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บทคดัย่อ 
/ 
            การศึกษามีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท า
ประกันชีวิต (2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิต  (3) 
ภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชวิต ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต 

              การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากร คือ ผูท้  าประกนัชีวิตประเภทสามญั
ผา่นธนาคารกรุงศรีอยธุยา ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ก าหนดขนาดตวัอยา่งดว้ยความคลาดเคล่ือน 
0.05 จ  านวน 420 ราย สุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
รวบรวมขอ้มลูวิเคราะห์ขอ้มลู โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงแบบ
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน คือแบบจ าลองโลจิท 
 ผลการศึกษาพบว่า  (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต คือ อายุ รายได ้
การเป็นลูกค้าของธนาคาร โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ โดยเฉล่ียคือ 35.8 ปี 
สถานภาพ โสด จบการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ระดบั
รายได้ต่อเดือนโดยเฉล่ีย คือ 35,283.70 บาท มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารพาณิชย ์(2) ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต การส่ือสารการตลาด บุคลากร และกระบวนการ 
โดยทุกส่วนประสมมีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ ปานกลาง  (3) ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์
ธนาคารและบริษทัประกนัชีวิตไดแ้ก่  ดา้นช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ  ผลด าเนินงานและความมัน่คง
ทางการเงินมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยเท่ากบั  1.71  และมีโอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารมากข้ึนเป็น  5.561  เท่า 
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Abstract 

/ 
 

The objectives of the study were to study (1) personal factors affecting selecting 
decision for life insurance; (2) marketing mix factors affecting selecting decision for life 
insurance; and (3) image factors of banks and insurance companies affecting selecting decision 
for life insurance. 

The study was a survey research. The population was the unknown amount of 
customers selecting ordinary life insurances through Bank of Ayudhya Public Company Limited. 
The sample size was 420 customers in Bangkok Metropolis by using multi-stage sampling 
method. Questionnaires were used for data collection. The data was analyzed by using 
percentage, mean, standard deviation, and Logit Model.  

The results showed that (1) personal factors affecting selecting decision for life 
insurance were age, income, and being banks’ customers. Most of the respondents were female 
with an average age of 35.8 years old, single, held bachelor degree, worked as private company 
employees with an average income of 35,283.70 Baht and had bank deposit accounts.  (2) 
Marketing mix factors affecting selecting decision for life insurance were marketing 
communication, personnel and process all at a medium level of importance.  (3) Image factors of 
banks and insurance companies affecting selecting decision for life insurance through banks were 
reputation, credibility, performance and financial stability with 1.71 regression coefficients and 
5.561 times of opportunities to select life insurance through banks.         
 

Keywords: Selecting Decision, Insurance through bank of Ayudhya Public Company Limited, 
                    Bangkok Metropolis  
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  การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี  อนัเน่ืองมาจากความอนุเคราะห์อยา่งดียิง่
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ก่อใหเ้กิดความรู้ความเขา้ใจและแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ จนกระทัง่การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลงดว้ย
ความสมบูรณ์ ผูว้ิจ ัยรู้สึกซาบซ้ึงอย่างจริงใจในความกรุณาของท่านอาจารย  ์ และขอกราบ
ขอบพระคุณท่านอาจารยเ์ป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาอนัเป็นส่วนตวัใน
การตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นขอ้มูลส่วนส าคญัยิ่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ตลอดทั้งเพ่ือนร่วมงาน 
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บทที่  1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 ธุรกิจประกันชีวิตในอดีต ช่องทางการจัดจ าหน่าย  โดยผ่านตัวแทนถือได้ว่าเป็น
ช่องทางหลกั  ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีมีการปรับรูปแบบกรมธรรมใ์หมี้เขา้ใจง่ายและจูงใจในการท าประกนั
มากข้ึน ทั้งในเร่ืองรายละเอียดการคุม้ครองกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีการ Cross Sell โดยเฉพาะ
การใช้ช่องทางขายผ่านธนาคารพาณิชย ์หรือแบงก์แอสชวัรันส์ (Bancassurance) ท่ีมีส่วนท าให้
ตลาดช่องทางขายผา่นธนาคารพาณิชยม์ีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว  
 ช่องทาง Bancassurance ในปีท่ีผา่นมาถือว่าไดรั้บความนิยมอยา่งมากเมื่อเปรียบเทียบ
กบัช่องทางการขายอ่ืนท่ีมีมานานกว่าแต่กลบัไม่ไดรั้บความนิยม เช่น การขายผ่านโทรศพัท์ (Tele 
Marketing) และการขายผา่นไปรษณีย ์เป็นตน้ และแมว้่าช่องทาง Bancassurance จะยงัเป็นรองช่อง
ทางการขายหลักของบริษัทประกันชีวิตซ่ึงคือ การขายผ่านช่องทาง “ตัวแทน” แต่ช่องทาง 
Bancassurance กลบัเป็นช่องทางขายประกันชีวิตท่ีมีการขยายตวัมากท่ีสุดทั้งในแง่ของจ านวน
กรมธรรมแ์ละเบ้ียประกนัรับ  

 จากรายงานช่องทางการขายของธุรกิจประกันชีวิต เดือนกรกฎาคม ปี 2556 ของ
ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) ซ่ึงระบุว่าในเดือน
กรกฎาคม 2556 เบ้ียประกนัชีวิตปีแรกท่ีขายผา่น “ธนาคาร” ขยบัมาเป็นอนัดบั 2 โดยมีเบ้ียประกนั
ชีวิตจ  านวน 2,838 ลา้นบาท คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 39.59 ของเบ้ียประกนัชีวิตรวมทุกช่องทาง และ
ขยายตวัจากช่วงเดียวกนัของปีก่อนร้อยละ 12.34 ในขณะท่ีการขายผ่าน “ตวัแทน” มีจ  านวน 3,607 
ลา้นบาท คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 50.31 ของเบ้ียประกนัชีวิตปีแรกรวมทุกช่องทาง ขยายตวัจากช่วง
เดียวกนัของปีก่อนเพียงร้อยละ 1.73 เท่านั้น 

 ส่งผลใหเ้ดือนมกราคม-กรกฎาคม ปี 2556 เบ้ียประกนัชีวิตปีแรกท่ีขายผา่น “ธนาคาร” 
มีจ  านวนสูงสุดเป็นอนัดบั 1 โดยมีเบ้ียประกนัชีวิตจ  านวน 28,152 ลา้นบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 
47.93 ของเบ้ียประกนัปีแรกรวมทุกช่องทาง  และขยายตวัจากช่วงเดียวกนัของปีก่อนร้อยละ 40.48 
ในขณะท่ีเบ้ียประกนัปีแรกของช่องทางการขายผา่น “ตวัแทน” มีจ  านวน 25,860 ลา้นบาท ขยายตวั
จากช่วงเดียวกนัของปีก่อนร้อยละ 13.52 คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 44.03 สูงสุดเป็นอนัดบั 2 
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 จากขอ้มลูดงักล่าวจะเห็นไดว้่าช่องทางการขายประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์เป็น
ช่องทางท่ีไดรั้บความนิยมเพ่ิมสูงข้ึนต่อเน่ือง ซ่ึงสงัเกตไดจ้ากอตัราการขยายตวัของเบ้ียประกนัชีวิต
ปีแรก ในขณะท่ีช่องทางเก่าอย่างช่องทางตวัแทนตกมาอยู่เป็นอนัดบั 2 ทั้งในแง่ของจ านวนเบ้ีย
ประกนัชีวิตปีแรกและการขยายตวัของจ านวนเบ้ีย 
 จากการเติบโตของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยด์งักล่าว และดว้ย
เหตุท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ท าให้ผูศ้ึกษามีคว ามสนใจท่ีจะ
ท าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัและวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์เพื่อเป็นประโยชน์ในการ
พฒันาผลิตภณัฑท์างการเงินเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัเป็นตวัช่วยในการ
วางกลยทุธด์า้นการตลาดและการบริการส าหรับธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิตเพื่อส่งผล
ต่อความกา้วหนา้ในธุรกิจต่อไป  
 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
 
 2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูท้  าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทาง
ธนาคารพาณิชย ์ 
 2.2  เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีต่อการท าประกนัชีวิต 
ประเภทสามญัผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 2.3  เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิตท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั  
 
 ในการศึกษาคน้ควา้เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวติผา่น
ช่องทางธนาคารพาณิชยใ์นพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร” มีกรอบแนวคิดในการวิจยั ดงัน้ี 
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           ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 

 (Independent Variables                                          (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
       
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศึกษา  

- ลกัษณะอาชีพ  

- รายไดต้่อเดือน  

- การเป็นลูกคา้ของธนาคารพาณิชย ์

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ 

- ราคา 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

- บุคคากร 

- ลกัษณะทางกายภาพ 

- กระบวนการในการใหบ้ริการ 

- ผลิตภาพ 

ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์องค์กร 
- ธนาคารพาณิชย ์

- บริษทัประกนัชีวิต 

 
 
การตดัสินใจท าประกนัชีวติ ผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณชิย์  
- ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- ดา้นการใหบ้ริการ 

- ดา้นการเคลมสินไหมทดแทน 

- ดา้นการจ่ายเบ้ียประกนั 

- ดา้นสิทธิประโยชน์ผูเ้อาประกนั 
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4. สมมตฐิานการวจิยั  
 
 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคล ไม่มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่น
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภท
สามญัผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
          4.3 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิต ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจท าประกนัชีวติ  ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 

5. ขอบเขตของการวจิยั 
 

การศึกษาในคร้ังน้ี จะท าการศึกษากลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการท่ีธนาคารกรุงศรีอยุธยา 
จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีมีช่วงอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป โดยขอ้มลูท่ีใชท้  าการศึกษา
จะไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่งโดยวิธีสุ่มตวัอยา่ง ไม่ทราบจ านวน 
 5.1 ขอบเขตของเนือ้หา การศึกษาจะมุ่งเนน้ในดา้นดงัต่อไปน้ี 

5.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ลกัษณะอาชีพ 
รายไดต่้อเดือน และการเป็นลกูคา้ของธนาคารพาณิชย ์

 5.1.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพของธนาคาร ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และคุณภาพ
การใหบ้ริการ  

 5.1.3 ปัจจยัด้านภาพลักษณ์องค์กร คือ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชย์
และบริษทัประกนัชีวิต และปัจจยัดา้นผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางสถานะการเงินของ
ธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิต 

5.2 ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา ตั้งแต่ เดือนมีนาคม – เดือนพฤษภาคม 2557 
(ระยะเวลาในการเก็บขอ้มลู เดือนเมษายน 2557) 

5.3 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
5.3.1  ประชากรที่ศึกษา คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของธนาคารกรุงศรีอยุธยา 

จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร โดยมีช่วงอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 
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5.3.2  กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ  ากดั 
(มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีมีช่วงอายุตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป โดยมีการก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
ตามลกัษณะภูมิศาสตร์ (Geographic) ของกรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มเลือกสาขาใชว้ิธีการแบบจบั
สลาก โดยท าการสุ่มเลือกสาขาของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ  ากดั (มหาชน) ท่ีอยู่ในพ้ืนท่ี 6 เขต
ข้างต้น เขตละ 2 สาขา แบ่งเป็นสาขาท่ีตั้ งอยู่บนห้างสรรพสินค้า 1 สาขา และไม่ได้อยู่บน
หา้งสรรพสินคา้ 1 สาขา  

5.4 ตวัแปรที่ใช้ในการศึกษา แบ่งเป็น 
5.4.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

 1) ปัจจยัส่วนบุคคล 
2)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
3)  ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์าร 

 5.4.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ การตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่น 
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์
 

6. ข้อตกลงเบือ้งต้น  
 
        6.1 การท าประกนัชีวติ หมายถึง การท าสญัญาระหว่างผูเ้อาประกนักบับริษทัผู ้
รับประกนัชีวิต โดยท่ีผูเ้อาประกนัจะไดรั้บความคุม้ครองชีวิต และผลประโยชน์ต่าง ๆ ตามสญัญา
ในกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีผูป้ระกนัชีวติจะไดรั้บ 
 6.2 การขายประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคารพาณชิย์ (Bancassurance) หมายถึง การ
ท่ีธนาคารพาณิชยเ์ป็นตวัแทนในการขายประกนัชีวติแก่ประชาชนทัว่ไป โดยใชพ้นกังานธนาคารท่ี
ผา่นการสอบการเป็นนายหนา้ประกนัชีวิตเป็นผูใ้หบ้ริการ 
 6.3  ตวัแทนประกนัชีวติ หมายถึง ผูท่ี้บริษทัมอบหมายใหท้ าการชกัชวนใหบุ้คคลท า
สญัญาประกนัชีวิตกบับริษทั 
 6.4  ธนาคารพาณชิย์ หมายถึง ธนาคารท่ีไดรั้บอนุญาตใหป้ระกอบการธนาคาร
พาณิชยต์ามกฎหมายว่าดว้ยการธนาคาร 
 6.5  ผู้บริโภค หมายถึง ลกูคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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7. ประโยชน์ที่จะได้รับ 
 
 7.1  เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาและวิเคราะห์พฤติกรรมการท าประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 7.2 เพื่อเป็นแหล่งขอ้มลูในการพฒันารูปแบบการบริการและผลิตภณัฑ ์(แบบประกนั) 
ท่ีขายผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 



บทที่  2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกันชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชยข์องกลุ่มลูกคา้ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
สามารถประมวลทฤษฎี แนวความคิด และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาใชป้ระกอบในการศึกษาวิจยั 
เพ่ือเป็นการสนบัสนุน และสร้างความชดัเจนในกรอบการวิจยั ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคดิเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 
1.1 ความหมายของการประกนัชีวิต 
1.2 ประวติัความเป็นมาของการประกนัชีวิต 
1.3 การประกนัชีวิตในประเทศไทย 
1.4 ประโยชนข์องการท าประกนัชีวิต 

2. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
2.1 ผลิตภณัฑบ์ริการ 
2.2 ราคา 
2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
2.4 การส่งเสริมการตลาด 
2.5 บุคลากร 
2.6 ลกัษณะทางกายภาพ 
2.7 กระบวนการใหบ้ริการ 

3. แนวคดิเกีย่วกบัการบริการ 
3.1  ลกัษณะของการใหบ้ริการ 

3.1.1ไม่สามารถจบัตอ้งได ้
3.1.2 ไม่สามารถแบ่งแยกได ้
3.1.3 ไมแ่น่นนอน 
3.1.4 ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้

3.2  ทฤษฎีกลยทุธท์างการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
3.2.1 การตลาดภายใน 
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 3.2.2  การตลาดภายนอก  
4. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

1.  แนวคดิเกี่ยวกับการประกันชีวติ 
 
 1.1  ความหมายของการประกนัชีวติ 
              จากการศึกษาความหมายของ “การประกนัชีวิต” (Life Insurance) ซ่ึงไดม้ีผูใ้ห้
ความหมายไว ้มากมายดงัน้ี 
 ไทยประกนัชีวิต (2553 หนา้ 2) ใหค้วามหมายว่า การประกนัชีวิต เป็นเคร่ืองมือ
ของสงัคมท่ีจะช่วยสร้างความมัง่คงทางการเงินใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัดว้ยวิธีการโอนความเส่ียงภยัท่ี
อาจเกิดข้ึน ไปให้กบัผูรั้บประกนัภยั หรือบริษทัประกนัชีวิต โดยบริษทัประกนัชีวิตสัญญาว่า จะ
ชดใช้เงินให้หาก เกิดภัย หรือก าหนดไวใ้นกรมธรรม์ และผูเ้อาประกันภัยมีหน้าท่ีช าระเบ้ีย
ประกนัภยัใหต้ามสญัญาดว้ย 
            อภิรักษ ์(2550 หนา้ 15)  ไดนิ้ยามไวว้่า  การประกนัชีวิต คือ การออมทรัพย ์และ
ไดรั้บความคุ้มครอง ซ่ึงหากประสบเคาระห์ร้ายถึงแก่มรณกรรม  จะได้รับเงินสินไหมทดแทน
จ านวนหน่ึงท่ีไดต้งลง เพื่อบรรเทาความเดือนร้อน และหากกรมธรรมค์รบสญัญาก็จะไดรั้บเงินตาม
จ านวนเงินท่ีท าสญัญาประกนัชีวิตไว ้ภายใตเ้ง่ือนไขกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
             วลิเลต็ส์ (Willets,1971 อา้งถึงใน มหาวิทยาสุโขทยัธรรมาธิราช 2533 หน้า 10) 
กล่าวว่า การประกนัชีวิตเป็นเคร่ืองมือของสังคมเพื่อสะสมเงินไวจ่้ายแก่ผุโ้ชคร้ายท่ีไดรั้บความ
เสียหายจากภยัท่ีระบุ โดยวิธีโอนภัยอนัไม่แน่ว่าจะเกิดข้ึนหรือไม่จากบุคคลผูเ้ป็นสมาชิกไปยงั
บุคคลอีกคนหน่ึงหรือคณะหน่ึง                              
 จากความหมาย นิยาม และขอ้สรุปขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า การประกนัชีวิต 
คือ ประดิษฐก์รรมของมนุษยอ์ยา่งหน่ึง ซ่ึงมนุษยไ์ดคิ้ดคน้วิธีการน้ีข้ึนเพ่ือขจดัปัญหาในการด าเนิน
ชีวิตตั้งแต่เกิดไปถึงตาย มนุษยเ์กิดมาตอ้งมีภยั และเผชิญภยัเหล่าน้ีอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้จ  าเป็นตอ้ง
หาทางแกไ้ขเพ่ือใหภ้ยัท่ีเกิดข้ึนนั้นบรรเทาหรือลดน้อยลงในท่ีสุด การประกนัชีวิตจึงเป็นพ้ืนฐาน
แห่งความจ าเป็นของมนุษย ์
 1.2  ประวตัคิวามเป็นมาของการประกนัชีวติ 

 การประกนัชีวิตทั้ง 3 ยคุน้ี ไม่แตกต่างกนันกั เพราะว่าอยูใ่นหลกัการอนัเดียวกนั 
คือ การบรรเทาทุกข์ทางการเงิน ในสมยัแรก ๆ กิจการด าเนินไปในรูปสมาคมสงเคราะห์ซ่ึงมี
วตัถุประสงคเ์พื่อช่วยบุคคลภายในกลุ่มหรือในหมู่บา้นเดียวกนั หรือเพื่อปฏิบติัภารกิจทางศาสนา
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โดยเก็บเงินจากสมาชิก เช่น พวกกรีกในสมยั 300 ปีก่อน คริสต์ศกัราชท่ีมุ่งปฏิบติัการตามหลกั
ศาสนามากกว่าอยา่งอ่ืน ต่อมาในสมยัโรมนัไดมี้การจดัตั้งกิจการประกนัชีวิตซ่ึงด าเนินงานในรูป
สมาคม การด าเนินงานของสมาคมน้ีเป็นรากฐานของการประกนัชีวิตอนัหน่ึง กล่าวคือ ไดมี้การ
รวบรวมเงินไวส้มทบในการฌาปนกิจ และส าหรับเพื่อรักษาการเจ็บป่วยของสมาชิก และบุคคลผูม้ี
เคราะห์กรรมต่าง ๆ ปรากฏว่าไดรั้บความนิยมจากประชาชนมากจนตอ้งมีการตรากฎหมายไว ้ซ่ึง
บญัญติัว่า สมาชิกจะถกูตดัจากสมาชิกภาพ และไม่ไดรั้บความช่วยเหลือถา้ไม่จ่ายเงินค่าบ ารุง หรือ
ความมรณะนั้นเกิดจากการกระท าอตัวินิบาตกรรม และยงัระบุไวใ้ห้สมาชิกอ่านขอ้สัญญาโดย
ละเอียดเสียก่อนเพื่อไม่ให้เกิดขอ้พิพาทในอนาคต ถา้มีขอ้สงสัยให้ไต่ถามโดยทนัที เช่น ในสมยั
จกัรพรรด์ิ Hardain แห่งเมือง Lanuvium ในปี ค.ศ. 100 ซ่ึงระบุในกฎหมายว่า “บุคคลใดก็ตามท่ีเป็น
สมาชิกของสมาคม จะตอ้งอ่านขอ้ความในสัญญาให้เขา้ใจถ่องแทเ้สียก่อน เพื่อจะไดไ้ม่ตอ้งมา
ฟ้องร้องในภายหลงั หรือเพื่อจะไดไ้ม่เป็นขอ้ท่ีทายาทจะมาโตเ้ถียงในอนาคต” และยงัระบุไวด้ว้ยว่า 
“บุคคลใดท่ีท าลายตวัเองไม่ว่าโดยวิธีใดยอ่มหมดสิทธิท่ีจะไดรั้บชดเชยใชเ้งินจากสมาคม” (พิสิษฐ ์
ศุขะวณิชย,์ 2520, หนา้ 35) 

