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Abstract 
 

The objective of this study is (1 ) to study buying behavior of life insurance of 
customers of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram District, 
Buri Ram Province; (2) to study personal factors related to buying behavior for life insurance 
of customers of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram District, 
Buri Ram Province; (3 ) to study marketing mix factors related to buying behavior for life 
insurance of customers of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram 
District, Buri Ram Province. 

This study is survey research using 350 customers of who bought life insurance 
of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram District, Buri Ram 
Province, as population of this study. The sample size was calculated to acquire 187 persons 
of sample. 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 )  buying behavior for life 
insurance of customers of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram 
District, Buri Ram Province, was that most customers bought lifelong life insurance by their 
own decisions, granting their children to be their beneficiaries, and having family security 
purpose, buying via agent upon offer from the agent, and paying life insurance premium to 
life insurance agent; ( 2 )  personal factors related to buying behavior for life insurance of 
customers of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram District, 
Buri Ram Province at 0.05 of statistical significance level included age, marital status and 
monthly family income; and (3 )  marketing mix factors related to buying behavior for life 
insurance of customers of Thai Life Insurance Public Company Limited in Mueang Buri Ram 
District, Buri Ram Province at 0.05 of statistical significance included product, price, distribution, 
marketing promotion and process.  
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

           ภาวการณ์ในปัจจุบนัท่ีมีความเส่ียงสูง มนุษยต์อ้งประสบปัญหากบัการเปล่ียนแปลง

ของสภาพภูมิอากาศ ส่ิงแวดลอ้ม โรคภยัท่ีเกิดข้ึนใหม่อยู่เสมอโดยไม่รู้จะมาในรูปแบบใด ดงันั้น

คนส่วนใหญ่เร่ิมหันมาให้ความสนใจการทาํประกันชีวิตกันมากข้ึน เพื่อจะช่วยบรรเทาความ

เดือดร้อนท่ีอาจเกิดกบับุคคลใดบุคคลหน่ึงในครอบครัวจากการเสียชีวิตหรือทุพพลภาพ ซ่ึงทาํให้

ครอบครัวเกิดการสูญเสียรายได้ ธุรกิจประกันชีวิตจึงเข้ามามีบทบาทต่อสังคมมนุษย์มากข้ึน 

ประกนัชีวิตของบริษทัต่างๆ จึงมีให้เลือกหลากหลายเพื่อตอบสนองรูปแบบการใช้ชีวิตท่ีแตกต่าง

กนั ทาํให้ธุรกิจประกนัชีวติเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัสูง เพราะปัจจุบนับุคคลทุกสาขาอาชีพให้ความ

สนใจต่อการทาํประกนัชีวิตมากข้ึน  นอกจากนั้นยงัมีการส่งเสริมจากภาครัฐ ท่ีมีการปรับปรุง หรือ

ออกกฎระเบียบต่างๆให้รองรับสถานการณ์ในปัจจุบนัและอนาคต เพื่อให้ไดก้ฎระเบียบท่ีมีความ

ยดืหยุน่เอ้ืออาํนวยต่อการดาํเนินงานของธุรกิจประกนัชีวิตไทยเพื่อรองรับการเปล่ียนผา่นสู่การเป็น

“Digital Insurance” การส่งเสริมผูเ้อาประกนัให้นาํเบ้ียประกนัชีวติมาหกัลดหยอ่นภาษีเงินไดบุ้คคล

ธรรมดา  ถือวา่ยงัคงเป็นแรงดึงดูดใจท่ีสําคญัในการทาํให้ประชาชนหนัมาให้ความสนใจในการทาํ

ประกันชีวิตมากข้ึน  การแข่งขันกันของบริษัทประกันชีวิตในการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความ

หลากหลายต่อเน่ือง การพฒันาให้เป็นเลิศในทุก ๆ ดา้น การนาํเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาสนบัสนุน

การดาํเนินงาน  การพฒันาการจดัจาํหน่ายครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน  นอกเหนือจากการ

จาํหน่ายผ่านตวัแทนประกนัชีวิต  พร้อมทั้งพฒันารูปแบบการให้บริการให้ทนัสมยั สะดวกสบาย 

และสร้างความประทบัใจในการให้บริการ เพื่อรองรับ Life Style ของลูกคา้แต่ละราย ไม่วา่จะเป็น

การขายโดยตรงแบบให้ลูกคา้โทรศพัทเ์ขา้ไปซ้ือเองหรือผา่นเคาน์เตอร์เซอร์วสิ รวมทั้งการโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลายรูปแบบ การพฒันาระบบทาํธุรกรรมประกนัชีวิตผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

(Digital Life Insurance) ให้ครอบคลุม ในทุกขั้นตอนของการประกันชีวิต นอกจากน้ียงัมีการ

ส่งเสริมให้มีการสอบและการพฒันาตวัแทนประกนัชีวิตท่ีมีความเป็นเลิศเพิ่มมากข้ึน การเปิดเสรี

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงกบัอุตสาหกรรมประกนัชีวิตเป็นอยา่งสูงมีผล
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ทาํให้คู่แข่งรายใหม่มากข้ึน  และการวางแผนชีวติในวยัเกษียณกบัการเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ รวมถึงความ

ต่ืนตวัและกงัวลกบัค่ารักษาพยาบาลท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

               บทบาทท่ีสาํคญัอีกประการหน่ึงของประกนัชีวิตคือส่งผลต่อการพฒันาเศรษฐกิจ และ

สังคมของประเทศชาติในแง่การออมและการลงทุน เพราะถือวา่บริษทัประกนัชีวติเป็นแหล่งระดม

ทุนระยะยาวจากผูป้ระกนัชีวิตในรูปแบบของเบ้ียประกนัตามกรมธรรม์ประกนัชีวิต จะเห็นไดว้่า

ประกนัชีวิตในปัจจุบนัไดเ้ขา้มามีบทบาทเก่ียวขอ้งกบัประชาชนมากข้ึนทุกปี ส่งผลให้ธุรกิจมีการ

เจริญเติบโตท่ีสูงข้ึน และขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง โดยสมาคมประกนัชีวิตไทย (2560)  ไดเ้ผยตวัเลข

การขยายตวัของธุรกิจประกนัชีวิตไทยมีเบ้ียประกนัชีวิต ณ ส้ินปี พ.ศ.2559 รวมทั้งส้ิน 568,260.4 

ลา้นบาท คิดเป็นอตัราการเจริญเติบโตถึงร้อยละ 5.7 เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา  ดงัภาพท่ี 1.1 
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ภาพท่ี 1.1 สถิติเบ้ียประกนัภยัรวม ตั้งแต่ปี พ.ศ.2555-2559 (หน่วย: ลา้นบาท) 

 

ท่ีมา: สมาคมประกนัชีวติไทย ,2560 

 

 อตัราการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิต  ดังกล่าว   ประกอบด้วยหลายปัจจยั ได้แก่  

ปัจจยัทางเศรษฐกิจ เช่น  นโยบายของภาครัฐ  รายได้ของผูบ้ริโภค  อตัราดอกเบ้ียของธนาคาร

พาณิชย ์ สภาวะเศรษฐกิจในประเทศและต่างประเทศ  ปัจจยัสนับสนุนจากภาครัฐและภาคธุรกิจ  

ประกอบกบัอตัราการถือครองกรมธรรม์ประกนัชีวิตในประเทศไทยในปี 2559 อยูท่ี่ประมาณร้อย

ละ 38 แสดงให้เห็นว่า ตลาดประกันชีวิตในประเทศไทยยงัสามารถเติบโตได้อีกมาก  สมาคม

ประกนัชีวิตไทย (2560)  จึงคาดวา่อตัราการเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิตในปี 2560 จะยงัคงเติบโต

อย่างต่อเน่ือง  โดยมีอัตราการเติบโตอยู่ท่ีประมาณร้อยละ  6 เบ้ียประกันภัยรับรวมประมาณ 

597,000  ลา้นบาท  ธุรกิจประกนัชีวิตดงักล่าว เม่ือพิจารณาเป็นรายจงัหวดัโดยฉพาะอยา่งยิง่ จงัหวดั
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บุรีรัมย ์ พบว่า  ปี  2559  มีจาํนวนลูกคา้ประกนัชีวิตรายใหม่ลดลง  โดยมีจาํนวนเพียง  61  กรมธรรม ์ 

เท่านั้นเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณกรมธรรม์ในจงัหวดัท่ีมีขนาดเล็กกว่า  เช่น  สุรินทร์  หนองบวัลาํภู  

บึงกาฬและอาํนาจเจริญ  ท่ีมีจาํนวนกรมธรรมท์ั้งปีมากกวา่จงัหวดับุรีรัมย ์ ในตารางท่ี  1.1   

 

 

 

ภาพท่ี  1.2  รายงานการประกนัชีวติแบ่งตามจงัหวดัหรือสาขา 

 

             ดังนั้ น  ผูศึ้กษาในฐานะเป็นตวัแทนประกันชีวิตของบริษทัไทยประกันชีวิตจาํกัด 

(มหาชน) ในจงัหวดับุรีรัมย ์ จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทย

ประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในด้านพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ  

เพื่อนําข้อมูลท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางในการสนับสนุนการวางแผนงานด้านการตลาดของธุรกิจ

ประกนัชีวิตในพื้นท่ีอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์ เพื่อสร้างความพึงพอใจ และก่อให้เกิด

ประโยชน์อยา่งสูงสุดแก่ประชาชนผูท่ี้ตดัสินใจทาํประกนัชีวตินั้นเอง   
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2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

 2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกัด 

(มหาชน)ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์  จงัหวดับุรีรัมย ์

 2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์

 2.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์

 

3.  กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

 การศึกษาปัจจัย ท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษัท 

ไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน)ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย์ จังหวดับุรีรัมย์ กําหนดกรอบแนวคิด

การศึกษาดงัภาพท่ี 1.3 

 

                                                                                                         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                         

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- สถานภาพครอบครัว 

- อาชีพ 

- รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 

 

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกค้า 

- ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) 

- ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) 

- ทาํไมผูบ้ริโภคซ้ือ (Why) 

- ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Whom)  

- ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร (When) 

- ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where) 

- ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา  

- ดา้นการจดัจาํหน่าย  

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

- ดา้นบุคลากร 

- ดา้นกายภาพ 

- ดา้นกระบวนการ 

ภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4.  สมมติฐานการศึกษา  

 

 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของลูกคา้บริษทั

ไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์มีความสัมพนัธ์กนั 

 4.2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต 

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์

 

5. ขอบเขตของการศึกษา   

 

5.1  ขอบเขตด้านเนือ้หา 

        การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษา  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้โดยประยุกตใ์ช้

แน วคิดพ ฤ ติก รรม ผู ้บ ริโภค  ป ระกอบ ด้วย   Who, What, Why, Whom, When, Where, How  

(6W1H)  และศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้โดยใชส่้วน

ประสมการตลาดบริการ  ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคล ดา้นกายภาพ  และดา้นกระบวนการ   

 5.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

        ประชากรคือ ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิตของบริษทัไทยประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) 

ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์ จาํนวน 350 คน กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของทาโร่ยา

มาเน่ ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 187 คน   

 5.3  ขอบเขตด้านเวลา  

       การศึกษาคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลา ตั้งแต่เดือนเมษายน-กนัยายน  2560  โดยเก็บรวบรวม

ขอ้มูลในเดือนสิงหาคม 2560 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ    

 

            6.1  พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  หมายถึง  การเลือกซ้ือประกนัชีวติของลูกคา้บริษทั

ไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน) ท่ีคาดว่าจะตอบสนองความต้องการในการดาํรงชีวิตของตน  

มีความมัน่ใจท่ีจะไดรั้บจากการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตในแต่ละรูปแบบ  ไดแ้ก่  ซ้ือเพื่อใคร  

กรมธรรม์แบบใด เหตุผลในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ  ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีใด และซ้ือ

อยา่งไร 
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         6.2  ปัจจัยทีสั่มพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั

พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน) ในอาํเภอเมือง

บุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ได้แก่ ส่วนประสมการตลาดบริการ  ประกอบดว้ย  ด้านผลิตภณัฑ์  ราคา 

การจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคคล  กายภาพ  กระบวนการ และปัจจยัส่วนบุคคล  ไดแ้ก่  

เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  สถานภาพ  อาชีพ  และรายไดต้่อเดือน   

         6.3  ลูกค้า หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือประกนัชีวติในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ท่ีไดต้กลง

ทาํประกนัชีวติโดยถือกรมธรรมป์ระกนัชีวติกบั บริษทั ไทยประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) 

 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1  ผูป้ระกอบธุรกิจประกันชีวิตนําผลการศึกษาไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

7.2  ผูป้ระกอบธุรกิจประกนัชีวิตนาํไปใช้ในการขยายตลาดของตวัแทนประกนัชีวิต 

ท่ีเขา้ใจและเขา้ถึงพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของผูเ้อาประกนัชีวิต  

7.3  ผู ้ประกอบธุรกิจประกันชีวิตได้นําไปใช้ในโอกาสทางธุรกิจต่อไป  อีกทั้ ง 

มีแนวทางสําหรับแกไ้ขปัญหาพฒันา ปรับปรุงการทาํงานของตวัแทนประกนัชีวิต และของบริษทั

เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพยิง่ข้ึนในการใหบ้ริการลูกคา้ของบริษทัต่อไป   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

        การศึกษา ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนั

ชีวิตจํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองบุ รีรัมย์ จังหวัดบุ รีรัมย์ในคร้ังน้ี  ผู ้ศึกษาได้ทําการศึกษา 

จาก แนวคิด ทฤษฎี วารสาร ตาํรา บทความ และวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง โดยมีขอบเขตเน้ือหาสาระ

ดงัต่อไปน้ี  

 1.  ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัการประกนัชีวติ 

 2.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

 3.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

 4.  ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) 

       5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1. ความรู้เบือ้งต้นเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 

 

 1.1  ความหมายของการประกันชีวติ 

     สมาคมประกันชีวิตไทย (2556, น. 5) ให้ความหมายว่า การประกันชีวิต คือ  

การชดเชยรายได้ท่ีตอ้งสูญเสียไปอนัเยื่องมาจากความตาย ทุพพลภาพถาวรส้ินเชิง หรือชราภาพ 

โดยบริษัทประกันจะจ่ายตามจาํนวนท่ีระบุไวแ้ก่ผูเ้อาประกันภยั หรือผูรั้บผลประโยชน์ ตามท่ี

กาํหนดไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  

     สํานักงานคณะกรรมการกํากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย

(2551,น.14) ให้ความหมายว่า การประกันชีวิต คือ การท่ีบุคคลผู ้หน่ึงรียกว่า “ผู ้เอาประกัน”  

