนการ      
7.1 บริษทัประกนัชีวิตมีกระบวนการบริการหลงัการขายท่ีดี      
7.2 บริษทัประกนัชีวิตมีแอพพลิเคชัน่และเทคโนโลยี
หลากหลายช่องทางใหบ้ริการ 

     

7.3 บริษทัประกนัชีวิตมี call center ส าหรับติดต่อได ้
ตลอด 24 ชัว่โมง 

     

7.4 บริษทัประกนัชีวิตมีความรวดเร็วในการอนุมติักรมธรรม ์      
7.5 บริษทัประกนัชีวิตมีความรวดเร็วในการชดใชค่้าสินไหม
ทดแทน 

     

 
ตอนที ่4  ข้อเสนอแนะ 
ค าช้ีแจง:  กรุณาให้ข้อเสนอแนะเพื่อปรับปรุงปัจจัยส่วนประสมการตลาดเพื่อตอบสนองต่อ
 วตัถุประสงค์หรือความต้องการซ้ือประกนัชีวติของท่าน 
 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
2. ดา้นราคา 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
5. ดา้นบุคคล 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
7. ดา้นกระบวนการ 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
8. ดา้นอ่ืนๆ 
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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