ในยุคกลาง การประกนัชีวิตไดแ้พร่หลายเขา้มาในยุโรป และมีความเจริญมาก มีวิธี
คล้ายคลึงกับปัจจุบัน มีการประกันชีวิต ประกันอุปัทวเหตุ การประกันสุขภาพ และอนามัย 
นอกจากน้ียงัมีความกา้วหนา้ไปอีก โดยผูรั้บประกนัจะยอมจ่ายค่าเสียหายจากอคัคีภยั หรืออบัปาง
เมื่อปศุสตัวต์ายหรือถกูโจรกรรม นอกจากน้ีเราก็หาหลกัฐานไดย้ากเป็นระยะเวลาหลายร้อยปีต่อมา 
แต่ในเวลาเดียวกนัการประกนัประเภทอ่ืน ๆ ก็เจริญคู่กนัมากบัการประกนัชีวิตดว้ย ซ่ึงมีความเจริญ
มาตั้งแต่คร้ังอดีต ยกเวน้การประกนัอคัคีภยั ซ่ึงเร่ิมมีหลงัจากไดเ้กิดไฟไหมค้ร้ังใหญ่ในลอนดอนปี 
ค.ศ. 1666 หลกัฐานท่ีพอเช่ือถือไวว้่า ผูรั้บประกนัท่ีเป็นเอกชนไดป้ระกอบการประกนัชีวิต ตั้งแต่
ศตวรรษท่ีสิบส่ี แต่มีนอ้ยมาก และธุรกิจก็เป็นไปโดยนาน ๆ คร้ังหน่ึง ต่อมาก็ถูกห้ามในอิตาลี จาก
เหตุผลท่ีว่า การประกนัชีวิตเป็นการกระท าท่ีผดิศีลธรรม เพราะเป็นการเอาชีวิตมนุษยม์าเป็นเดิมพนั 
และประเทศอ่ืน ๆ ก็ออกกฎหมายห้ามประกอบการประกันชีวิตโดยมีเหตุผลเดียวกัน เช่น ใน
ฝร่ังเศสไม่ยอมใหมี้การประกนัชีวิต จนกระทัง่ ค.ศ. 1820 Emerjgon โจมตีการประกนัชีวิตว่า เป็น
การพนัน โดยกล่าวว่า “การพนันซ่ึงถูกเรียกอย่างไม่ถูกต้องว่าการประกันนั้นเอง”  เพราะการ
ประกนัการตีราคามนุษยท่ี์ไม่อาจประมาณค่าได้ Pother เขียนราว ๆ ปี ค.ศ. 1760 มัน่ใจว่าการ
ประกนัชีวิตนั้น ขดักบัศีลธรรมอนัดีของประชาชน เพราะลกัษณะท่ีส าคญัของสญัญาประกนัท่ีว่า ผู ้
เอาประกนัรับภาระท่ีจ่ายค่าท่ีประมาณข้ึนของส่ิงท่ีเอาประกนั คือ ชีวิตของเสรีชนอนัเป็นส่ิงท่ีไม่
อาจตีราคาไดเ้ช่นน้ี จึงไม่อาจท่ีจะมีผลเป็นสญัญาประกนัได ้ 
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การประกนัชีวิตนั้นไม่ปรากฏว่าถูกห้ามในประเทศองักฤษ แต่ก็ไม่ไดรั้บความนิยม
ชมชอบจากประชาชนเท่าใดนกั เพราะว่าไม่มีสมาคมเพ่ือรับประกนัเลย จนกระทัง่ปี ค.ศ. 1706 เม่ือ
มีการตั้ง “Amicable Society for a Popetua Assurance Office” นโยบายของสมาคมเพื่อเก็บเงิน
บริจาคประจ าปีจากสมาชิกทุกคนในจ านวนคงท่ี โดยไม่ค  านึงถึงอาย ุหรือสภาพของสมาชิก และใช้
เงินกอ้นท่ีสะสมไดน้ี้จ่ายใหแ้ก่ทายาทของสมาชิกท่ีตายตามส่วนอนัพอสมควร (ตามสัดส่วน) ของ
เงินกอ้นนั้น แต่ในปี ค.ศ. 1734 สมาคมก าหนดว่าจ  านวนเงินท่ีจะจ่ายใหแ้ก่ทายาทของสมาชิกท่ีตาย
นั้น จะไม่ต ่ากว่า 100 ปอนด์ ถึงแมจ้ะมีเง่ือนไขเช่นนั้น ก็ยงัไม่ท าให้สมาคมไดรั้บความนิยมจาก
ประชาชน สมาคมแรกท่ีตั้งข้ึนเพ่ือประกนัการสูญเสียชีวิตโดยมีหลกัการอนัเป็นรากฐานของการ
ประกนัชีวิตปัจจุบนัคือ “Eguitable Assurance Soceity of London” ก่อตั้งข้ึนในปี ค.ศ. 1762 สมาคม
น้ีเป็นสถาบนัแรกท่ีก  าหนดให้จ่ายเงินเบ้ียประกันเปล่ียนไปตามอายุ และสภาพของผูเ้อาประกัน 
นบัตั้งแต่การก่อตั้งสมาคมการประกนัชีวิตก็ไดรั้บการปรับปรุงดีข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึงท าให้ธุรกิจแผ่ขยาย
กวา้งขวางออกไปทั้งในประเทศ และต่างประเทศ 

บุษรา อ้ึงภาภรณ์ (2541, หนา้ 8-13) องคก์รแรกท่ีตั้งข้ึนเพ่ือประกนัชีวิตในสหรัฐ ก็คือ 
สมาคมเพ่ือประโยชน์ร่วมกนัของพระนิกายเพรสบิแทเรียน ซ่ึงจดัตั้งข้ึนในปี ค.ศ. 1759 ในรัฐเพน
ซิลเวเนีย ไดม้ีบริษทัร่วมเจา้ของ (Mutua Company) เลก็ ๆ มากมายในแบบคลา้ย ๆ กนัถูกจดัตั้งข้ึน
ในปลายศตวรรษท่ีสิบแปดตน้ศตวรรษท่ีสิบเกา้ แต่การประกนัชีวิตยงัมีความส าคญัน้อย และธุรกิจ
ก็มีขนาดเลก็ ในปี ค.ศ. 1815 ศาลรัฐแมสซาชูเซตท์ไดต้ดัสินว่าสัญญาประกนัชีวิตมีความสมบูรณ์
ตามกฎหมาย (แมว้่าอยัการจะอา้งเอาศาลของประเทศฝร่ังเศษมาต่อสู้ว่า สัญญาประกนัชีวิตนั้นผิด
กฎหมาย เพราะเป็นการตีราคาชีวิตของเสรีชนอนัมีค่าเหนือกว่าค่าใด ๆ ดงันั้น สัญญาประกนัชีวิต
จึงเป็นการขดัต่อธรรมจริยา และศีลธรรมอนัดีงามของประชาชน) แมจ้ะมีการตดัสินว่าการประกนั
ชีวิตไม่ผดิกฏหมายก็ตาม แต่สัญญาประกนัชีวิตก็ยงัถูกระแวงสงสัย โดยนักศีลธรรมซ่ึงยงัเห็นว่า
การประกนัชีวิตเป็นการเก็งก  าไรชีวิตมนุษย ์การเจริญของกิจการประกนัชีวิตเป็นไปอย่างเช่ืองชา้
จนกระทัง่ราว ๆ ปี ค.ศ. 1850 เม่ือประชาชนในสหรัฐประสบความมัง่คัง่ข้ึน และเห็นความจ าเป็นท่ี
ตอ้งสร้างความมัน่คงแก่ผูท่ี้ตนตอ้งอุปการะเล้ียงดูจึงหันมานิยมการประกนัชีวิต  หลงัจากปี ค.ศ. 
1865 กิจการประกันชีวิตก็เจริญข้ึนอย่างรวดเร็ว มีบริษัทหลายบริษทัตั้งข้ึนมาโดยมีเงินทุนไม่
พอเพียง และบริหารงานอย่างเส่ียงภัย และโดยวิธีการท่ีไม่มัน่คง การปฏิบัติธุรกิจท่ีเกิดความ
เสียหายเช่นน้ียงัผลใหรั้ฐตอ้งออกกฎหมายควบคุมการประกนั เพ่ือป้องกนัไม่ให้เกิดผลร้ายแก่ผูเ้อา
ประกนัในอนาคต พร้อมกนัน้ีการประกนัชีวิตก็มีความเจริญอยา่งรวดเร็ว การกระท าการท่ีไม่มัน่คง 
และไม่สุจริตก็เกิดตามข้ึนมาดว้ย โดยเฉพาะอย่างยิ่งบริษทัใหญ่ ๆ ความโลภในธุรกิจท าให้บริษทั
ประกนัจ่ายค่านายหนา้ในปีแรกเป็นจ านวนสูงอย่างไม่มีเหตุผล และให้ความส าคญัอย่างอ่ืน ๆ อีก 
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ซ่ึงบริษทัไม่สามารถรักษาสญัญาไวไ้ด ้ญาติพี่นอ้งของเจา้หนา้ท่ีในบริษทัซ่ึงไม่มีความช านาญก็จะ
ไดรั้บต าแหน่งท่ีตอ้งรับผดิชอบ โดยมีเงินเดือนสูง ๆ  

ปัจจุบนัระบบเศรษฐกิจของไทยไดพ้ฒันา และเจริญเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว ดงันั้น 
สถาบนัการเงินต่าง ๆ จึงเขา้มามีบทบาทต่อการด าเนินชีวิตของประชาชน สถาบนัท่ีด าเนินธุรกิจ
ทางดา้นการประกนัชีวิต เป็นสถาบนัหน่ึงท่ีไดรั้บการยอมรับว่ามีส่วนเก้ือหนุนให้ระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศไทยเจริญเติบโตมาโดยตลอด ดงันั้นจะเห็นไดจ้ากอตัราการเจริญเติบโตของธุรกิจ
ประกนัชีวิต ซ่ึงมีอตัราสูงข้ึนทุกปีโดยเฉพาะในรอบปีท่ีผ่านมาเป็นปีท่ีประเทศไทย และทัว่โลก
เผชิญกบัอุบติัเหตุท่ีรุนแรงหลายต่อหลายคร้ัง ท าให้บริษทัประกนัชีวิตตอ้งเขา้มามีบทบาทในการ
ช่วยเหลือแบ่งเบาภาระของรัฐบาล โดยการมอบเงินสินไหมทดแทนแก่ผูเ้อาประกนัท่ีประสบความ
เดือดร้อน (เบญจวรรณ เขมะศกัด์ิชยั, 2536, หนา้ 18) 
 1.3  การประกนัชีวติในประเทศไทย 
 ธุรกิจการประกันชีวิตในประเทศไทยปรากฎเป็นลายลกัษณ์อกัษรจากบริษัท
ต่างประเทศ ไดเ้ร่ิมเขา้มาตั้งแต่สมยัพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั ซ่ึงเคยมีรับสัง่เม่ือคร้ัง
ติดต่อซ้ือเคร่ืองพิมพจ์ากต่างประเทศว่า ควรประกนัการขนส่งระหว่างเดินทางในเรือดว้ย ซ่ึงตรงกบั 
ชูเกียรติ ประมลูผล (2537, หนา้ 19) กล่าวว่า การประกนัชีวิตในประเทศไทยเร่ิมมีมาในสมยัรัชกาล
ท่ี 5 โดยท่ีองักฤษส่งคณะทูตมาเจริญสมัพนัธไ์มตรี และถือโอกาสเดียวกนัน้ีกราบบงัคมทูลขอพระ
บรมราชานุญาตให้ บริษัท เอควิตาเบิลแอสชัวรันส์โซไซต้ี ออฟ ลอนดอน (The Eguitable 
Assurance Society of London) บริษัทประกันชีวิตแห่งแรกในโลก ซ่ึงก่อตั้งในกรุงลอนดอน
ประเทศองักฤษ เมื่อปี พ.ศ. 2305 แต่งตั้งตวัแทนประกอบการประกนัชีวิตข้ึนในประเทศไทย โดยมี
สมเด็จเจา้พระยาบรมมหาศรีสุริยวงศไ์ดท้รงเอาประกนัชีวิตรายแรก แต่การประกนัชีวิตในสมยันั้น
ไม่เจริญเท่าท่ีควร เพราะประชาชนส่วนมากยงัไม่เขา้ใจธุรกิจประเภทน้ี ซ่ึงต่อมาบริษทัใหญ่ในกรุง
ลอนดอน เห็นว่าถา้ด าเนินธุรกิจ ต่อไปก็ไม่คุม้กบัค่าใชจ่้ายจึงถอนตวัแทนประกนัชีวิตออกไป แต่
ยงัคงรักษาผลบงัคบั และบริการตามเง่ือนไขเดิม (บริษทัไทยประกนัชีวิต, 2533, หนา้ 5) 
 หลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 1 ธุรกิจประกันชีวิตในยุโรป และอเมริกาได้ขยายตัว
กวา้งขวางมากยิง่ข้ึน เพราะประชาชนรู้ถึงคุณค่า และประโยชน์ของการประกนัชีวิต การประกนั
ชีวิตไดแ้พร่ขยายกิจการเขา้มาในประเทศไทยอีกในปลาย รัชกาลท่ี 6 จนถึงตน้รัชกาลท่ี 7 ไดม้ีการ
ติดต่อขออนุญาตประกอบการประกนัชีวิตในประเทศไทย รัฐบาลเห็นว่าการประกนัชีวิตเป็นธุรกิจ
ท่ีมีส่วนเก่ียวพนักบัความผาสุก และความปลอดภยัของประชาชน จึงไดก้  าหนดธุรกิจประกนัชีวิต
ไวใ้นประมวลกฏหมายแพ่ง และพาณิชยบ์รรพ 3 เม่ือปี พ.ศ. 2471 หลงัจากนั้นต่อมากระทรวง
พาณิชย ์และคมนาคม จึงไดต้ราก าหนดเง่ือนไขการขออนุญาตประกอบธุรกิจประกันวินาศภัย 