ได้จ่ายเงินจาํนวนหน่ึงเรียกว่า “เบ้ียประกนั ภยั” ตามจาํนวนท่ีกาํหนดไวใ้นสัญญา (กรมธรรม์) 

ให้กับบริษทัประกนัภยัเพื่อซ้ือ ความคุ้มครองตามท่ีระบุเป็นเง่ือนไขไวใ้นสัญญา อาทิ ถ้าผูเ้อา

ประกนัภยัเสียชีวิตภายในระยะเวลาท่ีกาํหนดไวใ้นกรมธรรม์หรือมีอายุยืนยาวจนครบกาํหนด 

ตามท่ีระบุไว ้บริษทั ประกนัภยัจะจ่ายเงินจาํนวนหน่ึง เรียกว่า “จาํนวนเงินเอาประกนัภยั” ให้แก่

ผูรั้บผลประโยชน์หรือผูเ้อาประกนัภยัแลว้แต่กรณี ทั้งน้ีเง่ือนไขความคุม้ครองจะมีหลายรูปแบบ
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ข้ึนอยูก่บัการเลือกซ้ือตามความเหมาะสมของผูเ้อาประกนัภยัเป็นหลกั   (สํานกังานคณะกรรมการ

กาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2551, น. 14)  

       จากความหมายท่ีกล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า การประกันชีวิต คือการเฉล่ียภัย 

อนัเน่ืองจากการตาย การสูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพหรือการสูญเสียรายไดซ่ึ้งอาจจะเกิดไดห้ลายทาง 

เพื่อช่วยเหลือบรรเทาความเดือดร้อนใหก้บัตนัเองและครอบครัว แลว้ยงัเป็นการประกนัความมัน่คง

ของรายไดแ้ก่ผูไ้ดรั้บภยัดว้ย 

 1.2  ประโยชน์ของการประกนัชีวิต 

  สํานกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2551, 

น.17) ไดก้ล่าวถึงประโยชน์ของการประกนัชีวติไวห้ลายดา้น ไดแ้ก่  

        1.  ดา้นการออม ลกัษณะการออมของการทาํประกนัภยันั้นจะเป็นในลกัษณะแบบ

ก่ึงบงัคบั โดยผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งมีหน้าท่ีในการจ่ายเบ้ียประกนัอย่างสมํ่าเสมอ และหากผูเ้อา

ประกนัภยัมีชีวิตอยู่จนครบตามท่ีกรมธรรม์กาํหนดไว ้ก็จะได้เงินคืนตามเง่ือนไขของสัญญา ซ่ึง

สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือออมเงินเพื่อไวใ้ช้ยามชรา หรือออมไวเ้พื่อเก็บเป็นทุนการศึกษาของบุตร

หลาน ทั้งน้ีการออมวิธีน้ีไม่สามารถถอนเงินในลักษณะของการฝากเงินได้ แต่สามารถเวนคืน

กรมธรรม ์ซ่ึงมูลค่าเวนคืนตามกรมธรรมท่ี์ไดจ้ะถูกหกัค่าธรรมเนียมในการเวนคืนจาํนวนหน่ึง ทั้งน้ี

เพราะการทาํประกนัชีวติมีวตัถุประสงคเ์พือ่เป็นการลงทุนระยะยาว 

       2.  ด้านการสร้างความมั่นคงให้กับชีวิตของผูเ้อาประกันภัยการประกันชีวิต

สามารถช่วยสร้างความมัน่คงของรายไดใ้ห้แก่ผูเ้อาประกนัภยัได ้ในกรณีการทาํประกนัคุม้ครอง

การเจ็บป่วย หรือการประกันอุบัติเหตุ ผูเ้อาประกันภยัจะได้เงินทดแทนเพื่อใช้ในการเล้ียงชีพ 

ในกรณีทุพพลภาพโดยส้ินเชิงได ้ 

       3.  ดา้นการให้ความคุม้ครองและบรรเทาความเดือนร้อนให้กบัผูท่ี้อยู่ในอุปการ

คุณการทําประกันชีวิตจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนเร่ืองการเงิน  รวมทั้ งค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึน 

ของครอบครัว อนัเน่ืองมาจากการเสียชีวติของบุคคลใดบุคคลหน่ึงในครอบครัว 

       4.  ด้านการได้สิทธิประโยชน์ทางภาษีเน่ืองจากรัฐบาลไดใ้ห้การส่งเสริมธุรกิจ

ประกนัชีวิต ดงันั้น ผูท่ี้ทาํประกนัชีวิตก็สามารถนาํเบ้ียประกนัชีวิตไปใช้เป็นค่า ลดหย่อนในการ

คาํนวณภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดา ตามจาํนวนท่ีจ่ายจริงแต่ไม่เกิน 100,000 บาท สําหรับแบบทัว่ไป 

และ 200,000 บาทสําหรับแบบบาํนาญ เพื่อเป็นแรงจูงใจให้ประชาชนหันมาสนใจการทาํประกนั

ชีวติเพิ่มข้ึนเพื่อความมัน่คงในชีวติ 
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        5.  ดา้นอ่ืน ๆ การทาํประกนัชีวิตเปรียบเสมือนการเตรียมเงินไวใ้ช้ในยามฉุกเฉิน 

เม่ือกรมธรรม์ครบกาํหนดระยะเวลาหน่ึง ก็จะมีมูลค่าเงินสดหากผูเ้อาประกนัภยัมีความจาํเป็นทาง

การเงินก็สามารถขอกูเ้งินจาํนวนหน่ึงตามหลกัเกณฑท่ี์บริษทักาํหนดไปใชใ้นอตัราดอกเบ้ียตํ่าได ้

1.3  ประเภทและแบบของการประกนัชีวติ 

 สํานกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (2551, 

น. 18) ไดแ้บ่งประเภทของรูปแบบการประกนัชีวติเป็น 3 ประเภทคือ  

        1.  ประเภทสามญั เป็นการประกนัชีวิตท่ีมีจาํนวนเงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งสูง 

ตั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไป เหมาะสาํหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางข้ึนไป ในการพิจารณารับประกนัชีวิต

อาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไม่ตรวจสุขภาพ ข้ึนอยู่กบัดุลยพินิจของบริษทั และมีการชาํระเบ้ีย

ประกนัภยัเป็น รายปี, ราย 6 เดือน, ราย 3 เดือนหรือราย       

       2.  ประเภทอุตสาหกรรม เป็นการประกันชีวิตท่ีมีจาํนวนเงินเอาประกันภยัตํ่า 

โดยทัว่ไปตั้งแต่ 10,000 - 30,000 บาท เหมาะสาํหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางถึงรายไดต้ ํ่า การชาํระเบ้ีย

ประกนัภยัจะชาํระเป็นรายเดือน และไม่มีการตรวจสุขภาพ ฉะนั้นจึงมีระยะเวลารอคอย คือ ถ้าผู ้

เอาประกนัภยัเสียชีวิตด้วยโรคภยัไขเ้จ็บตามธรรมชาติ บริษทัจะไม่จ่ายจาํนวนเงินเอาประกนัภยั 

ให ้แต่จะคืนเบ้ียประกนัภยัท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดช้าํระมาแลว้ทั้งหมด 

      3.  ประเภทกลุ่ม เป็นการประกันชีวิตท่ีกรมธรรม์หน่ึงจะมีผู ้เอาประกันชีวิต

ร่วมกันตั้งแต่ 5 คนข้ึนไป ส่วนมากจะเป็นกลุ่มของพนักงานบริษทั ในการพิจารณารับประกัน

อาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไม่ตรวจก็ได้ ข้ึนอยู่กบัดุลยพินิจของบริษทั การประกนัชีวิตกลุ่มน้ี

อตัราเบ้ียประกนัชีวติจะตํ่ากวา่ประเภทสามญัและประเภท อุตสาหกรรม 

 ส่วนแบบการประกนัชีวติพื้นฐานมีอยู ่ 4 แบบคือ  (สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบั

และส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั , 2551, น. 19) 

        1. แบบตลอดชีพเป็นการประกันชีวิตท่ีให้ความคุ้มครองตลอดชีพ ถ้าผู ้เอา

ประกนัภยัเสียชีวิตเม่ือใดในขณะท่ีกรมธรรม์มีผลบงัคบั บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจาํนวนเงินเอา

ประกนัภยั ให้แก่ผูรั้บประโยชน์ วตัถุประสงค์เบ้ืองตน้ของการประกนัภยัแบบน้ีเพื่อจดัหาเงินทุน

สําหรับจุนเจือ บุคคลท่ีอยูใ่นความอุปการะเม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต หรือเพื่อเป็นเงินทุนสําหรับ

การเจบ็ป่วยคร้ังสุดทา้ยและค่าทาํศพ ทั้งน้ีเพื่อไม่ใหต้กเป็นภาระของคนอ่ืน 

        2.  แบบสะสมทรัพย ์เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัจะจ่ายจาํนวนเงินเอาประกนัภยั

ให้แก่ผูเ้อาประกันภัย เม่ือมีชีวิตอยู่ครบกําหนดสัญญา หรือจ่ายเงินเอาประกันภัย ให้แก่ผูรั้บ

ประโยชน์เม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตลงภายในระยะเวลาประกนั ภยั การประกนัชีวิตแบบสะสม
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ทรัพยเ์ป็นส่วนผสมของการคุม้ครองชีวติและการออมทรัพย ์ส่วนของการออมทรัพย ์คือส่วนท่ีผูเ้อา

ประกนัภยัไดรั้บคืนเม่ือสญัญาครบกาํหนด 

         3.  แบบชัว่ระยะเวลา เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงิน ให้แก่

ผูรั้บประโยชน์เม่ือผูเ้อา ประกันภัยเสียชีวิตในระยะเวลาประกันภยั วตัถุประสงค์เพื่อคุ้มครอง  

การเสียชีวิตก่อนวยัอนัสมควร การประกนัชีวิตแบบน้ีไม่มีส่วนของการออมทรัพย ์เบ้ียประกนัภยั 

จึงตํ่ากวา่แบบอ่ืน ๆ และไม่มีเงินเหลือคืนใหห้ากผูเ้อาประกนัภยัอยูจ่นครบกาํหนดสัญญา 

         4.  แบบเงินไดป้ระจาํ เป็นการประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินจาํนวน

หน่ึงเท่ากนัอย่างสมํ่าเสมอ ให้แก่ผูเ้อาประกนัภยัทุกเดือน นบัแต่ผูเ้อาประกนัภยัเกษียณอายุ หรือ 

มีอายุครบ 55 ปี หรือ 60 ปี เป็นตน้ไป แลว้แต่เง่ือนไขในกรมธรรม์ท่ีกาํหนดไว ้สําหรับระยะเวลา

การจ่ายเงินไดป้ระจาํน้ีข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูเ้อา ประกนัชีวติท่ีจะเลือกซ้ือได ้ 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

    2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  

         ยุทธนา ธรรมเจริญ (2557 ,น. 2) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม

และกระบวนการตดัสินใจของบุคคลอนัจะไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ  

         ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550,น.18) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการ 

ในการตดัสินใจและลกัษณะของกิจกรรมแต่ละตวับุคคลในการประเมิน การจดัหา การใช ้และการ

ดาํเนินการท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ  

          สุดาพร กุณฑลบุตร (2550, น. 72) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกับตลาด

สินคา้ คือ พฤติกรรมซ้ือของลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดท้ายจะได้แก่ผูบ้ริโภคซ้ือสินค้า เพื่อใช้

ส่วนตวัมีลกัษณะท่ีหลากหลาย เช่น อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษาวฒันธรรม รสนิยม และอ่ืน ๆ) 

         Blackwell, Miniard and Engle (2006, p. 375) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเพื่อทาํการประเมินผล 

การจดัหา การใช ้รวมการใชจ่้ายท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภค 

          Kardes, Cronley and Cline (2011, p.8) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึง กิจกรรมรวมทั้งหมดของผูบ้ริโภคท่ีมีความเก่ียงขอ้งกบัการซ้ือ การใช ้การทิ้ง สินคา้บริการ 

รวมไปถึงดา้นอารมณ์ จิตใจ และการตอบสนองในเชิงพฤติกรรม ท่ีก่อให้เกิดข้ึนล่วงหน้า ในขณะ 

ท่ีใชสิ้นคา้บริการและภายหลงักิจกรรมนั้น สามารถสร้างขอบเขตของพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้
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  จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม

และกระบวนการตัดสินใจของบุคคลท่ีจะประเมินผลและให้ได้มาซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ 

โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะเก่ียวขอ้งกบัปฏิกิริยาระหวา่งบุคคลกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก 

    2.2 แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค  

       แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ยุทธนา ธรรมเจริญ,2557 ,น. 9) กล่าววา่ ให้ความสําคญัใน

การทาํความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยเร่ิมตั้งแต่สาเหตุหรือส่ิงจูงใจท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุ้น (ส่วนประสมการตลาด หรือ 7 Ps และส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ) 

ส่งผลต่อไปยงัความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเหมือนกล่องดํา(Black box) แล้วทําให้เกิดการ

ตอบสนองอย่างใดอย่างหน่ึง  ดังภาพ 2.1 (Gary Armstrong, Stewart Adam, Sara Denize, Philip Kotler, 

2014) 

 

 
  

ภาพท่ี 2.1 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

ท่ี ม า : Gary Armstrong, Stewart Adam, Sara Denize, Philip Kotler, 2014,  อ้ า ง ถึ ง ใ น ยุ ท ธ น า  

 ธรรมเจริญ ,2557 ,น. 9 
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 รูปแบบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะถูกพฒันามาจากกระบวนการประมวลขอ้มูล

ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 1. ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus) อาจเกิดข้ึนไดจ้ากการกระทาํของนกัการตลาด 

หรือปัจจยัอ่ืน ๆ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 

 1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม และตอ้ง

จดัใหมี้ข้ึน หรือเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย  

  (1)  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบท่ีสวยงาม น่าสนใจ 

  (2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น กาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ราคาเบ้ีย

ประกนัของแต่ละแบบควรใหเ้หมาะสม 

  (3)  ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น มีช่องทางการซ้ือได้หลาย

ช่องทาง เพื่ออาํนวยความสะดวกในแก่ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

  (4)  ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาท่ีสมํ่าเสมอ เป็นท่ี

น่าสนใจและจดจาํ การสร้างสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป ส่ิงเหล่าน้ีถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 2)  ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการผู ้บริโภคอันเกิดจากปัจจัย

ภายนอกองคก์าร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 

  (1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ี

มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

  (2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น บตัรเครดิตมาใชบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการ 

  (3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษี อตัราการ

ลดหยอ่นภาษี 

  (4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ  

  (5) ส่ิงกระตุน้การแข่งขนั เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง ทาํให้ผูบ้ริโภคเร่งการซ้ือ

หรือซ้ือปริมาณท่ีมากข้ึน 

 3)  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ หมายถึง ส่ิงท่ีจะสามารถไขปริศนา 

ไดว้า่ทาํไมผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบนั้น กล่องดาํประกอบดว้ย ลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 

    (1)  ลกัษณะของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย  

   ก.  ปัจจัยด้านวฒันธรรม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้

ดว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการขั้นพื้นฐาน และพฤติกรรมของบุคคล โดยเฉพาะ

บุคคลท่ีจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ ซ่ึงจะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคม 
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ท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่าง ๆ ในสังคม คนท่ีมีวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการ

ซ้ือท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

   ข. ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียงขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

    ค. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคล

ทางดา้นต่าง ๆไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม แบบการดาํรงชีวิต 

บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

    ง. ปัจจัยด้านจิตวิทยา การซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัย 

ทางจิตวทิยา ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ 

 (2) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา 

การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หรือ

ประกอบข้ึนด้วย 5 ขั้นตอน  คือ ความรู้สึกต้องการ ความต้องการก่อนซ้ือ การตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมในการใชห้รือความรู้สึกหลงัการซ้ือ  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ 

 

ท่ีมา:  Marketing Management (p. 275), by P. Kotler, 2003. 