 12 

บริษทัประกนัชีวิตต่างประเทศไดรั้บจดทะเบียน และประกอบการประกนัชีวิต เป็นบริษทัแรกเมื่อ 
พ.ศ. 2473 ได้แก่บริษัท แกร็ท อีสเตอร์นไลฟ์ แอสชัวรันส์ (Great Eastern Life Assurance 
Company Limited) และบริษทัประกนัชีวิตต่างประเทศอ่ืน ๆ ไดจ้ดทะเบียนต่อมาตามล าดบั รวม
เป็นบริษทัต่างประเทศท่ีไดรั้บอนุญาตใหป้ระกอบการประกนัชีวิตในยคุแรกนั้น รวม 5 บริษทั โดย
ยงัไม่มีบริษทัของคนไทยเลย (จนกระทัง่ผลจากสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ไดเ้กิดข้ึน บริษทัต่างประเทศ
ไดเ้ลิกกิจการไปโดยปริยาย ซ่ึงยงัผลต่อความเสียหายใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัเพราะไม่สามารถติดต่อกบั
บริษทัได)้ หลงัจากสงครามโดยคร้ังท่ี 2 ผ่านพน้ไปแลว้ระยะหน่ึง บริษทัไชน่า อนัเดอร์ไลท์เตอร์ 
และบริษทั อินเตอร์เนชัน่แนล จึงไดก้ลบัเขา้มาด าเนินกิจการใหม่อีก 
 ปี พ.ศ. 2485 จึงมีบริษัทประกันชีวิตของคนไทย ได้รับอนุญาตให้ประกอบการ
ประกนัชีวิต 2 บริษทั ในระยะเร่ิมต้นของการประกันชีวิตในประเทศไทยนั้นยงัมิไดมี้กฎหมาย
ควบคุมเก่ียวกบัการเงินส ารอง และการลงทุน อีกทั้งนายทุนผูบ้ริหารธุรกิจประกนัชีวิตก็ยงัไม่เขา้ใจ
หลกัการประกนัชีวิตตวัแทนไดรั้บการอบรมไม่เพียงพอเพราะนกัวิชาการมีไม่พอท่ีจะให้ค  าแนะน า 
และบริษทัไทยในขณะนั้นก็มิไดมุ่้งหนา้ท ากนัอยา่งจริงจงันัก บริษทัท่ีจะจดทะเบียนประกอบการ
ประกนัชีวิตเป็นบริษทัแรก คือ บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั ซ่ึงจดทะเบียนเมื่อวนัท่ี 22 มกราคม 
พ.ศ. 2485 (สมาคมประกนัชีวิตไทย, 2535) 
 ธุรกิจประกนัชีวิตชีวิตเฟ่ืองฟูข้ึนหลงัจากสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ราวตน้ปี พ.ศ. 2490 
บริษทัไทยประสิทธิประกนัชีวิต และคลงัสินคา้ จ  ากดั ซ่ึงไดจ้ดทะเบียนด าเนินการประกนัชีวิต และ
ประกนัชีวิตเป็นบริษทัแรก ต่อจากนั้น จึงไดมี้บริษทัอ่ืน ๆ กา้วเขา้มาสู่ธุรกิจประกนัชีวิตเพ่ิมข้ึนอีก 
9 บริษทั นอกเหนือจากสาขาบริษทั ต่างประเทศอีก 2 บริษทั ท่ีเลิกกิจการไปตอนสงครามโลกคร้ังท่ี 
2 ไดห้วนกลบัเขา้มาด าเนินธุรกิจใหม่จนถึงปลายปี พ.ศ. 2494 ทางราชการเห็นว่าบริษทัประกนัชีวิต
ท่ีมีอยู ่12 บริษทั (ไม่รวมบริษทัไทยรับประกนัชีวิตต่อ) ในขณะนั้นเพียงพอแก่การให้บริการแลว้ 
จึงงดการอนุญาตให้เปิดบริษัทประกันชีวิตนับแต่นั้นเป็นต้นมา จนถึงปี พ.ศ. 2519 จึงมีบริษัท
ประกนัชีวิตใหม่ไดรั้บอนุญาตจดทะเบียนด าเนินการข้ึนอีกหน่ึงบริษทั 
 ในระยะเร่ิมด าเนินการของบริษัทประกันชีวิตหลายบริษทั ท าการโฆษณาอย่างติด
หลกัการ เช่น ค  านวณเงินปันผลในรูปของดอกเบ้ีย และแจกเป็นตวัเลขไวใ้นระเบียบการ และมีบาง
บริษทัระบุไวใ้นกรมธรรมถึ์งจ านวนเงินประกนัชีวิต รวมกบัเงินปันผลท่ีค านวณในรูปดอกเบ้ียซ่ึง
อาจจะมิไดจ้งใจ หากแต่เป็นความรู้เท่าไม่ถึงการณ์ของผูบ้ริหารงานก็เป็นได ้การขายกรมธรรม์
ประกนัชีวิตในสมยันั้น ส่วนมากตวัแทนจะออกขายในต่างจังหวดัเป็นส่วนมาก และในการขาย
กรมธรรม ์มกัจะท าการขายในรูปของการใชอิ้ทธิพลจูงใจ เช่น ตวัแทนจะเขา้หาศูนยอิ์ทธิพล ซ่ึงจะ
เป็นเจ้าหน้าท่ีทางราชการสามารถให้คุณให้โทษแก่ผูใ้ต้บังคับบญัชาได้เจ้าหน้าท่ีบางคนไม่ได้
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ผลตอบแทนอะไรมากนักจากการแนะน าดงักล่าว การเสนอขายจะเป็นไปในรูปของการประชุม
แนะน าประโยชน์ของการประกนัชีวิต เม่ือเสร็จจากการประชุมแนะน าสินคา้เสร็จ ก็จะชกัชวนให้
ซ้ือ การขายวิธีน้ีมกัจะขายไดค้ร้ังละเป็นจ านวนสิบ ๆ ราย บางคร้ังถึง 40-50 คน ก็มีผูซ้ื้อกรมธรรม์
เหล่านั้นอาจจะไม่ทราบรายละเอียดอะไรมากนกั หลาย ๆ คนอาจซ้ือดว้ยความเกรงใจหรือเห็นแก่ผู ้
แนะน าซ่ึงเป็นผูบ้งัคบับญัชา และในบางคร้ังก็ถกูบงัคบัให้ซ้ือกลาย ๆ อตัราการขาดอายุกรมธรรม์
จึงมีค่อนขา้งสูง 
 ต่อมาอีก 3-4 ปี พนักงานรุ่นใหม่ท่ีเข้ามาปฏิบัติงาน ซ่ึงมีความสนใจในธุรกิจ
ประกนัชีวิตอยา่งจริงจงั ก็เร่ิมท าการศึกษา และพบว่าการด าเนินการเร่ิมผิดพลาดตั้งแต่การก าหนด
อตัราเบ้ียประกนัชีวิตซ่ึงไม่ทราบท่ีมาท่ีแทจ้ริง เป็นการคดัลอก และดดัแปลงเอาตามท่ีคิดว่าจะท า
ใหข้ายได ้ทั้งเง่ือนไขกรมธรรมก์็เป็นเง่ือนไขท่ีแปลงเอามาจากกรมธรรมข์องบริษทัต่างประเทศ ซ่ึง
การแปลงก็ผดิไปจากความเป็นจริง และอยา่งหละหลวม ความจริงท่ีผดิพลาด ๆ นั้นมิใช่ส่ิงท่ีแปลก
ประหลาดอะไร ในประเทศท่ีเจริญแลว้ ก็เรียนรู้จากความผิดพลาด และไดป้รับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงจะ
เห็นไดว้่าการประกนัชีวิตในประเทศเจริญกา้วหนา้ข้ึนมาก ทั้งในดา้นความรู้ความเขา้ใจของชุมชน 
และการบริหารงานของบริษทั 
 ในราวปี พ.ศ. 2508 ประวติัศาสตร์ไดบ้นัทึกความลม้เหลวของบริษทัประกนัชีวิตท่ี
กา้วหนา้รวดเร็วบริษทัหน่ึงดว้ยการถกูสัง่ปิดจากกระทรวงพาณิชย ์เป็นเหตุให้ภาพพจน์ในกิจการ
ประกนัชีวิตขาดความน่าเช่ือถือ และต่อมาปี พ.ศ. 2510 ทางการไดอ้อกพระราชบญัญติัประกนัชีวิต 
เพ่ือควบคุมการด าเนินงานของบริษทัประกนัชีวิตท าให้บริษทัประกนัชีวิตเร่ิมใชห้ลกัวิชาการกนั
มากข้ึน พระราชบญัญติัควบคุมการด าเนินงานประกนัชีวิตมีส่วนช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจประกนัชีวิต
กา้วหนา้ เพราะทางการเขา้ควบคุมใหเ้ป็นไปตามกฎหมาย มีหลกัเกณฑก์ารจดัเงินส ารองกรมธรรม ์
และการลงทุนท่ีถกูตอ้ง จนกระทัง่กลางปี พ.ศ. 2512 ทางการไดป้ระกาศปิดบริษทัประกนัชีวิตลง
อีกบริษทัหน่ึง เพราะไม่สามารถด าเนินการตามกฎหมายได ้อนัเป็นผลกระทบต่อความเจริญเติบโต
ของธุรกิจประกนัชีวิตไทยไม่นอ้ย ซ่ึงปัจจุบนัมีบริษทัประกนัชีวิตไทยจ านวน 24 บริษทั และบริษทั
ต่างประเทศอีก 1 บริษทั ท่ียงัคงด าเนินธุรกิจอยูต่ามปกติ คาดว่าในอนาคตจะไม่มีบริษทัประกนัชีวติ
ใดตอ้งมีอนัเป็นไปอีก เพราะการควบคุมท่ีรัดกุมของทางราชการ และนโยบายท่ีจะไม่ให้เกิดความ
เสียหายแก่ผูเ้อาประกนัจ านวนหลายหม่ืนหลายแสนคน อีกทั้งผูบ้ริหารงานบริษทัต่าง ๆ ก็ไดรั้บ
ประสบการณ์มากข้ึน 
 1.4   ประโยชน์ของการท าประกนัชีวติ 
 1.4.1 ด้านการลงทุน – การท าประกันชีวิตก็เปรียบเสมือนเป็นการลงทุนซ้ือ
หลกัทรัพยช์นิดหน่ึงเช่นกนั เน่ืองจากผูท้  าประกนัจะไดรั้บดอกผลเช่นเดียวกับการฝากเงินใน
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สถาบนัการเงิน เพียงแต่มีวิธีการเง่ือนไข และอตัราดอกเบ้ียท่ีแตกต่างกนั อย่างไรก็ดี การประกนั
ชีวิตแมไ้ดผ้ลตอบแทนต ่ากว่าการลงทุนบางประเภท แต่ก็นบัว่าเป็นรายไดท่ี้แน่นอน และเช่ือมัน่ได้
ว่าตน้ทุนไม่สูญหายไปดว้ย 
 1.4.2 ด้านการออม – การท าประกนัชีวิตมีลกัษณะคลา้ยกบัเป็นการออมแบบก่ึง
บงัคบั โดยเฉพาะการประกนัชีวิตแบบตลอดชีพและสะสมทรัพย ์ซ่ึงผูเ้อาประกนัจะตอ้งมีหน้าท่ีใน
การจ่ายเบ้ียประกันอย่างสม ่าเสมอ และหากผูเ้อาประกันไม่เสียชีวิตเมื่อครบระยะเวลาตามท่ี
กรมธรรมก์  าหนดไว ้ก็จะไดเ้งินตน้คืนพร้อมดอกเบ้ีย นับไดว้่าเป็นการออมเพ่ือไวใ้ชย้ามชราก็ได ้
หรือออมไวเ้พ่ือเก็บเป็นตน้ทุนการศึกษาของบุตรหลาน นอกจากน้ียงัเป็นการสร้างค่านิยมให้คน
รู้จกัประหยดั และมีความรับผดิชอบต่อครอบครัวอีกดว้ย 
 1.4.3 ด้านการให้ความคุ้มครอง  – การท าประกันชีวิตจะช่วยบรรเทาความ
เดือดร้อน รวมทั้งค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนของครอบครัวอันเน่ืองมาจากการเสียชีวิตของบุคคลใน
ครอบครัวอีกดว้ย 
 1.4.4 ด้านความมั่นคง – การท าประกนัชีวิตสามารถช่วยสร้างความมัน่คงของ
รายไดใ้หแ้ก่ผูเ้อาประกนัชีวิตได ้อาทิ ในกรณีการท าประกนัสุขภาพ หรือการประกนัอุบติัเหตุ ผูเ้อา
ประกนัสามารถมีรายไดใ้นยามเจ็บป่วยหรือมีรายไดส้ าหรับเล้ียงดูตนเองในกรณีทุพพลภาพถาวร
ส้ินเชิงได ้ในกรณีการท าประกนัชีวิตเพ่ือเล้ียงชีพยามชรา ผูเ้อาปรกนัก็สามารถมีรายไดเ้พ่ือเล้ียงชีพ
ไปจนตลอดชีวิตไดด้ว้ยเช่นกนั 
 1.4.5 ด้านการได้สิทธิประโยชน์ทางภาษี – เน่ืองจากรัฐบาลได้ให้การส่งเสริม
ธุรกิจประกนัชีวิต ดงันั้น ผูท่ี้ท าประกนัชีวิตก็สามารถน าเบ้ียประกนัชีวิตของบริษทัประกนัชีวิตท่ี
ไดรั้บอนุญาตให้ประกอบธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทยไปใชเ้ป็นค่าลดหย่อยในการค านวณ
ภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดา ทั้งน้ี เพ่ือเป็นแรงจูงใจใหป้ระชาชนหนัมาสนใจท าประกนัชีวิตเพ่ิมข้ึน 
 1.4.6 ด้านอื่นๆ – การท าประกนัชีวิตเปรียบเสมือนการเตรียมเงินไวใ้ชย้ามฉุกเฉิน 
เมื่อกรมธรรมค์รบก าหนดสญัญา และหากกรมธรรมม์ีมลูค่าเงินสดผูเ้อาประกนัก็สามารถขอกูม้ลูค่า
ดงักล่าวจากกรมธรรม์เพ่ือน ามาใชย้ามฉุกเฉินได ้โดยบริษทัประกนัชีวิตจะคิดอตัราดอกเบ้ียใน
อตัราท่ีต  ่ากว่าดอกเบ้ียเงินกูข้องสถาบนัการเงินทัว่ไป 
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2. แนวคดิเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการ 
 