 

 (3)  การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะมีการตดัสินใจ

ในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

 ก. การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) 

 ข. การเลือกตรายีห่้อ (Brand choice) 

 ค. การเลือกผูจ้าํหน่าย (Dealer choice) 

 ง. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 

 จ. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
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 2.3  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  

     กมลรัตน์ สัตยาพิมล (2552) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค  เป็น

การศึกษาคน้ควา้ถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้และการบริการของ

ผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะให้นักการตลาดทราบถึงความพึงพอใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดย

สามารถใช้ 7 คาํถาม (6Ws 1H) ท่ี จะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หา 7 คาํตอบ 

(7Os)  

 1.  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการ

ทราบตลาดเป้าหมาย (target market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) โดยมีกลุ่มเป้าหมาย

ทางดา้น (1) ประชากรศาสตร์(2) ภูมิศาสตร์(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์(4) พฤติกรรมศาสตร์กล

ยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ยกลยุทธ์ด้าน ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และ การส่งเสริม

การตลาด ท่ีเหมาะสมและการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบ

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ (objects) โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการคือ คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ

ผลิตภัณฑ์ (product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน (competitive Differentiation) 

โดยมีกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategy) ทางด้าน (1) ผลิตภณัฑ์หลัก (2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 

(3) ผลิตภัณฑ์ควบ  (4) ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ และ(6) ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive differentiation) 

 3.  ทําไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการ

ทราบวตัถุประสงค์ในการซ้ือ (objectives) โดยตอ้งทาํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือคือ (1) ปัจจยัทางจิตวิทยา (2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม ตลอดจน (3) ปัจจยัเฉพาะ

บุคคล เพราะผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย และจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึง

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

  4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นคาํถาม 

ท่ีตอ้งการทราบบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (organizations) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริหาร โดยมี

องคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ือคือ (1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ และ (4) ผูใ้ช ้ 

 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีต้องการทราบ

โอกาสในการซ้ือ (occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจนเทศกาล หรือ 

โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ เป็นตน้  
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 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  (Where does the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการ

ทราบช่องทางหรือแหล่ง (outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซูปเปอร์มาร์เก็ต

ตลอดจนรานขายของชาํ   เป็นตน้  

  7.  ผู ้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการ

ทราบขั้นตอนหรือกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ (operation)โดยมีองค์ประกอบการซ้ือ 

โดย (1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจซ้ือ  

(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

       สรุปได้ว่า องค์ประกอบของพฤติกรรมการซ้ือ คือ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

เพื่อท่ีจะช่วยในคน้หาโดยตอบ “คาํถามทั้ง 7ขอ้ 6Wและ1H” ซ่ึงก็คือ ผูบ้ริโภคเป็นใคร (WHO) ซ้ืออะไร 

(What) ซ้ือทาํไม (Why) ใครมีส่วนร่วม (Who participate) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) และ

ซ้ืออยา่งไร (How) แลว้นาํไปใชเ้ป็นกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป  

 

3.  แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด   

 

 MarGrath (อา้งใน วรุตม์ ประไพพกัตร์ ,2556 น.14 ) กล่าวว่า การวางแผนการตลาด

โดยทัว่ไปมกัจะนิยมใช้ส่วนประสมการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) สถานท่ีและช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  

แต่สําหรับธุรกิจบริการแลว้ 4Ps นั้นยงัคงไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการ 

ได ้เพราะลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท จะมีความแตกต่างจากธุรกิจท่ีมีสินคา้ท่ีมีตวัตน สามารถ

จบัตอ้งได ้ดงันั้นธุรกิจบริการจึงควรตอ้งมีส่วนประสมการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร 

(Personal) ส่ิงอํานวยทางกายภาพ  (PhysicalFacilities) และกระบวนการในการบริหารจัดการ 

(Process Management) เพื่ อ ใ ห้ ก ารดํา เนิ น ง าน แ ล ะ ว าง แ ผ น ก ารต ล าด ข อ ง ธุ ร กิ จ บ ริก าร 

มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552,น. 80-81) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ ร่วมกันเพื่ อสนองความพึงพอใจ 

แก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา  

การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009, p.616) 

ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ

และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ ์
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ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 

(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การกาํหนดกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

 1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (ProductDifferentiation) หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive Differentiation)  

 1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์

พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

 1.3  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

ของบริษทัเพือ่แสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

 1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต้องคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการ

ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 1.5  กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 

Line) 

 2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้ งหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป 

(Armstrong and Kotler. 2009 ,p.616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี

สองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกค้าผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภค 

จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 

 2.1  คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า

ของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น 

 2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2.3  การแข่งขนั 

 2.4  ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ

ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือ เพื่อ

เตือนความทรงจาํ(Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007,p. 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับ

ข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้
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พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน  (Non personal 

selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ

ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 

Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั

โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

 3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร 

และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์

รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 ,p. 33) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

 1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา(Advertising tactics)  

 2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

 3.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขายแบบ

เผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ (Etzel, Walker and Stanton. 2007, p. 675) หรือเป็นการเสนอ

ขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and 

Kotler. 2009, p. 616) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

 1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy) 

 2)  การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 

 3.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้

ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 ,p 617) เป็นเคร่ืองมือ

กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker 

and Stanton. 2007: 677) ซ่ึงสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือ โดยลูกค้า 

คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

 1)  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 

Promotion)  

 2)  การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ี มุ่ งสู่คนกลาง (Trade 

promotion) 

 3)  การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 

(Sales force Promotion) 
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 3.4  การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี 

  1)  การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา

สินค้าหรือบริษัทท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการ

กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์

 2)  ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร 

ท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบาย 

ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007,p 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือ

ป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

 3.5 การตลาดทางตรง  (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ

โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง

หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

 1) ก าร ต ล า ด ท าง ต ร ง  (Direct Marketing ห รื อ  Direct response marketing)  

เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ  

ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและ ทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้ง

อาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา และแคตตาล็อค 

 2)  การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) 

เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้ง

ข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 

 3)  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือ

การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบ

เครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงั

ผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 

 (1)  การขายทางโทรศพัท ์

 (2)  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

 (3)  การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 

 (4)  การขายทางโทรศพัท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรม

การตอบสนอง 

 4.  การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรมใช้ เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถานบนัท่ีนํา
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ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บ รักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่าย 

จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

 4.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคล หรือ

ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler 

and Keller. 2009 ,p. 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียน

มือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 4.2  การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (Kotler and Keller. 

2009 ,p.786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงั

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 

 1) การขนส่ง 

 2)  การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ 

 3)  การบริหารสินคา้คงเหลือ 

 ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยั

ทาง การตลาดท่ีควบคุมได้ท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความ 

พึงพอใจแก่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิด ความตอ้งการสินคา้ 

และบริการของตน ซ่ึงหมายถึง ส่วนประกอบท่ีเป็นปัจจยัในการวางแผนการตลาดในสินคา้ หรือ

บริการโดยมากแล้ว หากเป็นสินคา้จะมีส่วนประสม 4 ปัจจยัคือ สินคา้/บริการ (Product/Service) 

ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place/Distribution Channel) และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย 

(Promotion) แต่ส่วนผสมทางการตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนผสมทางการตลาด 

ของสินคา้ธรรมดา ทัว่ๆไป เพราะตอ้งมีการเน้นถึงพนักงาน การให้บริการในกระบวนการต่างๆ

และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงปัจจยัทั้งสามส่วนน้ีผสมกนัเป็นหลกัของการส่งมอบบริการสาํหรับ

ตลาดธุรกิจบริการนั้น จะมีการทาํการตลาดในส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดเพิ่มอีก 3 ปัจจยั คือ  

ผู ้ให้บริการ (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และสภาพแวดล้อมในการให้บริการ 

(Physical Evidence) ส่วน 12 ประสมการตลาดสําหรับตลาดบริการ ซ่ึงบริการ (Service) เป็นกิจกรรม 
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ท่ีสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้จะเห็นไดว้า่ก่อนท่ีจะมีการ

ซ้ือ ผูซ้ื้อจะตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกบัคุณภาพและประโยชน์ท่ีจะไดจ้ากบริการท่ีจะไดรั้บ 

ผูข้ายตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ โดยจะตอ้งพยายามหาหลกัประกนัให้ผูซ้ื้อสามารถทาํการตดัสินใจ 

ไดเ้ร็วข้ึนซ่ึงก็คือ ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 หรือ 7Ps (ฉลองศรี พิมลสมพงษ,์ 2542, น. 50  อา้งใน 

สิริภา กิจประพฤทธ์ิกุล, 2556, น. 12) 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s  จะใช้ในการกําหนด 

กลยทุธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย 

 1.  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความต้องการ

ของมนุษย์ได้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่า 

ของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได้

(Tangigle Products) และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

 2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้ น  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้า 

จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ

ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ

ส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ

คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน

การนาํเสนอบริการ (Channels) 

 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคญั

ในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ และ

พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

 5.  ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศยัการคดัเลือก 

การฝึกอบรม     การจูงใจ  เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั

เป็นความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าท่ีตอ้งมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 6. ด้ าน ก าย ภ าพ แ ล ะ ก าร นํ า เส น อ  (Physical Evidence/Environment and 

Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น

รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้าง
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คุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ

การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการ และ

งานปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างขา้งตน้เป็นส่ิงสําคญัต่อการกาํหนดกลยุทธ์

ต่าง ๆ ทางดา้นการตลาด ของธุรกิจ ท่ีจะตอ้งมีการจดัส่วนประสมแต่ละอยา่งให้มีความเหมาะสม

กบัสภาพแวดลอ้มของธุรกิจและของ อุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไปไม่มีสูตรท่ีตายตวั 

 

4.  ข้อมูลทัว่ไปของบริษทัไทยประกนัชีวติจํากดั (มหาชน) 

 

 4.1  ความเป็นมาของบริษัท   

          บริษทั ไทยประกันชีวิต จาํกดั (มหาชน) เร่ิมดาํเนินกิจการประกนัชีวิตคร้ังแรก

ด้วยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท และมีสํานักงานแห่งแรกตั้ งอยู่เลขท่ี 25 - 27 ถนนเยาวราช 

กรุงเทพฯ ต่อมาในปี พ.ศ. 2500 ได้ยา้ย สํานักงานมาอยู่ ณ เลขท่ี 624 ตึกสหธนาคาร และในปี  

พ.ศ. 2502 ได้ยา้ยสํานักงานมาอยู่ ณ อาคาร 8 ถนนราชดาํเนิน พร้อมกบัได้ดาํเนินกิจการเร่ือยมา 

จนกระทัง่ในปี พ.ศ. 2513 จึงไดมี้การเปล่ียนแปลงคณะกรรมการบริหารชุดใหม่ อนัมีนายวานิช 

ไชยวรรณ เป็นผูน้าํเขา้มาปรับปรุงโครงสร้าง และระบบบริหารงานคร้ังใหญ่ โดยมีนายอนิวรรตน์ 

กฤตยากีรณ เป็นกําลังสําคัญในการวางรากฐานการดําเนินงานท่ีทันสมัย และมีประสิทธิภาพ 

รวมทั้ งได้ปรับปรุงโครงสร้างระบบงาน ตลอดจนวางแผนพฒันาจนไทยประกันชีวิตสมบูรณ์ 

ในทุกๆ ดา้น ตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมา ไทยประกนัชีวิตไดส้ั่งสมประสบการณ์ และความชาํนาญ 

ในการดาํเนินธุรกิจ ทั้งยงัไดรั้บความเช่ือมัน่ศรัทธาจากมหาชนเพิ่มข้ึนตามลาํดบั เป็นผลให้ไทย

ประกนัชีวติกา้วข้ึนสู่บริษทัประกนัชีวติชั้นแนวหนา้ของคนไทยในปัจจุบนั 
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         บริษทัมีวสิัยทศัน์ ค่านิยม พนัธกิจ นโยบาย และคุณลกัษณะของแบรนด ์ดงัต่อไปน้ี 

         1) วิสัยทัศน์ (Vision): มุ่งสู่การเป็นแบรนดช์ั้นนาํท่ีสร้างแรงบนัดาลใจใหก้บัทุก

ชีวติ  To be an iconic brand inspired by the people, for the people 

   2) ค่านิยม (Core Values): เช่ือมั่น ว่าความผูกพัน เป็นกุญแจแห่งความสําเร็จ

ร่วมกนั 

                          เช่ือมัน่ ต่อการมีส่วนร่วม และมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

                          เช่ือมัน่ ต่อการดาํเนินธุรกิจอยา่งมืออาชีพ บนพื้นฐานของความซ่ือสัตยสุ์จริต 

และความมัน่คงของบริษทั 

   เช่ือมั่น  ต่อการมีส่วนร่วมในการช่วยเหลือ พัฒนาและบําเพ็ญประโยชน์ 

ต่อสังคม 

         3) พนัธกจิ (Mission) 

         1.  มุ่งมั่น  พัฒนาสู่การเป็นบริษัทประกันชีวิตขั้นนําในระดับสากล ท่ีเป็น 

ทุกคาํตอบของการประกนัชีวติ และสร้างความมัน่คงทางการเงินใหทุ้กชีวติ 

         2.  มุ่งมั่น สู่สร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตรงใจและเพิ่มคุณค่าให้กับ 

ทุกช่วงเวลาของชีวติ พร้อมตอบสนอง และเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว 

         3.  มุ่งมัน่ สร้างบุคลากรให้เป็นทั้งคนเก่งและคนดีพร้อมรับส่ิงใหม่ ๆ เพื่อเป็น

คู่คิดท่ีอยูเ่คียงขา้งลูกคา้และสังคม 

         4.  มุ่งมัน่ สร้างสรรคพ์ฒันาระบบและกระบวนการทาํงานอยา่งต่อเน่ือง เพื่อให้

เกิดประสิทธิภาพสูงสุด กา้วขา้มทุกขอ้จาํกดั และรู้เท่าทนัการเปล่ียนแปลง 

         5.  มุ่งมัน่ เป็นบริษทัประกันชีวิตท่ีมีจิตอาสาด้วยการริเร่ิมสนับสนุน และมี

ส่วนร่วมในการพฒันาสังคม เพื่อยกระดบัคุณภาพชีวติอยา่งย ัง่ยนื 

        4)  นโยบาย (Core Policies) 

         1.  ยึดมั่น  ต่อการสร้างความแข็งแกร่งด้านการเงิน ด้วยการแสวงหากําไร 

ท่ีเหมาะสม (Optimized Profit) ไม่มุ่งแสวงหากาํไรสูงสุด (Maximixed Profit) 

         2.  ยึดมัน่ สร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์และบริการ รวมถึงการเพิ่มคุณค่าท่ีเอ้ือประโยชน์ 

เพื่อมุ่งสนองตอบความพึงพอใจสูงสุดใหก้บัลูกคา้ ในทุกช่วงเวลาของชีวิต 

         3.  ยึดมัน่ ในหลกัมนุษยนิยม โดยถือว่าบุคลากรเป็นทรัพยสิ์น (Asset) และเป็น

ทุน (Capital) ท่ีสาํคญัท่ีสุด 

         4.  ยึดมั่น ทํางานร่วมกันเป็นหน่ึงเดียวกัน พร้อมปรับตัวให้ทันต่อกระแส 

การเปล่ียนแปลง 
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         5.  ยึดมัน่ ในหลกัคุณธรรม ดาํเนินธุรกิจดว้ยความโปร่งใส พร้อมเป็นองค์กรท่ีดี

ของสังคมไทยและสังคมโลก 

         5) คุณลักษณะของแบรนด์  (Brand Character):  คู่ คิด   เพื่ อทุ กชี วิต (Optimistic 

Partner) 

       รู้รอบ รอบรู้ (Insightful Expertise)     

      คนด ีมุ่งมัน่ทาํดี (Passion for Goodness) 

        มองไกล และทุ่มเท (Realistic Visionary) 

 

 4.2  ผลติภัณฑ์ประกนัชีวติของบริษัท ไทยประกนัชีวติ จํากดั ทีสํ่าคัญได้แก่ 

 1.  แผนเงินออมคุม้ครองผูสู้งอาย ุ

  (1) ทรัพยม่ิ์งขวญั 90/15 

  (2) ทรัพยม่ิ์งขวญั[มีเงินปันผล] 

 2.  แผนการสร้างสวสัดิการ 

  (1)  ไทยประกนัชีวติ ไม่มีโรคมีคืน  

  (2)  โรคร้ายแรง รีฟันด ์

  (3)  ไทยประกนัชีวติ ไม่มีโรคมีคืน  

  (4) โรคร้ายแรง รีฟันด ์พลสั 

  (5)  ไทยประกนัชีวติ ประกนัสุขภาพโกลด ์

  (6) สัญญาพิเศษเพิ่มเติม ประกนัสุขภาพโกลด ์

  (7)  ทุนทว ี

  (8)  มะเร็ง รีฟันด ์

  (9) สัญญาพิเศษเพิ่มเติมประกนัสุขภาพ 80 

  (10) สัญญาพิเศษเพิ่มเติมประกนัสุขภาพ วไีอพ ี

 3.  แผนเงินออมสาํหรับอนาคต 

  (1) ไทยประกนัชีวติ มีคืนมีคุม้ ธนทว ี1 10/5 

  (2) ทรัพยท์ว ี400 [มีเงินปันผล] 

  (3)  ทรัพยปั์นผล [มีเงินปันผล] 

  (4) ทรัพยปั์นผล 1 [มีเงินปันผล] 

  (5) แทกซ์ รีเทิร์น 

  (6) ธนทว ี15/10 (มีเงินปันผล) 
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  (7) ธนทว ี30/15 [มีเงินปันผล] 

  (8) ธนทว ี25/15 

 4.  แผนประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคล 

 (1) ไทยประกนัชีวติ ไม่เคลมมีคืน พี.เอ. รีฟันด ์

 5.  แผนประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคล 

 6.  แผนเงินออมเพื่อการเกษียณอาย ุ

 (1) ไทยประกนัชีวติ เศรษฐีรีไทร์ 4 เดง้  

 (2) ทรัพยบ์าํนาญG 55, 60, 65 

 (3) ทรัพยบ์าํนาญ (1) 55, 60, 65 

  7. แผนหลกัประกนัเพื่อทุนการศึกษา 

 (1) ธนทรัพย ์(มีเงินปันผล) 

 (2) ธนทว ี14/7 [มีเงินปันผล] 

 (3) วยัเรียน 300 

  8. แผนประกนัโครงการประกนัชีวติเป่ียมสุข (กบข.) 

 (1)  เกษมเกษียณ (มีเงินปันผล) 

 (2) เกษมทว ี14/7 (มีเงินปันผล) 

 (3) เกษมสิน (ไม่มีเงินปันผล) 

 (4) เกษมปันผล 10/10 

 (5) เกษมทรัพย ์130 (มีเงินปันผล) 

 (6) เกษมบาํนาญ 2 

  9. แผนประกนัรายไดค้รอบครัว 

 (1)  คุม้ธนกิจ 99(1) 

 (2)  คุม้ธนกิจ 99(N) 

 (3)  ธนทรัพย ์85 
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5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  

  

   5.1  งานวจัิยในประเทศ  

        ณัฐกมล ศานติมงคลวิทย(์2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขต พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการ

วจิยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตัวอย่างคือประชากรวัยทํางานในเขตพื้ นท่ีกรุงเทพมหานคร จํานวน  400 คน  โดยใช้

แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ส่วนการวเิคราะห์ขอ้มูล

และการประมวลผลขอ้มูลนั้น ไดใ้ชโ้ปรแกรมทางคอมพิวเตอร์ช่วยในการประมวลผล โดยใชส้ถิติ

แจกแจงค วาม ถ่ี  ค่ าร้อยละ  (Percentage) ค่ า เฉ ล่ีย  (Mean) ค่ าเบ่ี ยงเบ น ม าตรฐาน  (Standard 

Deviation) การใช้การทดสอบสมมติฐาน T-test และ F-test) และ การวิเคราะห์ MRA (Multiple 

Regression Analysis) ในการวิเคราะห์ ผลการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็น

เพศหญิง ร้อยละ70.50 มีอายุระหว่าง 31 - 35 ปี ร้อยละ 40 มีสถานภาพโสด ร้อยละ 66.25 มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ65.75 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง ร้อยละ88 และ 

มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท ร้อยละ45 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ีย 

ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้อาชีพไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครแต่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ/การนาํเสนอ ยกเวน้ ราคา 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และกระบวนการ/การให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และปัจจยัด้านอ่ืนๆ  

ทุ ก ด้าน  ได้แก่  ภาพ ลัก ษ ณ์ ข องตราสิ น ค้า  ความ ภัก ดี ต่อตราสิ น ค้า  และความ ไว้วางใจ  

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร   

        เกรียงไกร ธนากรไพศาล (2555) ศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชย ์และ

ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในแต่ละช่องทาง  

โดยขอบเขตประชากรคือ ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิตแลว้ท่ีเป็นคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  

ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างหลายขั้น (Multistage Random Sampling) แล้ว

ใช้แบบสอบถาม เก็บข้อมูลตวัอย่างจาํนวนทั้ งหมด 400 ค น และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้t–test,  
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F–test  และการเปรียบเทียบเชิงพหุ จากตวัอยา่งลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรมผ์า่นตวัแทน 200 คน และลูกคา้

ท่ีซ้ีอกรมธรรม์ผ่านธนาคารพาณิชย์200 คนส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 30-39 ปี เป็นเพศหญิง 

ตวัอยา่งท่ีซ้ือกรมธรรมผ์่านตวัแทนมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด ส่วนตวัอย่างท่ีซ้ือ

กรมธรรม์ผ่านธนาคารพาณิชยมี์อาชีพทาํธุรกิจส่วนตวัมากท่ีสุด ตวัอย่างทั้งสองกลุ่มมีการศึกษา 

ในระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001 - 40,000 บาท เม่ือเปรียบเทียบ

ความแตกต่างระหว่างระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทน และ

ผา่นธนาคารพาณิชย ์พบวา่ความรวดเร็วในการซ้ือกรมธรรม ์ความสะดวกในการจ่ายเบ้ียกรมธรรม์

ในการต่ออาย ุการแจง้โปรโมชัน่ท่ีจูงใจลูกคา้และมีของสมนาคุณตามโอกาสพนกังานมีการแต่งกาย

และมารยาทท่ีดี และความเอาใจใส่ลูกคา้ มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั 0.05 โดยระดบั

ความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชยดี์กวา่ตวัแทนในทุกประเด็น

ข้างต้น สําหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านทั้ งสอง

ช่องทางคือ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายได ้ขณะท่ีอายุเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจท่ีมีผล 

ต่อความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชยบ์ริษทัประกนัชีวิตท่ีเน้น

การขายกรมธรรม์ผ่านช่องทางตัวแทนเป็นหลัก หากต้องการเพิ่มความพึงพอใจให้กับลูกค้า  

ควรพิจารณาในประเด็นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความรวดเร็วในการซ้ือกรมธรรมค์วามสะดวกในการจ่ายเบ้ีย

กรมธรรม์ในการต่ออายุ การแจง้โปรโมชัน่ท่ีจูงใจลูกคา้และมีของสมนาคุณตามโอกาส พนกังาน 

มีการแต่งกายและมารยาทท่ีดี และความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ 

        ชนารัตน์  เชรษฐศิริ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ 

ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของ ผูบ้ริโภคในประเทศไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของผูบ้ริโภคในประเทศ

ไทยและเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรรมธรรม์

ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในประเทศไทย รวมถึงเพื่อศึกษาว่าสิทธิประโยชน์ทางภาษีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือกรรม ธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภคในประเทศไทย โดยทาํ การรวบรวมขอ้มูล

จากการใชแ้บบสอบถามจากประชากรทัว่ไปใน ประเทศไทย ท่ีมีอายุ 20 ปี ข้ึนไป จาํนวน 391 ชุด 

วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และวเิคราะห์สมการถดถอยดว้ย แบบโลจิท ผลการวิเคราะห์

ปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า เป็นผูท่ี้เคยซ้ือประกันชีวิต จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 65.73 และผู ้

ไม่ เคยซ้ือประกนัชีวิต จาํนวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 34.27 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยทาํประกนัชีวิต

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ ระหว่าง 31 - 40 ปี สถานภาพสมรส มีบุตรจาํนวน 2 คน มีผูท่ี้มีอยู ่

ในอุปการะจาํนวน  2  คน มีการศึกษาระดบัปริญญาโท มี ช่วงรายไดร้ะหวา่ง ระหวา่ง 30,001 - 45,000 บาท 

มีค่าใช้จ่ายต่อเดือนระหว่าง 30,001 - 45,000 บาท มีอาชีพผูป้ระกอบ อาชีพควบคุมในสํานักงาน 
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หรือตอ้งมีการออกนอกสถานท่ี ผลการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อประกนัชีวิตกับบริษทัประกันชีวิต 

พบวา่ส่วนใหญ่ทาํประกนัชีวติกบับริษทั อเมริกนั อินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์ จาํกดั โดยเลือก

ซ้ือประกันชีวิตผ่านนายหน้าขายประกัน เลือกทําประกันแบบตลอดชีพ โดยตนเองเป็นผูรั้บ

ผลประโยชน์ ถือกรมธรรม์ประกนัชีวิตจาํนวน 1 กรมธรรม์ เลือกทาํประกนัชีวิตท่ีให้ระยะเวลา

มากกว่า 20 ปี ข้ึนไป จาํนวนเบ้ียประกนัท่ีชาํระต่อเดือนตํ่ากว่า 15,000 บาท มีค่าเบ้ียประกนัชีวิต 

ท่ีไม่ใช่แบบบาํนาญของตวัผูมี้เงินไดเ้อง โดยนาํมาหกัลดหยอ่นไดต้ามท่ีจ่ายจริง แต่ไม่เกิน 100,000 

บาท กรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีนาํมาหักลดหยอ่นไดต้อ้งมีกาํหนดระยะเวลาตั้งแต่ 5 ปี การตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ท่ีมีนยัสําคญัทางสถิติ พบวา่ จาํนวนบุตร รายได ้ระดบัการศึกษา ปัจจยั 

รายจ่าย  อาชีพ  และปัจจัยป ระกันชีวิตมีความคุ้มครองและระยะเวลาผูกพัน ท่ี เหมาะส ม 

มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกบัการ ตดัสินใจทาํประกนัชีวติ 

     ทิพย์สุภา สุวรรณอทาน (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ประกนัภยัรถยนตข์องประชากรในกรุงเทพมหานคร ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือประชาชน

ในกรุงเทพมหานครจาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ตวัแปรต้นคือ ศึกษาทัศนคติ ด้านคุณภาพการบริการ ด้านคุณค่าตราสัญลักษณ์ และด้านส่วน

ประสมการตลาด ส่วนตวัแปรตามศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต ์การวิเคราะห์ขอ้มูล

ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ส่วนสถิติเชิงอา้งอิงคือการวิเคราะห์สมการ

ถดถอยพหุคูณ จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจาํนวน 208 คน  

คิดเป็น ร้อยละ  52.0 มีอายุ 31-40 ปี  สถานภาพสมรส  การศึกษาปริญ ญ าตรี  เป็ นพ นักงาน

บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท ปัจจยัดา้นทศันคติ ดา้นคุณภาพการ

บริการ ดา้นคุณค่าตราสัญลกัษณ์ ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยรวม 

มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ซ่ึงผลจากการทดสอบสมมติฐาน  พบว่า ปัจจัยด้านด้านทัศนคติ  

ดา้นคุณภาพการบริการดา้นส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต ์

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนดา้นคุณค่าตราสัญลกัษณ์

ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนตข์องประชากรในกรุงเทพมหานคร  

 5.2  งานวจัิยต่างประเทศ 

         Anagol and others (2017) ศึกษาเร่ือง คาํแนะนําของตวัแทนท่ีมีแรงจูงใจต่อการ

ซ้ือประกันชีวิต พบว่า การวิจยัเพื่อประเมินคุณภาพของตัวแทนประกันชีวิตในการนําเสนอ

กรมธรรม์ในประเทศอินเดีย ตวัแทนนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เหมาะสมกบัผูบ้ริโภค โดยเลือก

เสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าตอบแทนสูงแก่ตวัแทนเอง ตวัแทนไดใ้ห้ความเช่ือท่ีไม่ถูกตอ้งแก่ผูบ้ริโภค 