   2.1  ส่วนประสมการตลาดบริการ  

 ปัจจัยท่ีจะต้องพิจารณาเพื่อก  าหนดต าแหน่งของการบริการ และก าหนดส่วน
ตลาดของธุรกิจบริการ ส่วนประกอบแต่ละส่วนของส่วนประสมการตลาดจะมีผลกระทบซ่ึงกัน
และกัน และต้องมีความสอดคลอ้งกันเพื่อให้การด าเนินงานดา้นตลาดประสบความส าเร็จตาม
วตัถุประสงค ์ซ่ึงประกอบดว้ยองคป์ระกอบประเภทหลกั 8Ps มีรายละเอียดดงัน้ี (อา้งถึง ยุพาวรรณ 
วรรณวาณิชย.์2548: 29) 

 2.1.1  ผลิตภัณฑ์บริการ (Product) การบริการเป็นผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ ซ่ึง
ครอบคลุมทุกอย่างของสินคา้ และเป็นส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์บริการท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย ความคิด สินคา้ และบริการ สถานท่ี องคก์ร ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีจดัเตรียมไว้
บริการลกูคา้ องคป์ระกอบของผลิตภณัฑบ์ริการจะประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ระดบั ดงัน้ี 

     1) บริการหลกัหรือบริการท่ัวไป(The Core or Generic Product) ประกอบ
ไปดว้ยบริการพ้ืนฐาน (The Basic Service Product) ท่ีเตรียมน าเสนอไวใ้หบ้ริการลกูคา้ ซ่ึงสามารถ
จะตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลกูคา้ได ้
                    2) บริการท่ีลกูค้าคาดหวังว่าจะได้รับ(The Expected Product) เป็นบริการ
อ่ืน ๆ ท่ีลกูคา้จะไดรั้บเน่ืองมาจากการซ้ือบริการหลกั ซ่ึงลกูคา้โดยทัว่ไปคิดว่ามีความจ าเป็นส าหรับ
เขา และคาดหวงัว่าจะไดรั้บเม่ือซ้ือบริการ 

       3) บริการท่ีเพ่ิมพูนจากเดิม(The Augmented Product) หมายถึง บริการท่ีมี
ความแตกต่างของคู่แข่งท่ีตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากกว่า เรียกว่าเป็น “การเพ่ิมคุณค่า 
(Adding Value)” ท่ีเสริมบริการหลกัในรูปของความเช่ือถือได ้และการยอมรับของผูใ้ชบ้ริการ 

        4) บริการท่ีสามารถเพ่ิมคุณค่าพิเศษ (The Potential Product) หมายถึง
คุณประโยชน์หรือการเพ่ิมลกัษณะพิเศษอ่ืน ๆ ท่ีลกูคา้ควรไดรั้บเม่ือซ้ือสินคา้ และบริการในรูปการ
บริการท่ีเกินความคาดหวงัของลกูคา้ 

 2.2.2  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคา เป็นตน้ทุน 
(Cost) ของลกูคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ การก าหนดราคาตอ้งค านึงถึง การยอมรับของลูกค้าใน
คุณค่าของผลิตภณัฑว์่าจะตอ้งสูงกว่าราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
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 2.2.3   ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือ 
การเลือกท าเลท่ีตั้ ง (Location) การเลือกท าเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการมีความส าคัญมาก โดยเฉพาะ
ธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริการตอ้งไปรับบริการจากผูใ้หบ้ริการในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัให ้โดยแบ่งออก
ไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

       1)  ผูบ้ริโภคต้องไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจัดเตรียมไว ้เช่น 
การเลือกใชบ้ริการธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล และการเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ท าเลท่ีตั้ง
มีความส าคญัมากเป็นอยา่งยิง่ 

       2)  ผูใ้หบ้ริการเดินทางไปให้บริการแก่ผูบ้ริโภคในสถานท่ีของผูบ้ริโภค 
ในกรณีน้ี ท าเลท่ีตั้ง และการจดัสถานท่ีมีความส าคญันอ้ยลง 

      3) ผูใ้ห้บริการและผู ้รับบริการนัดพบกัน ณ สถานท่ีแห่งหน่ึง เพื่อ
ให้บริการและรับบริการ ณ สถานท่ีแห่งนั้นเพ่ือความสะดวกของทั้ง 2 ฝ่าย กลยุทธ์ในการจัด
จ าหน่ายก็คือ พยายามน าเคร่ืองมืออุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อท าใหลู้กคา้ใชบ้ริการไดโ้ดยสะดวก เช่น การ
ใหบ้ริการธนาคารทางโทรศพัท์ (Phone Banking Service) การให้บริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ต 
(Internet Banking) และเคร่ืองฝาก-ถอนเงินอตัโนมติัของธนาคาร (ATM) 

การก าหนดช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Channels) ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ ผู ้
ให้บริการ (The Service Providers) หรือลกัษณะของการบริการ คนกลางในการจัดจ าหน่าย 
(Intermediaries) และผูบ้ริโภค (Customers) หรือกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ทางเลือกของช่องทางการจดั
จ  าหน่ายของธุรกิจ บริการสามารถแบ่งได ้4 ช่องทางดงัน้ี 