ท่ีอ่านหนงัสือไม่ออก นอกจากนั้นยงัพบวา่ตวัแทนให้ความสําคญักบัการเพิ่มจาํนวนค่าเบ้ียประกนั 
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ท่ีมีผลต่อค่าคอมมิชชัน่ มากกว่าการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ว่าตอ้งการความคุม้ครอง

เท่าใด จากการศึกษาจะเห็นไดว้า่ ตวัแทนเนน้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าคอมมิชชัน่สูง และแนะนาํผลิตภณัฑ์

ทางเลือกท่ีมีค่าคอมมิชชั่นสูง แต่ไม่ได้ตอบสนองความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า ตัวแทน 

ให้คาํแนะนําลูกค้าท่ีไม่ถูกต้อง สะท้อนถึงแรงจูงใจในการทํางานของตวัแทนประกันชีวิตใน

ประเทศอินเดีย   ท่ีมุ่งเนน้เพียงค่าตอบแทนท่ีตนจะไดรั้บ มากกวา่การบริการลูกคา้ 

          Jetawat and others ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวติในรัฐคุชราต การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีปัจจยัท่ีสําคญั 6 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติ ไดแ้ก่ 1) บริการจากผูใ้ห้บริการ 2) สังคมของลูกคา้ 3) การเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย 

4) ความสนใจในผลิตภัณ ฑ์  5) การใส่ใจต่อความต้องการของลูกค้าและครอบครัว  และ  

6) โปรโมชั่นของบริษัท  พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน ท่ีมีอิทธิพลต่อการัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตในรัฐคุชราต ไดแ้ก่ เพศ และ สถานภาพการสมรส โดยประชากรท่ีเพศ และ

สถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มีบทบาทสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติ  

      จากวรรณกรรมท่ีทบทวนมาขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์หรือมีผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยทัว่ไปนั้นประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดงันั้นผูศึ้กษาจึงกาํหนดกรอบแนวคิดการศึกษาโดยมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กายภาพและกระบวนการ เป็นตวัแปรอิสระ 

ในส่วนตวัแปรตามคือ พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ได้แก่ กรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีซ้ือ ผูเ้อา

ประกนั แบบของกรมธรรม์ประกนัชีวิต เหตุผลสําคญัท่ีทาํให้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต บุคคล

สําคญัท่ีมีส่วนช่วย หรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ช่วงเวลาท่ีตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต วธีิติดต่อซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ และวธีิชาํระเบ้ียประกนัชีวติ  
 



 
 

บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

                 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทย

ประกนัชีวิตจาํกดั  (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ผูศึ้กษามีวิธีดาํเนินการศึกษา 

ดงัน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 

 1.1  ประชากร (Population) 

     ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อประกันชีวิตของบริษทัไทยประกันชีวิต 

จาํกัด (มหาชน)   ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย์ จงัหวดับุรีรัมย์ จาํนวน 350 คน  (ท่ีมา: ข้อมูลจาก  ฝ่ายขาย

บริษทัไทยประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) อาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ณ วนัท่ี 31กรกฎาคม 2560) 

1.2  กลุ่มตัวอย่าง (Sample) 

      1.2.1 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) ใช้วิธีการคํานวนหาขนาดกลุ่ม

ตวัอย่าง โดยใช้สูตรของ ยามาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดับความเช่ือมั่นทางสถิติร้อยละ 95 และ

ความคลาดเคล่ือนของการเลือกตวัอยา่งร้อยละ5 ดงัน้ี   

            n = 
2

N(e)  1

N

+
    

   

                      โดย       n    =  จาํนวนตวัอยา่งหรือขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

            N    =  จาํนวนประชากรทั้งหมด  

                                e  =    ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้ (α=0.05) 

  เม่ือนาํมาแทนค่าในสูตรจะได ้ ดงัน้ี 
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            n   =   2)05.0(3501
350

+
 

                                   =          186.66 

                  

 ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นผูซ้ื้อประกนัชีวติของบริษทัไทยประกนั

ชีวติจาํกดั (มหาชน)  จาํนวนทั้งส้ิน 187 คน 

                  1.2.2 วิธีการสุ่มตัวอย่าง(Sampling Method) ใช้วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 

(Simple Random Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกตวัอย่างท่ีทุกๆหน่วยของประชากรมีโอกาสถูกเลือก

เท่า ๆ กนั โดยวธีิจบัฉลาก 

 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

       เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษาได้ดาํเนินการ

สร้างและตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม ดงัน้ี 

                 2.1  การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

                      เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นแบบสอบถาม โดยพฒันาแบบสอบถามตาม

กระบวนการสร้างเคร่ืองมือ ซ่ึงมี 4  ขั้นตอน ดงัน้ี 

                      2.1.1  ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถามการวจิยั 

                      2.1.2  ศึกษาขอ้มลูจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน

การสร้างแบบสอบถาม 

                      2.1.3  กาํหนดประเด็นและขอบเขตของคาํถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ 

                      2.1.4  ร่างแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 4 ส่วนดงัน้ี   

                     ส่วนที ่1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ซ้ือประกันชีวิต ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ

ครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ลักษณะคาํถามเป็นแบบเลือกตอบ(Multiple Choices)  

มีจาํนวนขอ้คาํถามทั้งหมด 6 ขอ้ 

                     ส่วนที ่2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยแยกปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพ ดา้นกระบวนการ 

ซ่ึงลกัษณะคาํถามทั้งหมดเป็นแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scales) มีจาํนวน 26 ขอ้ โดยใชเ้กณฑ์

ในการกาํหนดระดบัคะแนนดงัน้ี 
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 สาํคญัมากท่ีสุด          หมายถึง                   5             คะแนน 

 สาํคญัมาก                  หมายถึง                   4             คะแนน 

 สาํคญัปานกลาง          หมายถึง                   3             คะแนน 

                                       สาํคญันอ้ย                  หมายถึง                   2            คะแนน 

 สาํคญันอ้ยท่ีสุด          หมายถึง                   1             คะแนน 

                   ส่วนที ่3  พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตในอาํเภอเมืองบุรีรัมย์ จังหวดับุรีรัมย ์

ลกัษณะคาํถามเป็นแบบเลือกตอบ มีจาํนวนขอ้คาํถามทั้งหมด 7 คาํถาม (6Ws 1H)   

                     ส่วนที ่4  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั

ชีวติในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์ ลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายเปิด 

  2.2  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

      การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาดาํเนินการ ดงัน้ี 

       2.2.1  ทดสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity) โดยคาํนวณหาค่า

ดชันีความสอดคล้องโดยผูท้รงคุณวุฒิ จาํนวน 3 คน พิจารณาความสอดคล้องของขอ้คาํถามกับ

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตซ้ืัอประกนัชีวิตในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ 

โดยผูศึ้กษาจะเลือกข้อคาํถามท่ีมีค่า IOC  (Index of Item - Objective Congruence)  เท่ากับ หรือ

มากกวา่ 0.5 ไปใช ้โดยการปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวฒิุ 

      2.2.2  นาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับผูซ้ื้อประกัน

ชีวิตท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 ราย ดว้ยการคาํนวณสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha-Coefficient)  ซ่ึงไดเ้ท่ากบั  0.704 

 

 3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

          การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามท่ี  ปรับปรุงแกไ้ข  และตรวจสอบคุณภาพ

เคร่ืองมือแล้ว  ไปแจกจ่ายให้กับผูซ้ื้อประกนัชีวิตในอาํเภอเมืองบุรีรัมยบุ์รีรัมย ์ จงัหวดับุรีรัมย ์ 

ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 187 คน โดยให้กรอกขอ้มูลและรอรับแบบสอบถามคืนดว้ยตวัเองจาํนวน 187 ฉบบั 

และไดรั้บคืนมาทั้งส้ิน 187 ฉบบั คิดเป็นร้อยละ 100 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล   

 

 ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยกาํหนดสถิติสาํหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 4.1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อประกนัชีวิต และพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 

ใชค้วามถ่ีและร้อยละ 

            4.2 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใชค้่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation: S.D.)   

 สําหรับการแปลผลของค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้เกณฑ์การคาํนวณระดบัการให้คะแนนเฉล่ีย 

ในแต่ละระดบัชั้น โดยใชสู้ตรการคาํนวณช่วงความกวา้งของชั้น (ลดัดาวลัย ์เพชรโรจน์และคณะ, 2555, 

น. 26) ดงัน้ี   

 

ความกวา้งของชั้น          =         
ขอ้มูลท่ีมีคา่สูงสุด –  ขอ้มูลท่ีมีคา่ตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

 

=                   
5 − 1

5
 

                                                            

=                      0.8 

 

 

                  ระดับคะแนนเฉลีย่                                               ความหมาย 

  4.21-5.00                                  สาํคญัมากท่ีสุด   

  3.41 -4.20                                 สาํคญัมาก 

  2.61-3.40                                   สาํคญัปานกลาง 

  1.81-2.60                                   สาํคญันอ้ย 

  1.00-1.80                                   สาํคญันอ้ยท่ีสุด 
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 4.3  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกันชีวิตและความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ใช้การ

วเิคราะห์ไคสแควร์ 

 
 



 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของ

ลูกค้าบริษทัไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย์ จงัหวดับุรีรัมย  ์ซ่ึงในการ

นาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบ 

ของตารางประกอบคาํอธิบายโดยไม่มีผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ เน่ืองจากไม่มี

ผูแ้สดงความคิดเห็นหรือใหข้อ้เสนอแนะ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้

บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนั

ชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ และรายไดข้องครอบครัวต่อเดือน แสดงใน ตารางท่ี 4.1  

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

(n =187 คน) (100.00) 

1. เพศ 
  

 

ชาย 70 37.43 

  หญิง 117 62.57 

2. อายุ 

  

 

21-25 ปี 24 12.84 

 

26-30 ปี 17 9.09 

 

31-35 ปี 23 12.30 

 

36-40 ปี 28 14.97 

 

41-45 ปี 47 25.13 

 

46-50 ปี 20 10.70 

  มากกวา่ 50 ปี 28 14.97 

3. ระดบัการศึกษา 

  

 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 34 18.18 

 

อนุปริญญา/ปวส 51 27.27 

 

ปริญญาตรี 93 49.73 

  ปริญญาโท 9 4.82 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

(n =187 คน) (100.00) 

4. สถานภาพ 

  

 

โสด 61 32.62 

 

สมรส 93 49.73 

  หมา้ย/หยา่ร้าง 33 17.65 

5. อาชีพ 

  

 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 25 13.37 

 

ธุรกิจส่วนตวั/งานอิสระ 68 36.37 

 

พนกังานบริษทั 34 18.18 

 

พอ่บา้น/แม่บา้น 54 28.88 

 

นกัศึกษา 3 1.60 

  อ่ืนๆ  3 1.60 

6. รายได้ของครอบครัวต่อเดอืน 

  

 

ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 22 11.77 

 

20,000-30,000 บาท 43 23.00 

 

30,001-40,000 บาท 51 27.27 

 

40,001-50,000 บาท 49 26.20 

 

50,001-60,000 บาท 17 9.09 

  มากกวา่ 60,000 บาท 5 2.67 

 

 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 187 คน 

พบวา่ 

 1. เพศ ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 62.57 และเพศชาย จาํนวน 

70 คน คิดเป็นร้อยละ 37.43 
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2.  อายุ มากท่ีสุดมีอายุ ระหว่าง 41 – 45 ปี จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 25.13 รองลงมา 

อายุระหวา่ง 36 – 40 ปี และมากกว่า 50 ปี จาํนวนอย่างละ 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.97 เท่ากนั และน้อย

ท่ีสุด อายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 9.09  

3.  ระดบัการศึกษา มากท่ีสุดมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 

49.73 รองลงมาคือ อนุปริญญา/ปวส จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 27.27 และน้อยท่ีสุด คือ ระดับ

ปริญญาโท จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.82 

4.  สถานภาพ มากท่ีสุดมีสถานภาพสมรส จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 49.73 รองลงมา

คือสถานภาพโสด จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 32.62 และน้อยท่ีสุดคือสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง 

จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 17.65  

5.  อาชีพ มากท่ีสุดมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/งานอิสระ จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 36.37 

รองลงมาคือ พ่อบา้น/แม่บา้น จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 28.88 และนอ้ยท่ีสุดคือ นกัศึกษาและอ่ืน ๆ 

จาํนวนอยา่งละ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.60 เท่ากนั 

6.  รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน มากท่ีสุดมีรายไดข้องครอบครัวต่อเดือน ระหวา่ง 30,001-

40,000 บาท จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 27.27 รองลงมาคือ รายได้ระหว่าง 40,001-50,000 บาท จาํนวน  

49 คน คิดเป็นร้อยละ 26.20 และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 60,000 บาท จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.67  
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ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิตของลูกค้า

 บริษทัไทยประกนัชีวติจํากดั (มหาชน) ในอาํเภอเมอืงบุรีรัมย์ จังหวดับุรีรัมย์ 

 

 ผลวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการ

ซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ได้แก่ ด้านด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  

ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แสดงในตาราง 4.2  

 

ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดในการ

 ซ้ือประกนัชีวติ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล 

1 ด้านผลติภณัฑ์ 4.75 0.26 มากทีสุ่ด 

 

1.1 ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของบริษทั  4.98 0.13 มากท่ีสุด 

 

1.3 แบบประกนัชีวติมีใหเ้ลือกหลายแบบตามความตอ้งการของลูกคา้ 4.76 0.43 มากท่ีสุด 

 

1.4 แบบประกนัชีวติกาํหนดระยะเวลาประกนัชดัเจน  4.73 0.44 มากท่ีสุด 

 

1.5 รายละเอียดเง่ือนไขกรมธรรมช์ดัเจนเขา้ใจง่าย 4.70 0.46 มากท่ีสุด 

 

1.6 เง่ือนไขและการทาํประกนัชีวติไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 4.67 0.47 มากท่ีสุด 

  1.7 เง่ือนไขและผลประโยชนข์องกรมธรรมดี์กวา่บริษทัอ่ืน 4.62 0.49 มากท่ีสุด 

2 ด้านราคา 4.67 0.37 มากทีสุ่ด 

 

2.1 เบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินและผลประโยชน ์ 4.74 0.44 มากท่ีสุด 

 

2.2 มีอตัราเงินปันผลจ่ายคืนเม่ือครบกาํหนดซ่ึงจูงใจกวา่บริษทัอ่ืน  4.63 0.50 มากท่ีสุด 

  2.3 มีเง่ือนไขระยะเวลาการชาํระเบ้ียประกนัใหเ้ลือกหลายแบบ 4.65 0.48 มากท่ีสุด 

3 ด้านการจดัจาํหน่าย 4.65 0.35 มากทีสุ่ด 

 

3.1 มีช่องทางในการจาํหน่ายหลายช่องทาง  4.61 0.49 มากท่ีสุด 

 

3.2 มีตวัแทนหรือพนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีบา้น 4.70 0.46 มากท่ีสุด 

  3.3 มีสาํนกังานสาขาและตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติเพียงพอ 4.66 0.48 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

   

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล 

4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.45 0.29 มากทีสุ่ด 

 

4.1 มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร ประชาสมัพนัธ์ส่งถึงลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ 4.39 0.54 มากท่ีสุด 

 

4.2 การโฆษณาทางส่ือต่างๆ ของบริษทัท่ีสร้างความจดจาํได ้อยา่งดี 4.75 0.43 มากท่ีสุด 

 

4.3 การโฆษณาทางโทรทศันข์องบริษทัท่ีทาํใหท้ราบถึง ประโยชน ์ 4.69 0.46 มากท่ีสุด 

 

4.4 การประชาสมัพนัธ์โดยโครงการต่างๆ 4.20 0.52 มาก 

  4.5 การแจกของสมนาคุณท่ีมีประโยชน์และนาํไปใชไ้ดจ้ริง 4.19 0.51 มาก 

5 ด้านบุคลากร 4.86 0.30 มากทีสุ่ด 

 

5.1 ตวัแทนของบริษทัมีความน่าเช่ือถือ 4.82 0.387 มากท่ีสุด 

 

5.2 ตวัแทนมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการ 4.90 0.303 มากท่ีสุด 

  5.3 ตวัแทนของบริษทัมีความรู้เร่ืองประกนัชีวติเป็นอยา่งดี 4.87 0.335 มากท่ีสุด 

6 ด้านกายภาพ 4.39 0.48 มากทีสุ่ด 

 

6.1 ความชดัเจนของป้ายแนะนาํบริการในจุดต่างๆ 4.42 0.516 มากท่ีสุด 

 

6.2 ความสะอาดและเป็นระเบียบของบริษทั 4.33 0.575 มากท่ีสุด 

  6.3 โลโกข้องบริษทัมีรูปทรงท่ีง่ายต่อการจดจาํ 4.42 0.594 มากท่ีสุด 

7 ด้านกระบวนการ 4.81 0.34 มากทีสุ่ด 

 

7.1 ขั้นตอนในการใชบ้ริการเรียบง่ายและมีประสิทธิภาพ  4.81 0.391 มากท่ีสุด 

 

7.2 การจดัทาํกรมธรรมมี์ความถูกตอ้งครบถว้น 4.83 0.373 มากท่ีสุด 

  7.3 มีการแจง้เตือนลูกคา้เม่ือใกลค้รบกาํหนดชาํระเบ้ียประกนั 4.78 0.418 มากท่ีสุด 

 
รวม 4.65 0.19 มากทีสุ่ด 

 

 จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิต

ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 187 คน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยรวมมีความสาํคญั

ต่อการซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.65) เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าทุกด้านมีความสําคัญ 

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี 
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 1.  ด้านบุคลากร โดยรวมมีความสําคญัผลต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.86) 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ ตวัแทนมีความเต็มใจใน

การให้บริการ ( X  = 4.90) รองลงมาคือ ตวัแทนของบริษทัมีความรู้เร่ืองประกนัชีวิตเป็นอย่างดี  

( X  = 4.87) และลาํดบัสุดทา้ย คือ ตวัแทนของบริษทัมีความน่าเช่ือถือ ( X  = 4.82)  

 2. ดา้นกระบวนการ โดนรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.81) 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ การจดัทาํกรมธรรมมี์ความ

ถูกตอ้งครบถ้วน ( X  = 4.83) รองลงมาคือ ขั้นตอนในการใช้บริการเรียบง่ายและมีประสิทธิภาพ  

( X  = 4.81) และลําดับสุดท้ายคือ มีการแจ้งเตือนลูกค้าเม่ือใกล้ครบกําหนดชําระเบ้ียประกัน  

( X  = 4.78)  

 3. ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.75) 

เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยลําดับแรกคือ ด้านช่ือเสียง ความ

น่าเช่ือถือของบริษทั ( X  = 4.98) รองลงมาคือ แบบประกันชีวิตมีให้เลือกหลายแบบตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ ( X  = 4.76) และลาํดบัสุดทา้ยคือ เง่ือนไขและผลประโยชน์ของกรมธรรมดี์กว่า

บริษทัอ่ืน ( X  = 4.62)  

 4. ด้านราคา โดยรวมมีความสําคัญผลต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด  ( x  = 4.67)  

เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ เบ้ียประกนัเหมาะสมกบั

วงเงินและผลประโยชน์  ( X  = 4.74) รองลงมาคือ มีเง่ือนไขระยะเวลาการชําระเบ้ียประกัน 

ให้เลือกหลายแบบ ( X  = 4.65) และลําดับสุดท้ายคือ มีอตัราเงินปันผลจ่ายคืนเม่ือครบกําหนด 

ซ่ึงจูงใจกวา่บริษทัอ่ืน ( X  = 4.63)  

 5. ดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมมีความสําคญัผลต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.65) 

เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ มีตวัแทนหรือพนกังานขาย

ให้บริการถึงท่ีบา้น ( X  = 4.70) รองลงมาคือ มีสํานกังานสาขาและตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิต

เพียงพอ ( X  = 4.66) และลาํดบัสุดทา้ยคือมีช่องทางในการจาํหน่ายหลายช่องทาง ( X  = 4.61)  

 6. ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความสําคัญต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด  

( X  = 4.45) เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า การโฆษณาทางส่ือต่างๆ ของบริษทัท่ีสร้างความจดจาํได้

อยา่งดี อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.75) รองลงมาคือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ของบริษทัท่ีทาํให้

ทราบถึงประโยชน์ มีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.69) และลาํดบัสุดทา้ย คือ การแจกของสมนาคุณ

ท่ีมีประโยชน์และนาํไปใชไ้ดจ้ริงอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.19)  

 7.  ด้านกายภาพ พบว่า โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.39)  

เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ ความชัดเจนของป้าย
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แนะนําบริการในจุดต่าง ๆ และโลโก้ของบริษทัมีรูปทรงท่ีง่ายต่อการจดจาํ ( X  = 4.42 เท่ากัน) 

รองลงมา คือ ความสะอาดและเป็นระเบียบของบริษทั ( X  = 4.33)  

 

ส่วนที ่3  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษัทไทยประกัน

 ชีวติจํากดั (มหาชน) ในอาํเภอเมอืงบุรีรัมย์ จังหวดับุรีรัมย์ 

 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั 

(มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ไดแ้ก่ กรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือ ผูเ้อาประกนัคือ

ใคร แบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต เหตุผลท่ีสําคญัท่ีทาํให้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต บุคคลสําคญั

ท่ีมีส่วนช่วยหรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวติเม่ือใด ติดต่อซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติโดยทางวธีิใด และชาํระเบ้ียประกนัชีวิตโดยวธีิใด แสดง

ในตาราง 4.3  

 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  

  

พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติ 
จาํนวน ร้อยละ 

(n =187 คน) (100.00) 

1. กรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีท่านซ้ือไวใ้ครคือผูเ้อาประกนั 

  

 

ตนเอง 56 29.95 

 

บิดา/มารดา 51 27.27 

 

คู่สมรส 16 8.56 

  บุตร 64 34.22 

2. แบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีท่านซ้ือเป็นแบบใด 

  

 

แบบชัว่ระยะเวลา 50 26.74 

 

แบบตลอดชีพ 97 51.87 

 

แบบสะสมทรัพย ์ 37 19.79 

  แบบเงินไดป้ระจาํ 3 1.60 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 

  

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 
จาํนวน ร้อยละ 

(n =187 คน) (100.00) 

3. เหตผุลสาํคญัท่ีทาํใหท่้านตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติคืออะไร 

  

 

ตอ้งการสะสมทรัพยไ์วใ้ชเ้ม่ือยามจาํเป็น 48 25.67 

 

เป็นหลกัประกนัของครอบครัว 81 43.31 

 

ไดรั้บประโยชนท์างภาษี 50 26.74 

  เช่ือถือและวางใจตวัแทนประกนัชีวติ 8 4.28 

4. บุคคลสาํคญัท่ีมีส่วนช่วยหรือมีอิทธิพลในการ 

   ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่านคือใคร   

 

คู่สมรส 44 23.54 

 

บิดา/มารดา 26 13.90 

 

บุตร 2 1.07 

 

เพ่ือน 1 0.53 

 

ญาติพ่ีนอ้ง 2 1.07 

 

ผูร่้วมงาน 1 0.53 

 

ตวัแทนประกนัชีวติ 31 16.58 

  ตดัสินใจดว้ยตนเอง 80 42.78 

5. ท่านตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเม่ือใด 

  

 

เห็นวา่จาํเป็นเม่ือดูจากโฆษณา 41 21.93 

 

ไดรั้บการเสนอจากตวัแทนประกนัชีวติ 135 72.19 

  เน่ืองในโอกาสวนัสาํคญั 11 5.88 

6 ท่านติดต่อซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติโดยวธีิใด 

  

 

ติดต่อกบัตวัแทนประกนัชีวติ 151 80.75 

  ติดต่อบริษทัประกนัชีวติโดยตรง 36 19.25 

7 ท่านชาํระเบ้ียประกนัโดยวธีิใด 

  

 

จ่ายกบัตวัแทนประกนัชีวติ 120 64.17 

 

จ่ายเองท่ีบริษทัประกนัชีวติ 22 11.77 

 

จ่ายผา่นธนาคาร 33 17.64 

  จ่ายโดยตดับญัชี/บตัรเครดิต 12 6.42 
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 จากตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทย

ประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 

187 คน พบวา่  

 1. กรมธรรม์ประกันชีวิตท่ี ซ้ือไวใ้ครคือผู ้เอาประกัน  มากท่ีสุดคือให้บุตรเป็นผู ้

เอาประกนั จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 34.22 รองลงมาคือ ตนเอง จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 

29.95 และนอ้ยท่ีสุดคือ คู่สมรส จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.56 

 2.  แบบของกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีซ้ือเป็นแบบใด ส่วนใหญ่เป็นแบบตลอดชีพ 

จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 51.87 รองลงมาคือ แบบชัว่ระยะเวลา จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.74 และนอ้ยท่ีสุด คือ แบบเงินไดป้ระจาํ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.60 

 3.  เหตุผลสําคญัท่ีทาํให้ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตคืออะไร มากท่ีสุดซ้ือ 

เพื่อเป็นหลกัประกนัของครอบครัว จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 43.31 รองลงมา คือ เพื่อไดรั้บ

ประโยชน์ทางภาษี จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 26.74 และน้อยท่ีสุด คือ เช่ือถือ และไวว้างใจ

ตวัแทน จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.28 

 4.  บุคคลสําคญัท่ีมีส่วนช่วยหรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

คือใคร มากท่ีสุดตดัสินใจดว้ยตนเอง จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 42.78 รองลงมา คือ คู่สมรส 

จาํนวน  44 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.54 และน้อยท่ีสุด คือ เพื่อนและผูร่้วมงาน จาํนวนอย่างละ  

1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.53 เท่ากนั 

 5.  ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตเม่ือใด ส่วนใหญ่ซ้ือเม่ือได้รับการเสนอจาก

ตวัแทน จาํนวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 72.19 รองลงมาคือ เห็นวา่จาํเป็นตอ้งทาํเม่ือดูจากโฆษณา 

จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 21.93 และน้อยท่ีสุดคือเน่ืองในโอกาสวนัสําคญั จาํนวน 11 คน คิด

เป็นร้อยละ 5.88 

 6.  ติดต่อซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยวิธีใด ส่วนใหญ่ติดต่อกบัตวัแทน จาํนวน 151 

คน คิดเป็นร้อยละ 80.75 และ ติดต่อบริษทัประกนัชีวติโดยตรง จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 

 7.  ชาํระเบ้ียประกนัโดยวธีิใด ส่วนใหญ่ชาํระท่ีตวัแทน จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 

64.17 รองลงมาคือ ชาํระผ่านเคาน์เตอร์ธนาคารพาณิชย ์จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 17.64 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ ชาํระโดยตดับญัชีธนาคาร/บตัรเครดิต จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.42 
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ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

  สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ 

 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้

บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของลูกคา้บริษทั

ไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

  สมมติฐานย่อย 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั

ชีวิตของลูกค้าบริษัทไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองบุรีรัมย์ จังหวดับุรีรัมย ์ 

ดา้นผูเ้อาประกนั 

 

ตารางท่ี 4.4  การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  

 ดา้นผูเ้อาประกนั 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านผู้เอาประกนั 

X2 df. Sig. 

เพศ 5.99 3 0.11 

อาย ุ 73.87* 18 0.00 

ระดบัการศึกษา 13.66 9 0.14 

สถานภาพสมรส 68.94* 6 0.00 

อาชีพ 25.23 15 0.05 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 32.62* 15 0.01 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.4 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม

การซ้ือประกนัชีวิต ดา้นผูเ้อาประกนั พบว่า อายุ สถานภาพการสมรส และรายได้ของครอบครัว 

ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั 

(มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 สมมติฐานยอ่ย 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ดา้นรูปแบบ

ของกรมธรรม ์

 

ตารางท่ี 4.5  การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  

  ดา้นรูปแบบของกรมธรรม ์

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านรูปแบบของกรมธรรม์ 

X2 df. Sig. 

เพศ 2.06 3 0.56 

อาย ุ 30.47* 18 0.03 

ระดบัการศึกษา 14.02 9 0.12 

สถานภาพสมรส 22.93* 6 0.00 

อาชีพ 23.67 15 0.07 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 20.34 15 0.16 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.5 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือประกันชีวิต ด้านรูปแบบของกรมธรรม์ พบว่า อายุ และสถานภาพการสมรส มีความสัมพันธ์ 

กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษัทไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน) ในอาํเภอเมือง

บุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 สมมติฐานย่อย 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย  ์ด้านเหตุผล 

ในการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.6  การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  

 ดา้นเหตุผลในการซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซื้อประกนัชีวติด้านเหตุผลในการซือ้ 

X2 df. Sig. 

เพศ 0.23 3 0.97 

อาย ุ 43.00* 18 0.00 

ระดบัการศึกษา 9.54 9 0..39 

สถานภาพสมรส 21.27* 6 0.00 

อาชีพ 35.26* 15 0.00 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 34.67* 15 0.00 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.6  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือประกันชีวิต ด้านการซ้ือ พบว่า อายุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายได้ของครอบครัว 

ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษทัไทยประกันชีวิตจาํกัด 

(มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

  สมมติฐานย่อย 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต 

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ดา้นผูมี้อิทธิพล

ในการตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.7  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

 ดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซื้อประกนัชีวติด้านผู้มอีทิธิพลในการตดัสินใจ 

X2 df. Sig. 

เพศ 10.31 7 0.17 

อาย ุ 63.71* 42 0.02 

ระดบัการศึกษา 28.17 21 0.14 

สถานภาพสมรส 64.11* 14 0.00 

อาชีพ 32.21 35 0.29 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 36.06 35 0.45 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.7 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม

การซ้ือประกันชีวิต ด้านผูมี้อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ พบว่า อายุ และสถานภาพการสมรส  

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) 

ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  สมมติฐานยอ่ย 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกค้าบริษัทไทยประกัน ชีวิตจํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองบุ รีรัมย์ จังหวัดบุ รีรัมย ์ 

ดา้นเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.8  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

 ดา้นเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซื้อประกนัชีวติด้านเวลาในการตดัสินใจซื้อ 

X2 df. Sig. 

เพศ 0.26 2 0.88 

อาย ุ 20.58 12 0.06 

ระดบัการศึกษา 7.44 6 0.28 

สถานภาพสมรส 11.90* 4 0.02 

อาชีพ 3.56 10 0.96 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 18.68 10 0.05 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.8 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม

การซ้ือประกันชีวิต ด้านเวลาในการตดัสินใจซ้ือ พบว่า สถานภาพการสมรส มีความสัมพนัธ์ 

กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมือง

บุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานยอ่ย 1.6 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ดา้นวธีิการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.9  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

 ดา้นวธีิการซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านวธีิการซือ้ 

X2 df. Sig. 

เพศ 0.40 1 0.84 

อาย ุ 14.06 6 0.29 

ระดบัการศึกษา 1.54 3 0.67 

สถานภาพสมรส 2.66 2 0.26 

อาชีพ 7.19 5 0.21 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 7.95 5 0.16 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม

การซ้ือประกนัชีวิต ดา้นวิธีการซ้ือ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวติของลูกคา้บริษทัไท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานยอ่ย 1.7 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ดา้นชาํระ

เบ้ียประกนั 
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ตารางท่ี 4.10  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ  

 ดา้นชาํระเบ้ียประกนั 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านชําระเบีย้ประกนั 

X2 df. Sig. 

เพศ 0.68 3 0.88 

อาย ุ 27.73 18 0.07 

ระดบัการศึกษา 15.97 9 0.07 

สถานภาพสมรส 6.46 6 0.37 

อาชีพ 9.89 15 0.83 

รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 29.85* 15 0.01 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.10 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือประกันชีวิต ด้านชําระเบ้ียประกัน พบว่า รายได้ของครอบครัวต่อเดือน  มีความสัมพันธ์ 

กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษัทไทยประกันชีวิตจาํกัด (มหาชน) ในอาํเภอเมือง

บุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวติของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ 

  H0: ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต 

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

 สมมติฐานย่อย 2.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ดา้นผูเ้อาประกนั 
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ตารางท่ี 4.11  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นผูเ้อาประกนั 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านผู้เอาประกนั 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 36.53* 15 0.00 

ดา้นราคา 23.01* 12 0.03 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 14.82 9 0.10 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 27.02 18 0.08 

ดา้นบุคลากร 22.00* 9 0.01 

ดา้นกายภาพ 20.71 18 0.29 

ดา้นกระบวนการ 18.79* 9 0.03 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ ดา้นผูเ้อาประกนั พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร และ

ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต

จาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานย่อย 2.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ดา้นรูปแบบของกรมธรรม ์
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ตารางท่ี 4.12  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นรูปแบบของกรมธรรม ์

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านรูปแบบของกรมธรรม์ 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 23.20 15 0.08 

ดา้นราคา 15.91 12 0.20 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 18.95* 9 0.03 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 15.65 18 0.62 

ดา้นบุคลากร 11.96 9 0.22 

ดา้นกายภาพ 16.93 18 0.53 

ดา้นกระบวนการ 27.68* 9 0.00 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ด้านรูปแบบของกรมธรรม์ พบว่า ด้านการจดัจาํหน่าย และด้าน

กระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต

จาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานย่อย 2.3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ดา้นเหตุผลในการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.13  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นเหตุผลในการซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซื้อประกนัชีวติด้านเหตุผลในการซือ้ 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 24.17 15 0.06 

ดา้นราคา 45.70* 12 0.00 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 16.54 9 0.06 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 16.56 18 0.55 

ดา้นบุคลากร 24.65* 9 0.00 

ดา้นกายภาพ 24.10 18 0.15 

ดา้นกระบวนการ 27.89* 9 0.00 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านเหตุผลในการใจซ้ือ พบว่า ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้าน

กระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต

จาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานย่อย 2.4 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.14  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซื้อประกนัชีวติด้านผู้มอีทิธิพลในการตดัสินใจ 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 41.77 35 0.20 

ดา้นราคา 28.47 28 0.44 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 25.47 21 0.23 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 67.23* 42 0.01 

ดา้นบุคลากร 20.84 21 0.47 

ดา้นกายภาพ 50.56 42 0.17 

ดา้นกระบวนการ 23.30 21 0.33 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) 

ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานย่อย 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ดา้นเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.15  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นการเวลาในตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซื้อประกนัชีวติด้านเวลาในการตดัสินใจซื้อ 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 12.72 10 0.24 

ดา้นราคา 30.59* 8 0.00 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 12.85 6 0.05 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 22.11* 12 0.04 

ดา้นบุคลากร 41.95* 6 0.00 

ดา้นกายภาพ 8.88 12 0.71 

ดา้นกระบวนการ 20.27* 6 0.00 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านเวลาในการตัดสินใจซ้ือ พบว่า ด้านราคา ด้านการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของ

ลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานย่อย 2.6 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

ดา้นวธีิการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.16  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นวธีิการซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านวธีิการซือ้ 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 8.44 5 0.13 

ดา้นราคา 5.30 4 0.26 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 7.50 3 0.06 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 6.99 6 0.32 

ดา้นบุคลากร 15.80* 3 0.00 

ดา้นกายภาพ 3.18 6 0.79 

ดา้นกระบวนการ 6.77 3 0.80 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.16  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต ด้านวิธีการซ้ือ พบว่า ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การซ้ือประกันชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกันชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดั

บุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานย่อย 2.7 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกันชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ 

ดา้นชาํระเบ้ียประกนั 
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ตารางท่ี 4.17  การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

 ประกนัชีวติ ดา้นชาํระเบ้ียประกนั 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมการซือ้ประกนัชีวติด้านชําระเบีย้ประกนั 

X2 df. Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 18.25 15 0.25 

ดา้นราคา 12.69 12 0.39 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 11.72 9 0.23 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 14.94 18 0.67 

ดา้นบุคลากร 25.57* 9 0.00 

ดา้นกายภาพ 14.13 18 0.72 

ดา้นกระบวนการ 16.39 9 0.06 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต ดา้นชาํระเบ้ียประกนั พบวา่ ดา้นบุคลากร  

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) 

ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 
 

บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกค้าบริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ซ่ึงสรุป

การศึกษา อภิปรายผล และมีขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

      1.1.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิต

จาํกดั (มหาชน)ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

      1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิต 

ของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

      1.2.3  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวติของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์

 1.2  วธีิดําเนินการศึกษา 

 1.2.1  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อประกนัชีวิตบริษทั ไทยประกนัชีวิต 

จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมื องบุ รี รัมย์ จังหวัดบุ รี รัมย์ จ ํานวน  350 คน  กลุ่ มตัวอย่างท่ี ใช ้

ในการศึกษากาํหนดขนาดโดยใชสู้ตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamana) ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.95 และ

ค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 คาํนวณได ้187 คน  

 1.2.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนมาเองจาก

การศึกษาเอกสารแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง โดยใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด และปลายเปิด  

ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ส่วน  

 1.2.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการส่งและรับคืนแบบสอบถามดว้ยตนเอง โดยใช้

ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลในเดือน สิงหาคม 2560 
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 1.2.4  การวิเคราะห์ข้อมูล  นําข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วย

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติ โดยมีสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ไคสแควร์  

 1.3  ผลการศึกษา  

      1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 

62.57 อายุระหว่าง 41-45 ปี ร้อยละ 25.13 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 49.73 สถานภาพ

สมรส ร้อยละ 49.73 อาชีพธุรกิจส่วนตวั/งานอิสระ ร้อยละ 36.37 และรายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 

30,001-40,000 บาท ร้อยละ 27.27 

      1.3.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้า บริษัทไทย

ประกันชีวิตจํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองบุรีรัมย์ จังหวัดบุรีรัมย์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดโดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.65) เม่ือพิจารณารายด้าน 

พบวา่ ทุกดา้นมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี 

 1) ด้านบุคลากร โดยรวมมีความสําคัญต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด  

( x  = 4.86) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ ตวัแทนมีความ

เตม็ใจในการใหบ้ริการ ( x  = 4.90)  

 2)  ด้านกระบวนการ โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดับมากท่ีสุด  

( x  = 4.81) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยลําดับแรกคือ การจดัทาํ

กรมธรรมมี์ความถูกตอ้งครบถว้น  ( x  = 4.83)  

 3)  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด 

( x  = 4.75)  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ ดา้นช่ือเสียง 

ความน่าเช่ือถือของบริษทั  ( x  = 4.98)  

 4)  ด้าน ราค า  โดยรวม มี ค วาม สํ าคัญ ต่อก ารซ้ื อใน ระดับ ม าก ท่ี สุ ด   

( x  = 4.67) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ เบ้ียประกนั

เหมาะสมกบัวงเงินและผลประโยชน์ ( x  = 4.74)  

 5)  ดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด  

( x  = 4.65) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ มีตวัแทน หรือ

พนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีบา้น ( x  = 4.70)   

 6)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดบัมาก

ท่ีสุด ( x  = 4.45) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ การโฆษณาทางส่ือต่างๆ ของบริษทัท่ีสร้างความจดจาํ

ไดอ้ยา่งดี อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.75)  
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 7)  ดา้นกายภาพ พบว่า โดยรวมมีความสําคญัต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุด  

( x  = 4.39) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยลาํดบัแรกคือ ความชดัเจน

ของป้ายแนะนําบริการในจุดต่างๆ และโลโก้ของบริษทัมีรูปทรงท่ีง่ายต่อการจดจาํ ( x  = 4.42 

เท่ากนั)  

 1.3.3  พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าบริษัทไทยประกันชีวิตจํากัด 

(มหาชน) ในอําเภอเมืองบุรีรัมย์ จังหวัดบุรีรัมย์ พบว่า ส่วนใหญ่ลูกคา้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

โดยให้บุตรเป็นผูเ้อาประกนั ร้อยละ 34.22 แบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือเป็นแบบตลอดชีพ 

ร้อยละ 51.87 เหตุผลสําคัญท่ีทําให้ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตคือเป็นหลักประกัน 

ของครอบครัว ร้อยละ 43.31 บุคคลสําคญัท่ีมีส่วนช่วยหรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตคือตดัสินใจดว้ยตนเอง ร้อยละ 42.78 ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเม่ือไดรั้บการ

เสนอจากตวัแทนร้อยละ 72.19 ติดต่อซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตโดยติดต่อกบัตวัแทน ร้อยละ 80.75 

และชาํระเบ้ียประกนัโดยชาํระท่ีตวัแทน ร้อยละ 64.17  

 1.3.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1)  ผ ล ก ารท ดส อบ ส ม ม ติ ฐาน ปั จจัย ส่ วน บุ ค ค ล ท่ี มี ค วาม สั ม พัน ธ์ 

กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ พบวา่  

 (1)  อายุ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกัน ในด้านผูเ้อา

ประกนั รูปแบบของกรมธรรม ์เหตุผลในการซ้ือ และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ  อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  (2)  สถานภาพการสมรส มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั 

ในดา้นผูเ้อาประกนั รูปแบบของกรมธรรม์ เหตุผลในการซ้ือ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ และเวลา

ในการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  (3)  อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั ในดา้นเหตุผล

ในการซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  (4)  รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกันด้านผูเ้อาประกนั เหตุผลในการซ้ือ และการชําระเบ้ียประกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 

ท่ีระดบั 0.05 

 2)  ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ พบวา่  

 (1) ด้านผลิตภัณฑ์  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกัน  

ในดา้นผูเ้อาประกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  (2)  ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั ในดา้นผูเ้อา

ประกนั เหตุผลในการซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   (3)  ดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั   

ในดา้นรูปแบบของกรมธรรม ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  (4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตดัสินใจในการซ้ือประกนั ในดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือและเวลาการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   (5)  ดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนั ในดา้น

ผูเ้อาประกนั เหตุผลในการซ้ือ เวลาในการตดัสินใจซ้ือ วิธีการซ้ือและการชาํระเบ้ียประกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   (6)  ด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือประกัน  

ในดา้นผูเ้อาประกนั รูปแบบของกรมธรรม์ เหตุผลในการซ้ือ และเวลาในการตดัสินใจซ้ือ อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  โดยสามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 5.1 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 



62 
 

ตารางท่ี 5.1  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

 
 

2.  อภิปรายผล 

 

 จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 2.1 พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน)  

ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์พบวา่ ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวติส่วนใหญ่จะตดัสินใจดว้ยตนเอง 

การซ้ือจะซ้ือผา่นตวัแทนและให้บุตรเป็นผูรั้บผลประโยชน์ ลูกคา้ท่ีมีครอบครัวแลว้ส่วนใหญ่จะทาํ

ประกนัชีวิตแบบตลอดชีพเพื่อเป็นหลกัประกนัให้ครอบครัวเม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน อาจเป็นเพราะ เม่ือ

ผู้เอาประกัน 

(ซื้อให้ใคร)

ร)ูแบบของ

กรมธรรม์ 

(ซื้ออะไร)

เหตุผลใน

การซื้อ (ซื้อ

ทําไม)

ผู้ที่มีอิทธิพล

ในการ

ตัดสินใจซื้อ

เวลาในการ

ตัดสินใจซื้อ 

(ซื้อเมื่อไร)

ซื้อโดยวิธีใด 

(ซื้อที่ใด)

ชําระเบี้ย

โดยวิธีใด 

(ซื้ออย่างไร)

ปัจจัยส่วนบุคคล

อายุ    

ระดับการศึกษา

สถานภาพการสมรส     

อาชีพ 

รายได้ของครอบครัว

ต่อเดือน
  

ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา   

ด้านการจัดจําหน่าย 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด
 

ด้านบุคลากร     

ด้านกายภาพ

ด้านกระบวนการ    

ปัจจัย พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต
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มีครอบครัวจะต้องรับผิดชอบเล้ียงดูภาระท่ีต้องดูแลบุคคลครอบครัว ต้องการความคุ้มครอง 

เม่ือตนเองอาจอยู่ในสถานะไม่สามารถดูแลครอบครัวได้ ซ่ึงค่อนขา้งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ชนารัตน์ เชรษฐศิริ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในประเทศไทย โดยลูกคา้ส่วนมากเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่าน

นายหนา้ขายประกนั เลือกทาํประกนัแบบตลอดชีพ  

 2.2  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้บริษทัไทย

ประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุ

สถานภาพการสมรส อาชีพและรายไดข้องครอบครัวต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกันชีวิต อาจเป็นเพราะในวยัทํางานและสร้างครอบครัว และรายได้ของครอบครัว ลูกค้า 

จะนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือเพราะมีความสามารถในการซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นหลกัประกนั

ความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน และช่วยสร้างหลกัประกนัและความมัน่คงให้แก่ครอบครัว ในกรณี หากมี

เหตุการณ์ไม่คาดฝันเกินข้ึนกับผูน้ําของครอบครัวโดยท่ียงัไม่ได้มีการวางแผนทางการเงินท่ีดี 

ไว ้อาจจะทาํให้ครอบครัวนั้นตอ้งประสบปัญหาอย่างรุนแรงได ้ยิ่งหากยงัมีภาระค่าใช้จ่ายท่ีตอ้ง

รับผิดชอบ การวางแผนประกนัชีวิตเอาไว ้จะทาํให้ครอบครัวนั้นมีหลกัประกนัท่ีมัน่คง โดยเงิน

ผลประโยชน์จากการทําประกันชีวิตจะสามารถช่วยบรรเทาความเดือดร้อนทางการเงินของ

ครอบครัวได้ หรือหากทาํประกนัชีวิตเพื่อการศึกษาของลูกไว ้ลูกก็จะมีเงินใช้จ่ายเพื่อการศึกษา 

ไดต่้อไปตามแผนท่ีวางไวน้ั้นเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยับางส่วนของ ณัฐกมล ศานติมงคลวิทย ์

(2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขต

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ยกเวน้อาชีพไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 

ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  

 2.3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้

บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั (มหาชน) ในอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร และกระบวนการ ลว้นมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ ยกเวน้ดา้นกายภาพ อาจเป็นเพราะลูกคา้ส่วนใหญ่จะไม่ค่อยไดเ้ขา้ไป

ท่ีบริษัท จะใช้บริการผ่านตัวแทน และช่องทางการติดต่อหรือทําธุรกรรมผ่านธนาคารท่ีอาจ 

จะสะดวกกวา่การเขา้ติดต่อท่ีบริษทัโดยตรง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยับางส่วนของ ณัฐกมล ศานติ

มงคลวิทย  ์(2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยั

ทาํงานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
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ส่วนใหญ่ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ/การ

นาํเสนอ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ยกเวน้ราคา ช่องทางการ 

จดัจาํหน่าย และกระบวนการ/การให้บริการไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้  

      3.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลทีม่ีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 

     การศึกษาคร้ังน้ี พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือประกนัชีวิต โดยเฉพาะสถานภาพสมรสและอายขุองลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกนัชีวติมากท่ีสุด จึงควรให้ความสาํคญักบัลูกคา้กลุ่มน้ี ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการหลกัประกนั

ท่ีมัน่คงใหค้รอบครัว  ใหม้ากข้ึน และดาํเนินการส่งเสริมการตลาดโดยเนน้ไปท่ีลูกคา้กลุ่มน้ี  

      3.1.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต 

     การศึกษาคร้ังน้ี พบว่า ดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ถึง  5 ดา้นด้วยกนั ดงันั้นความน่าเช่ือถือ บุคลิกท่ีดูดี การมีจิตบริการ อาํนวยสะดวกให้ลูกคา้มาก

ท่ีสุด ก็จะสามารถทาํให้ลูกค้าตดัสินใจซ้ือประกันหรือใช้บริการกับทางบริษทั และหากลูกค้า 

เกิดความประทบัใจก็จะเป็นกลยุทธ์การตลาดไดดี้ท่ีสุด เพราะการเล่าปากต่อปากของลูกคา้จะเป็น

การประชาสัมพนัธ์ท่ีน่าเช่ือถือท่ีสุด 

 3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

  3.2.1  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้ในเขตพื้นท่ีใกลเ้คียง เพื่อนาํมาเปรียบเทียบกบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้

บริษทัไทยประกนัชีวติจาํกดั (มหาชน) ในเขตอาํเภอเมืองบุรีรัมย ์จงัหวดับุรีรัมย ์ 

 3.2.2  ควรศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของลูกค้าเก่ียวกับหลักประกันความมัน่คง 

ของชีวติในผลิตภณัฑก์ารประกนัชีวติ เพื่อพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ต่อไป 
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รายนามทรงคุณวุฒิตรวจสอบแบบสอบถาม 

 

 

1. นาย สมาน สวสัดี                   ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการภาคขยายงานส่วนภูมิภาค  43 สาขาบุรีรัมย ์

 

2. นาง สุพิน วรรณโกษิตย ์   ตาํแหน่ง ผูบ้ริหารศูนยก์ารขาย สาขาเมืองบุรีรัมย ์

 

3. นางสาว วจันา วรรณโกษิตย ์   ตาํแหน่ง ผูบ้ริหารศูนยก์ารขาย สาขาเมืองบุรีรัมย ์
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยทีสั่มพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของลูกค้า บริษทั ไทยประกนั 

 ชีวติ จํากดั(มหาชน)ในอาํเภอเมอืง จังหวดับุรีรัมย์ 
 

แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ประกันชีวิตของลูกค้า บริษัทไทยประกันชีวิต จาํกัด (มหาชน)ในอาํเภอเมือง จังหวดับุรีรัมย ์  

ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชา

วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   

ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่านไดก้รุณาให้ขอ้มูล โดยกรอกขอ้มูลในแบบสอบถาม

ฉบบัน้ีตามความเห็นท่ีแทจ้ริงของท่าน ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวถือเป็นส่วนสําคญัอย่างยิ่งต่อการศึกษา 

คร้ังน้ี และผูศึ้กษาขอรับรองวา่ขอ้มูลเหล่าน้ีจะไม่ทาํให้เกิดความเสียหายใด ๆ แก่ท่านทั้งส้ิน และ

ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอยา่งยิง่ 

         

 

  

 คมคาย  ทานผดุง 

                 ผูศึ้กษา 
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ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  � หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. เพศ 

  ชาย    หญิง 

2. อายุ 

  21-25 ปี                 26-30 ปี                           31-35 ปี  

    36-40 ปี                 41-45ปี                           46-50 ปี 

   มากกวา่ 50 ปี  

3. ระดับการศึกษา 

                            มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.        อนุปริญญา / ปวส. 

   ปริญญาตรี                  ปริญญาโท 

   สูงกวา่ปริญญาโท 

4. สถานภาพสมรส 

   โสด    สมรส                            หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่  

5. อาชีพ 

 ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 ธุรกิจส่วนตวั / งานอิสระ 

    พนกังานบริษทัเอกชน                   พอ่บา้น / แม่บา้น 

 นกัศึกษา                                                 6)  อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 

6. รายได้ของครอบครัวต่อเดือน 

                 ตํ่ากวา่ 20,000 บาท      20,000 – 30,000 บาท 

    30,001 – 40,000 บาท      40,001 – 50,000 บาท 

                            50,001 – 60,000 บาท     มากกวา่ 60,000 บาท 
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ส่วนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัไทยประกนัชีวติ

 จํากดั (มหาชน) 

คาํช้ีแจง:  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งทา้ยขอ้ความท่ีตรงกบัระดบัความสาํคญัของท่าน

 มากท่ีสุด โดยท่านเห็นวา่ขอ้ความต่อไปน้ีมีความสาํคญัต่อการซ้ือประกนัชีวติของท่าน

 มากนอ้ยเพียงใด เม่ือแบ่งเป็น 5 ระดบั ต่อไปน้ี 
 

5        หมายถึง                     สาํคญัมากท่ีสุด 

4         หมายถึง                    สาํคญัมาก 

3        หมายถึง                     สาํคญัปานกลาง 

2        หมายถึง                     สาํคญันอ้ย 

1        หมายถึง                     สาํคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ข้อความ 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

 ด้านผลติภัณฑ์   

1.  ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของบริษทั            

2. แบบประกนัชีวติมีให้เลือกหลายแบบตามความตอ้งการของ

 ลูกคา้           

3.  แบบประกนัชีวติกาํหนดระยะเวลาประกนัชดัเจน           

4.  รายละเอียดเง่ือนไขกรมธรรมช์ดัเจนเขา้ใจง่าย         

5. เง่ือนไขและการทาํประกนัชีวติไม่ยุง่ยากซบัซอ้น      

6.  เง่ือนไขและผลประโยชน์ของกรมธรรมดี์กวา่บริษทัอ่ืน      

ด้านราคา      

7.  เบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินและผลประโยชน์      

8.  มีอตัราเงินปันผลจ่ายคืนเม่ือครบกาํหนดซ่ึงจูงใจกวา่บริษทัอ่ืน          

9.  มีเง่ือนไขระยะเวลาการชาํระเบ้ียประกนัใหเ้ลือกหลายแบบ 

    เช่น รายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน รายปี           
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ข้อความ 
ระดับความสําคัญ 

 5 4 3 2 1 

ด้านการจัดจําหน่าย   

10. มีช่องทางในการจาํหน่ายหลายช่องทาง            

11. มีตวัแทนหรือพนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีบา้น           

13.  มีสาํนกังานสาขาและตวัแทนของบริษทัประกนัชีวติเพียงพอ       

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด    

14. มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร ประชาสัมพนัธ์ส่งถึงลูกคา้อยา่ง

 สมํ่าเสมอ      

15. การโฆษณาทางส่ือต่างๆของบริษทัประกนัน้ีสร้างความจดจาํ

 ไดอ้ยา่งดี           

16. การโฆษณาทางโทรทศัน์ ของบริษทัท่ีทาํใหท้่านทราบถึง

 ประโยชน์ของการทาํประกนัชีวติมากข้ึน      

17. การจดัประชาสัมพนัธ์ โดยโครงการสนบัสนุนการกีฬา เช่น 

 การเดินวิง่การกุศลการบริจาคการกุศล การมอบอุปกรณ์กีฬา

 แก่โรงเรียนและชุมชน เป็นตน้      

18. บริษทัมีการแจกของสมมนาคุณท่ีมีประโยนช์ และนาํไปใช ้

 ไดจ้ริง      

5.ด้านบุคลากร  

19. ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตน้ีมีความน่าเช่ือถือ      

20. ตวัแทนหรือพนกังานขายมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการ      

21. ตวัแทนของบริษทัประกนัชีวิตน้ีมีความรู้เร่ืองประกนัชีวติเป็น

 อยา่งดี      
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ข้อความ 
ระดับความสําคัญ 

 5 4 3 2 1 

6.ด้านทางกายภาพ 

22. ความชดัเจนของป้ายแนะนาํบริการในจุดต่างๆ      

23. ความสอาดและเป็นระเบียบของบริษทั      

24. โลโกข้องบริษทัมีรูปทรงท่ีง่ายต่อการจดจาํ      

7.ด้านกระบวนการ 

25. ขั้นตอนในการใหบ้ริการเรียบง่ายและมีประสิทธิภาพ      

26. การจดัทาํกรมธรรมมี์ความถูกตอ้งครบถว้น      

27. มีการแจง้เตือนลูกคา้เม่ือใกลค้รบกาํหนดชาํระเบ้ียประกนั      

 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัไทยประกนัชีวติจํากดั (มหาชน) 

คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่อง � หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด  

1. กรมธรรม์ประกนัชีวติทีท่่านซ้ือไว้ ใครคือผู้เอาประกนั 

   ตนเอง                  บิดา/มารดา 

   คู่สมรส                  บุตร 

   ญาติพี่นอ้ง                           อ่ืนๆโปรดระบุ.................................... 

2. แบบของกรมธรรม์ประกนัชีวติทีท่่านซ้ือเป็นแบบใด และมีกีก่รมธรรม์ 

แบบชัว่ระยะเวลา                 

แบบตลอดชีพ                      

แบบสะสมทรัพย ์                

                           แบบเงินไดป้ระจาํ 
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3. เหตุผลสําคัญทีท่าํให้ท่านตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติคืออะไร  

                           ตอ้งการสะสมทรัพยไ์วใ้ชเ้ม่ือยามจาํเป็น 

                           เป็นหลกัประกนัแก่ครอบครัวหากทุพพลภาพหรือเสียชีวติ                           

                           ความเช่ือถือและไวว้างใจตวัแทนท่ีเสนอขาย                           

                           ไดรั้บประโยชน์ทางภาษีโดยนาํค่าเบ้ียประกนัชีวติมาหกัลดหยอ่นได ้

                           เหตุผลอ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................................................................. 

4. บุคคลสําคัญทีม่ีส่วนช่วยหรือมีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของท่านคือใคร  

  คู่สมรส                                            บิดา / มารดา 

  บุตร                    เพื่อน 

                            ญาติพี่นอ้ง                                                     ผูร่้วมงาน 

                            ตวัแทนประกนัชีวติ                                       ตดัสินใจดว้ยตนเอง 

5. ท่านตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติเมื่อใด 

  เห็นวา่จาํเป็นท่ีตอ้งทาํเม่ือดูผา่นโฆษณา  เม่ือไดรั้บการเสนอจากตวัแทน 

                            เน่ืองในโอกาสวนัสาํคญั เช่นวนัเกิด, แต่งงาน, ครบรอบอาย ุ 

  อ่ืนๆโปรดระบุ.........................................................................   

6. ท่านติดต่อซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติโดยวธีิใด   

 ติดต่อกบัตวัแทนประกนัชีวิต                       ติดต่อบริษทัประกนัชีวติโดยตรง 

 อ่ืนๆโปรดระบุ........................... 

7. ท่านชําระเบีย้ประกนัชีวติโดยวธีิใด 

 จ่ายกบัตวัแทน                                           จ่ายเองท่ีบริษทัประกนั  

 จ่ายผา่นเคาน์เตอร์ของธนาคารพาณิชย ์ ชาํระโดยตดับญัชีธนาคาร /บตัรเครดิต 

                             อ่ืนๆโปรดระบุ....................................  
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ส่วนที ่4 ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะ 

 

คาํช้ีแจง: โปรดแสดงความคิดเห็นหรือใหข้อ้เสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………….. 

***ขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงทีส่ละเวลาในการตอบคาํถาม*** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ-สกุล                            นางสาวคมคาย ทานผดุง 

วนั เดือน ปีเกดิ                  18 มิถุนายน 2529 

สถานทีเ่กดิ                        อาํเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์

ประวตัิการศึกษา               บญัชีบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช พ.ศ. 2555 

ตําแหน่ง                            ตวัแทนไทยประกนัชีวิต บริษทัไทยประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) 
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