1. การให้บริการโดยตรง (Direct Sale) โดยการท่ีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ
ฝากเงินหรือถอนเงินธนาคารโดยตรง 

2. การใหบ้ริการโดยผา่นตวัแทน (Agent or Broker) โดยการผา่นคนกลาง
ซ่ึงเป็นตวัแทนหรือนายหนา้ ไดแ้ก่ การซ้ือประกนัชีวิตผา่นธนาคาร โดยธนาคารเป็นตวัแทนในการ
จ าหน่ายประกนัชีวิตใหก้บับริษทัประกนั 

3. ผา่นตวัแทนทั้งสองฝ่าย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) โดยทั้ง
ผูใ้หบ้ริการ และผูใ้ชบ้ริการต่างมีคนกลางของตวัเอง และคนกลางของทั้งสองฝ่ายตกลงกนั 

4. การเข้าร่วมระบบการขายสินค้าหรือบริการ โดยผูใ้ห้บริการได้รับ
สัญญาบริการหรือซ้ือสิทธ์ิในการบริการจากบริษัทแม่ (Franchises and Contracted Service 
Deliverers) โดยผูใ้ชบ้ริการติดต่อผ่านทางธุรกิจบริการท่ีไดรั้บสิทธิ และมีสัญญาให้ บริการจาก
บริษทัแม่ 
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 2.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารใหล้กูคา้ทราบถึง
ต าแหน่งของการบริการเพ่ือสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นักงาน
ขายท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภท ซ่ึง
อาจใช้หน่ึงเคร่ืองมือหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
ผลิตภณัฑค์ู่แข่งขนั เคร่ืองมือส าคญัของการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

        1) การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบหน่ึงในการติดต่อส่ือสารเพื่อ
สร้างการรับรู้ในบริการกบัลกูคา้ในดา้นข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร หรือผลิตภณัฑบ์ริการขององคก์ร 
  2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการมีปฏิสมัพนัธร์ะหว่างผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้ ซ่ึงมีส่วนในการเสริมสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
กนั 
  3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมเพื่อ
กระตุน้การตอบสนองให้เร็วสามารถท่ีจะเรียกร้องความสนใจน าไปสู่การกระตุน้ความสนใจซ้ือ
โดยทนัทีของลกูคา้ 

        4) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) การให้ข่าวสารเป็นการเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัสินคา้ และบริการ เป็นแผนงานท่ีท าอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้าง และรักษาภาพลกัษณ์ 
และความเขา้ใจอนัดีระหว่างบริษทั และสาธารณะชน 

        5) การบอกกล่าวปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นการบอกเล่าส่ิงท่ีไดรั้บ
จากการบริการท่ีเป็นไปไดท้ั้งในแง่บวก และลบ หากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมีความรู้สึกท่ีดี ประทบัใจใน
บริการก็จะบอกต่อไปยงัญาติ พี่น้อง และเพื่อน ๆ คนรู้จกั และแนะน าให้ใช้บริการด้วยซ่ึงจะ
สามารถช่วยลด ค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาด และการติดต่อส่ือสารไดม้าก 

        6) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง กบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนองในทันที 
การตลาดทางตรงประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การ
ขายทางหนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ หรือวิทยุ (4) การขายโดยแคตตาล็อค (5) การขายโดยใช้ส่ือ
อิเลก็ทรอนิกส์ 

 2.2.5 บุคลากร (People) หรือพนักงานผูใ้ห้บริการ (Employees) บุคลากรเป็น
องค์ประกอบท่ีส าคัญทั้งในการผลิตบริการ และการให้บริการ ดังนั้นพนักงานจ าเป็นต้องมีการ
คดัเลือก การฝึกอบรมเพ่ือใหมี้ความรู้ ความช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดี มีความคิดริเร่ิมมีมนุษย์
สัมพนัธ์ มีบุคลิกภาพ และการแต่งกายท่ีดี เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ มีความเสมอภาคในการ
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ให้บริการลูกค้า เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อการให้ความส าคญัอย่างเท่าเทียมกัน สามารถ
ตอบสนอง และแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ของลกูคา้ และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้

2.2.6   ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ภาพลกัษณ์ หรือส่ิงท่ี
ลกูคา้สามารถมองเห็นไดท้างกายภาพ ผูบ้ริการจะตอ้งแสดงใหเ้ห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการ
ใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้เช่น ธนาคารตอ้งใหล้กูคา้มองเห็นส่ิงท่ีเป็นคุณค่า (Value) ท่ีธนาคารมอบ
ใหล้กูคา้คือความเป็นหลกัแหล่งน่าเช่ือถือของธนาคาร ความสะอาดของสถานท่ี ความเป็นระเบียบ
ภายในส านกังาน อุปกรณ์ส านกังานท่ีทนัสมยั และการน าอุปกรณ์เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใช ้

2.2.7  กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นขั้นตอนในการให้บริการเปิดบญัชี 
และออกกรมธรรม ์การค านวณเบ้ียประกนัชีวิตท่ีถูกตอ้งแม่นย  า การรับเงินคืนเม่ือกรมธรรมค์รบ
ก าหนด และความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนักงานธนาคาร เร่ิมตั้งแต่เม่ือลูกคา้เขา้มาเพ่ือรับ
การบริการจนถึงการใหบ้ริการแลว้เสร็จอยา่งรวดเร็ว และถูกตอ้งประทบัใจลูกคา้ โดยจะเก่ียวขอ้ง
กบั 2 ดา้น คือ 

     1) ความซับซ้อนของกระบวนการ (Complexity) จะต้องพิจารณาถึง
ขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงานในระบบ เช่น ความรวดเร็วในการเขา้มาซ้ือประกันชีวิตหรือ
ประกนัวินาศภยัท่ีในธนาคาร 

     2) ความหลากหลายในกระบวนการ (Divergence) จะต้องพิจารณาถึง
ความอิสระความยืดหยุ่นได้ สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือล าดบัการท างานได้ ท าให้มี
ขั้นตอนการใหบ้ริการรวดเร็วข้ึน 

 2.2.8 ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่าย 
เมื่อฝ่ายหน่ึงไดก้ระท าเพื่อให้เกิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็จะได้รับบริการในเวลาเดียวกนั ไม่
สามารถแยกออกจากกนัได ้และไม่สามารถเก็บเป็นสินค้าคงคลงัได้ ส่งผลให้กิจการตอ้งเข้ามา
จดัการกับความต้องการซ้ือบริการของลูกค้า เพ่ือให้ความต้องการบริการลูกค้ากระจายไปใน
ช่วงเวลาต่างๆ ท่ีให้บริการ เพื่อให้ความต้องการในแต่ละช่วงเวลาต่างๆ จะไดใ้กลเ้คียงกนัดว้ย 
นอกจากน้ี กิจการตอ้งจดัการกบัก  าลงัการผลิตงานบริการ เพ่ือใหเ้กิดความสมดุลกบัความตอ้งการ 
 แนวทางในการก าหนดกิจกรรมทางการตลาดนั้น จะไม่แบ่งส่วนการผลิตหรือ
การด าเนินการออกจากบทบาททางการตลาด ผูจ้ดัการในธุรกิจบริการมกัจะแสดงใหเ้ห็นถึงบทบาท
ในการบริหารบุคคล การผลิต การตลาด และความรับผดิชอบทางการเงินดว้ย 
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3.  แนวคดิเกี่ยวกับการบริการ 
 
 3.1  ลกัษณะของการบริการ 
 การบริการมีลกัษณะท่ีส าคญั 4 ประการ ซ่ึงมีผลต่อการออกแบบการด าเนินงาน
ทางการตลาด ดงัต่อไปน้ี (ปาณิศา ลญัชานนท,์ 2548, หนา้ 163-164)  

3.1.1 ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) การบริการไม่สามารถมองเห็นหรือ
รู้สึกไดก่้อนการซ้ือ และไม่สามารถคาดเดาผลท่ีจะเกิดข้ึนได ้ดงันั้นเพ่ือลดความเส่ียง ผูซ้ื้อจะมอง
หาสัญญาณท่ีบ่งบอกถึงคุณภาพของการบริการ โดยจะพิจารณาจากสถานท่ีตวับุคคล เคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสาร สัญลกัษณ์ และราคา ดงันั้นผูใ้ห้บริการจะตอ้งสร้างส่ิงเหล่าน้ี
ข้ึนมาเพ่ือเป็นหลกัประกนัใหก้บัผูซ้ื้อ 

3.1.2 ไม่สามารถแบ่งแยกได้ (Inseparability) การใหบ้ริการเป็นการผลิต และการ
บริโภคในขณะเดียวกนั นัน่คือไม่มีตวัสินคา้ท่ีสามารถเก็บรักษา ท าการจ าหน่าย และบริโภคทีหลงั
ได ้ผูใ้หบ้ริการหน่ึงรายสามารถให้บริการลูกคา้ในขณะนั้นไดเ้พียงหน่ึงราย ท าให้เกิดปัญหาเร่ือง
ข้อจ  ากัดด้านเวลาข้ึน ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีจะแก้ปัญหาดังกล่าวนั้น ผูใ้ห้บริการอาจท าการขยายกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการให้มีขนาดใหญ่ข้ึน และก าหนดมาตรฐานเวลาการให้บริการให้รวดเร็ว ซ่ึงจะท าให้
สามารถบริการลกูคา้ไดม้ากข้ึน 

3.1.3 ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของการให้บริการมีความไม่แน่นอนสูง
ข้ึนกบัว่าผูใ้หบ้ริการเป็นใคร ใหบ้ริการท่ีไหน และเม่ือไหร่ ดงันั้นองค์กรท่ีเป็นผูใ้ห้บริการตอ้งท า
การควบคุมคุณภาพซ่ึงท าได ้3 ขั้นตอนคือ 

1) ตอ้งมีการคดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีใหบ้ริการ 
2) สร้างมาตรฐานให้เกิดข้ึนในขั้นตอนของการให้บริการตลอดทั่วทั้ ง

องคก์ร 
3)  การตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้า โดยการฟังค าแนะน า 

ขอ้เสนอแนะของลูกคา้ การส ารวจขอ้มูลของลูกค้า และการเปรียบเทียบเพื่อน ามาปรับปรุงการ
ใหบ้ริการขององคก์ร 

3.1.4 ไม่สามารถเก็บไว้ได้  (Perishability) การบริการไม่สามารถเก็บได้
เหมือนกบัสินค้าอ่ืน ซ่ึงจะเกิดปัญหาข้ึนเม่ือความตอ้งการไม่แน่นอน ท าให้เกิดเหตุการณ์การ
ให้บริการไม่ทนั หรือไม่มีลูกคา้เกิดข้ึน ดงันั้นองค์กรท่ีให้บริการจะตอ้งใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด 
เพ่ือท่ีจะปรับความต้องการซ้ือ และการให้บริการให้มีความสอดคลอ้งกัน เช่น การตั้งราคาให้
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แตกต่างกนัเพ่ือปรับความตอ้งการซ้ือให้สม  ่าเสมอ หรือการเพ่ิมพนักงานชัว่คราวเพ่ือให้สามารถ
บริการลกูคา้ไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 

คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) มีลกัษณะ 10 ประการดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2546, หนา้ 440) 

1. การเขา้ถึงลกูคา้ (Access) บริการท่ีใหก้บัลกูคา้ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลา
สถานท่ีแก่ลกูคา้ คือไม่ใหล้กูคา้ตอ้งคอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสมเพื่อแสดงถึงความสามารถของการ
เขา้ถึงลกูคา้ 

2. การติดต่อส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอย่างถูกตอ้งโดยอาศยัภาษาท่ี
ลกูคา้เขา้ใจง่าย 

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบ้ริการตอ้งมีความช านาญ และมีความรู้
ความสามารถในงาน 

4. ความมีน ้ าใจ (Courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษยสัมพันธ์ มีความเป็นกันเอง มี
วิจารณญาณ 

5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และ
ความไวว้างใจในบริการโดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดใหแ้ก่ลกูคา้ 

6. ความไวว้างใจ (Reliability) บริการท่ีใหก้บัลกูคา้ตอ้งมีความสม ่าเสมอ และถกูตอ้ง 
7. การตอบสนองลกูคา้ (Responsiveness) พนกังานจะตอ้งใหบ้ริการ และแกปั้ญหาแก่

ลกูคา้อยา่งรวดเร็วตามท่ีลกูคา้ตอ้งการ 
8. ความปลอดภยั (Security) บริการท่ีใหต้อ้งปราศจากอนัตรายความเส่ียง และ ปัญหา

ต่าง ๆ 
9. การสร้างบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (Tangible) บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจะท าให้เขาสามารถ

คาดคะเนถึงคุณภาพบริการได ้
10. การเข้าใจและรู้จักลูกค้า (Understanding/knowing customer) พนักงานต้อง

พยายามเขา้ใจถึงความตอ้งการของลกูคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว 
โดยปัจจยัก  าหนดคุณภาพการใหบ้ริการมี 5 ประการ ดงัน้ี 
1. ความเช่ือถือได้ (Reliability) เป็นความสามารถท่ีจะด าเนินการให้บริการตามท่ี

สญัญาไวอ้ยา่งมีคุณภาพและถกูตอ้งแม่นย  า 
2. การตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Responsiveness) เป็นความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือและ

ใหบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการหรือลกูคา้อยา่งทนัท่วงที 
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3. ความมัน่ใจได ้(Assurance) เป็นการแสดงถึงความรู้และมนุษยสัมพนัธ์ของผู ้
ใหบ้ริการท่ีท าใหผู้ใ้ชบ้ริการมีความเช่ือมัน่ในบริการท่ีไดรั้บ 

4. การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy) เป็นการดูแลเอาใจใส่และความสนใจท่ีผูใ้ห้บริการมี
ต่อผูใ้ชบ้ริการ 

5. ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) เป็นลกัษณะท่ีปรากฏใหเ้ห็นหรือส่ิงท่ีสามารถ
จบัตอ้งได ้เช่น วสัดุ อุปกรณ์ เคร่ืองมือ อาคาร สถานท่ี บุคคล เป็นตน้ 
 3.2  ทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ 

ทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการของ ฟิลิป คอตเลอร์ ( Philip 
Kotler) อา้งถึง ปณิศา ลญัชานนท ์(2548, หนา้ 48-63) มีรายละเอียดดงัน้ี 

 3.2.1 การตลาดภายใน (Internal Marketing) จะรวมถึงการฝึกอบรม และการจูง
ใจพนกังานขายบริการในการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้รวมถึงพนักงานท่ีจะสนับสนุนการ
ใหบ้ริการ โดยใหเ้กิดการท างานร่วมกนัเป็นทีม เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ 

การตลาดท่ีสัมพนัธ์กนัระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย (Interactive Marketing) 
หมายถึง การสร้างคุณภาพการบริการให้เป็นท่ีน่าเช่ือถือ เกิดข้ึน ขณะท่ีผูข้ายให้บริการลูกคา้ ซ่ึง
คุณภาพจะเป็นท่ียอมรับหรือไม่ข้ึนอยู่ก ับความพอใจของลูกค้า การพิจารณาคุณภาพของการ
ใหบ้ริการของผูข้ายจะพิจารณาดา้นต่าง ๆ คือ 

1. การเขา้ถึงลกูคา้ (Access) บริการท่ีใหก้บัลกูคา้ตอ้งอ านวยความสะดวก
ในดา้นเวลา และสถานท่ี คือไม่ใหล้กูคา้ตอ้งคอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสมอนัแสดงถึงความสามารถ
ของการเขา้ถึงลกูคา้ 

2. การติดต่อส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอย่างถูกตอ้งโดยใช้
ภาษาท่ีเขา้ใจง่าย 

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีให้บริการตอ้งมีความช านาญ 
และความรู้ความสามารถในงาน 

4. ความมีน ้ าใจ (Courtesy) บุคลากรตอ้งมีมนุษยสัมพนัธ์เป็นท่ีน่าเช่ือถือ 
มีความเป็นกนัเอง และมีวิจารณญาณ 

5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) บริษทั และบุคลากรต้องสามารถสร้าง
ความเช่ือมัน่ และความไวว้างใจในบริการโดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแก่ลกูคา้ 

6.  ความไว้วางใจ (Reliability) บริการท่ีให้กับลูกค้าจะต้องมีความ
สม ่าเสมอ และถกูตอ้ง 
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7. การตอบสนองลกูคา้ (Responsiveness) พนกังานจะตอ้งให้บริการ และ
แกปั้ญหาแก่ลกูคา้ไดร้วดเร็วอยา่งท่ีลกูคา้ตอ้งการ 

8. ความปลอดภยั (Security) บริษทัท่ีใหต้อ้งปราศจากอนัตราย ความเส่ียง 
และปัญหาต่าง ๆ  

9. การสร้างบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกั (Tangible) บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจะท าให้
ลกูคา้สามารถคาดคะเนถึงคุณภาพของการบริการดงักล่าวได ้

10. การ เข้าใจและรู้จักลูกค้า (Understanding/Knowing Customer) 
พนกังานตอ้งพยายามเขา้ใจถึงความตอ้งการของลกูคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการ
ดงักล่าวได ้

 3.2.2  การตลาดภายนอก (External Marketing) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาด
ซ่ึงไดจ้ดัเตรียมผลิตภณัฑ ์ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดของบริการท่ีมีอยู่ไปยงั
ลูกค้า สามารถแบ่งกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Process) 
ออกเป็น 5 ล  าดบัขั้น สามารถสรุปขั้นตอนส าคญั ๆ ไดด้งัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2534, หนา้ 30-32) 

1) พฤติกรรมก่อนการซือ้ (Repurchase Behaviors) พฤติกรรมก่อนการซ้ือ
เป็นกระบวนการเร่ิมตน้โดยมีแรงจูงใจหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ความตอ้งการนั้นอาจ
เกิดข้ึนจากตวัผูบ้ริโภคเอง หรือเกิดจากการกระตุน้ภายนอกเขา้ไปกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ แต่
บางคร้ังความตอ้งการซ้ือไม่ไดเ้กิดจากตวัผูบ้ริโภคเองโดยตรง เพราะสินคา้บางอย่างผูซ้ื้อไม่ไดนึ้ก
ถึง และไม่ไดต้ระหนักถึงความตอ้งการ นักการตลาดจะตอ้งใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด เช่น อาจใช้
พนกังานขาย ส่ือโฆษณาเป็นตวัเสริมแรงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้นั้น การรับรู้ถึง
ความจ าเป็น และความตอ้งการในสินค้า กระบวนการรับรู้ปัญหาประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน คือ (1) 
การเกิดสภาวะท่ีอยากจะให้เป็น (Ideal State or Desired State) (2) การทราบถึงสภาวะท่ีเป็นอยู ่
(Actual State) (3) การเปรียบเทียบสภาวะท่ีอยากให้เป็นกบัสภาวะท่ีเป็นอยู่ และ (4) การรับรู้หรือ
การตระหนกัว่ามีปัญหาเกิดข้ึน (Problem Recognition) 

2) แสวงหาทางเลือก (Search for Altematives) เมื่อผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการในสินคา้ก็จะตอ้งมองหาทางเลือก ในช่วงน้ีเองการคน้หาขอ้มูลจึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญั
อยา่งยิง่ผูบ้ริโภคจะพยายามหาขอ้มลูไดจ้ากหลายแหล่งดว้ยกนั นกัการตลาดจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง และ
ใหข้อ้มลูเก่ียวกบัสินคา้ของตนแก่ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ ขอ้ดี การหาขอ้มูลสามารถหาได้
จากแหล่งต่าง ๆ เช่น จากเพื่อน คนใกลชิ้ด หนังสือ เป็นตน้  การคน้หาขอ้มูล เมื่อผูบ้ริโภครับรู้ถึง
ปัญหาหรือความจ าเป็น ก็จะแสวงหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีสามารถแกปั้ญหาหรือสนอง
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ต่อความตอ้งการจากแหล่งขอ้มลูท่ีมีอยูท่ั้งภายในตวัผูบ้ริโภคเอง และหากไม่เพียงพอก็จะแสวงหา
เพ่ิมเติมจากแหล่งอ่ืน ๆ 

3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Altematives) การประเมิน
ทางเลือกเพื่อการตดัสินใจ จะมีการหาขอ้มลูจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อมาใชป้ระเมินผลทางเลือกเกณฑ์ท่ี
ผูบ้ริโภคจะน ามาประกอบการประเมินผลทางเลือก ได้แก่ ประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้ในอดีต 
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ รวมทั้งขอ้มูลท่ีไดจ้ากครอบครัว กลุ่มอา้งอิง เม่ือหาขอ้มูลแลว้
ผูบ้ริโภคจะมีการก าหนดเกณฑเ์พื่อเปรียบเทียบ ส่วนใหญ่จะเป็นการเปรียบเทียบระหว่างคุณสมบติั
ของสินคา้ ราคา อยา่งไรก็ตามเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกนั การ
ประเมินผลทางเลือก หลงัจากท่ีไดรั้บขอ้มลูเพียงพอต่อการตดัสินใจแลว้ ผูบ้ริโภคจึงพิจารณาเลือก
ผลิตภณัฑห์รือบริการต่าง ๆ จากขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้โดยก าหนดทางเลือกจ านวนหน่ึงข้ึนมาแลว้
น ามาเปรียบเทียบเพ่ือเลือกเอาทางเลือกท่ีคิดว่าดีท่ีสุดซ่ึงมีวิธีก  าหนดแตกต่างกนัออกไปข้ึนอยู่กบั
ความรู้ หรือขอ้มลูท่ีมี 

4) การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจ
ว่าการซ้ือสินค้านั้นจะสามารถบ าบัดความต้องการ และความพอใจให้กับตัวเขาเองไดห้รือไม่ 
นักการตลาดจะต้องจับความสนใจตรงน้ี และพยายามให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของตนแก่
ผูบ้ริโภคตอ้งพยายามศึกษาผูบ้ริโภคว่า พฤติกรรมการซ้ือเป็นอย่างไร การเลือกซ้ือสินคา้มีกลไก
อย่างไรบ้าง การตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีส าคัญในกระบวนการซ้ือ เน่ืองจากเป็นขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภคลงมือกระท าการซ้ือ ภายหลงัจากท่ีได้ผ่านข้ึนตอนอ่ืน ๆ ก่อนหน้าน้ีมาตามล าดับ การ
ตดัสินใจซ้ือมีองคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ การตั้งใจซ้ือ และการลงมือซ้ือ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ภายใต้
อิทธิพลของสภาวะแวดลอ้ม และความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภค 

5) การประเมินผลหลังการซื้อ (Post Purchase Behaviors) ผูบ้ริโภคจะมี
การประเมินผลหลงัการซ้ือว่าสินคา้ท่ีซ้ือไปแลว้ตอบสนองความตอ้งการไดห้รือไม่ จะมีผลต่อการ
ซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป และบางคร้ังน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปบอกผูบ้ริโภครายอ่ืน ๆ เป็นท่ียอมรับกนัว่า 
เม่ือผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้ไปแลว้จะเกิดความลงัเลว่า การตดัสินใจนั้นถกูตอ้งหรือไม่ เป็นไปตามท่ี
คาดหวงัหรือไม่ ถา้หากเป็นไปตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดความพอใจและจะน าไปสู่การซ้ือสินคา้นั้นอีก 
ดงันั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือเป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ หลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ ความรู้สึกน้ีข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 
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4. งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 

ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเอกสาร งานวิจยั และวิทยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์และงานวิจยัในดา้นอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึง
สามารถสรุปเป็นประเด็นไดด้งัน้ี 
 4.1  การวจิยัภายในประเทศ 
 เพ็ญจมาส ศิริกิจวฒันา (2543)  ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท า
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง
กนั ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และการมีบุตร จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยเพศชายจะมีการตดัสินใจท าประกนัชีวิตมาก
ว่าเพศหญิง โดยในช่วงอาย ุ31-50 ปีเป็นช่วงท่ีมีการท าประกนัชีวิตมากท่ีสุด และคนท่ีมีสถานภาพ
สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง จะมีการท าประกนัชีวิตมากกว่ากลุ่มคนโสด และผูเ้อาประกนัชีวิตท่ีมีสภาพ
เศรษฐกิจ สังคมท่ีแตกต่างกนั เช่น ระดบัรายได ้อาชีพ ต าแหน่ง จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจท า
ประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติเช่นกนั โดยผูท่ี้มีรายไดม้ากกว่ามีการท าประกนั
ชีวิตมากกว่าผูท่ี้มีรายไดต้  ่า และพนกังานบริษทัเอกชนมีการท าประกนัชีวิตมากท่ีสุด 

 โอฬาร สกลเดชา (2546) ไดศึ้กษาทศันคติต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ของผูเ้อาประกนัชีวิตในแบบสามญัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
พบว่า ผูเ้อาประกนัชีวิตส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-31 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมี
รายไดเ้ฉล่ียนต่อเดือน 15,001-35,000 บาท และในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจากประสบการณ์
เดิมในด้านราคา ผูเ้อาประกันชีวิตจะค านึงถึงราคามากกว่าความจ าเป็นในการท าประกันชีวิต 
ทศันคติด้านราคาต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์พบว่าการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชยจ์ะมีอตัราเบ้ียประกนัถูกและน่าพอใจกว่าการซ้ือผ่านตวัแทนใน
ระดับปานกลาง และทัศนคติด้านการบริการและช่องทางการจัดจ าหน่ายต่อการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชย ์ผูเ้อาประกนัชีวิตมีความมัน่ใจและพอใจท่ีจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผา่นธนาคารพาณิชยใ์นระดบัปานกลาง 
 นพินดา หาญจริง (2549)  ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกันชีวิตของผูท่ี้อยู่ในวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนมากเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนมากมีรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มี
การศึกษาระดับอุดมศึกษา ส่วนใหญ่มีอาชีพข้าราชการหรือรัฐวิสาหกิจ ส่วนผลการศึกษาเชิง
ปริมาณพบว่าตวัแปรท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูท่ี้อยู่ใน
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วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ตัวแปรด้านรายได ้และด้านอาชีพ ส่วนทางดา้นทัศนคติ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมาก คือ ความมัน่คงและฐานะทางการเงินของ
บริษทัประกนัชีวิต ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมาก คือ ความ
น่าเช่ือถือของตวัแทน ปัจจยัดา้นราคาท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมาก คือ การจ่ายเงินปันผล ส่วน
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมาก คือ การเผยแพร่ขอ้มูลเก่ียวกบั
การประกนัชีวิต 
 สุภาพ นาคกิติกลู (2550) ไดศ้ึกษาทศันคติของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีต่อการซ้ือประกนัชีวิตผา่นธนาคาร ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีทศันคติต่อการซ้ือประกนั
ชีวิตผา่นธนาคารแตกต่างจากการซ้ือผา่นตวัแทนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 ส่วนประสม
ทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด และการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ อย่างไรก็ตามพบว่าในส่วนประสมทางการตลาดด้าน
บุคคลากร ประชาชนมีความเห็นว่าการซ้ือประกนัชีวิตผ่านธนาคารดอ้ยกว่าการซ้ือผ่านตวัแทน
ประกนัในเร่ืองความเอาใจใส่ของพนกังาน ความสามารถในการอธิบายกรมธรรม ์และความรู้ความ
เขา้ใจในผลิตภณัฑ/์กรมธรรม ์โดยความแตกต่างกนัน้ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 ขอ้มูลส าคญั
ท่ีประชาชนต้องการทราบประกอบการตัดสินใจซ้ือประกัน คือ เ ง่ือนไขในการคุ้มครอง 
ผลตอบแทน ความมัน่คงของบริษทัประกนั และความสะดวกในการเคลมประกนั 
 กิตติศกัด์ิ พ้ืนเสน (2551) ไดศ้ึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผ่านธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ (รูปแบบ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต) ดา้นราคาร (เบ้ียประกนัชีวิต) ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคลากร (พนกังานธนาคาร) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการให้บริการ 
และดา้นผลิตภาพ มีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่านธนาคาร
กรุงเทพในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัต ่า และแนวโนม้พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ธนาคารกรุงเทพ ในดา้นระยะเวลาท่ีเหมาะสมท่ีสามารถช าระเบ้ียประกนัชีวิต มีเพียง 2 ปัจจยัท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น
กระบวนการ ในระดบัต ่าเช่นกนั 
 อรุณ วิสุทธิพิพฒัน์สกุล (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
พบว่า ส่วนใหญ่มีการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางตวัแทน และเหตุผลท่ีซ้ือคือเพ่ือเป็น
หลกัประกนัให้กบัครอบครัว ดว้ยแบบประกนัแบบคุ้มครองชีวิต (รายได้) ในวงเงินทุนประกัน
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ระหว่าง100,000 – 500,000 บาท และตนเองมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่รับรู้
ข่าวสารการประกนัชีวิตจากพนกังานธนาคารและตวัแทนประกนัชีวิต ซ่ึงคาดว่าจะใชเ้วลามากกว่า 
1 ปีข้ึนไปในการตดัสินใจซ้ือ ส าหรับการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นบุคคล พบว่าอาย ุระดบัการศึกษา และ
ระดบัรายไดต่้อเดือน เป็นปัจจบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในทุกกลุ่ม อย่าง
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ ส่วนการศึกษาปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในกลุ่มผูท่ี้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต กบักลุ่มผูท่ี้ไม่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
พบว่าปัจจัยด้านบุคคลากร ด้านผลิตภัณฑ์(กรมธรรม์) และด้านกระบวนการให้บริการ มี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต และในกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชย ์กบัผูท่ี้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางอ่ืนๆ พบว่า
ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์(กรมธรรม)์ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย ์
ส าหรับปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์รพบว่าไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตในทุกกลุ่ม 
 4.2  การวจิยัในต่างประเทศ 
 Josa (2005) ไดศ้ึกษาตลาดการประกนัชีวิตระดบัโลกและปัจจยัแห่งความส าเร็จ
และความย ัง่ยนืของบริษทัประกนัชีวิต โดยเน้นการศึกษาประกนัชีวิตท่ีขายผ่านช่องทางธนาคาร 
โดยท าการศึกษาบริษทัประกนัชีวิตทัว่โลกจ านวน 73 บริษทั ใน 23 ประเทศ ผลของการศึกษาพบว่า
อุปสงคข์องการท าประกนัชีวิตข้ึนอยูก่บัปัจจยัดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ขนาดของบริษทัประกนัชีวิต ความ
เส่ียงของบริษทัประกนัชีวิต การลดค่าใชจ่้าย การเพ่ิมเงินลงทุน ขนาดของอุตสาหกรรมธนาคาร
พาณิชยใ์นประเทศ ระดบัของความเขม้งวดด้านกฎหมายภายในประเทศ การเปล่ียนแปลงของ
รายได้ประชาชาติ และอตัราเงินเฟ้อในประเทศ ซ่ึงปัจจัยภายนอกเหล่าน้ีมีผลต่ออุปสงค์ของ
ผูบ้ริโภคต่อการท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยท์ั้งส้ิน 
 Fields and Other (2007) ไดศ้ึกษารูปแบบของธุรกิจนายหน้าประกนัชีวิตผ่าน
ธนาคารในประเทศสหรัฐอเมริกา ผลการศึกษาพบว่า ประชาชนมีการซ้ือประกนัชีวิตผา่นธนาคารท่ี
ตนเป็นลูกคา้อยู่ ดว้ยเหตุผลคือ ความเช่ือมัน่และสัมพนัธภาพกับธนาคาร ความสะดวกในการ
เดินทางและการส่ือสาร การยอมรับในสินคา้ทางการเงินไดง่้าย ความเช่ือถือในทกัษะของพนักงาน
ธนาคาร และการท่ีมีการใชบ้ริการกบัธนาคารอยูแ่ลว้ 

 Website ของส านักงานคณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ
ประกนัภยั (คปภ.) (เขา้ถึงเมื่อ 27/10/2556) ไดร้ายงานภาวะธุรกิจประกนัภยัไทยเดือน มิถุนายน 
และไตรมาส 2 ปี 2555 ว่า 6 เดือนแรกของปี 2555 เบ้ียประกนัชีวิตปีแรกและเบ้ียประกนัชีวิตจ่าย
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คร้ังเดียวขยายตวัสูงมาก ซ่ึงส่วนหน่ึงเป็นผลจากการท่ีธุรกิจประกนัชีวิตมีการแข่งขนักนัในการ
พฒันาผลิตภัณฑ์และช่องทางการขายให้เข้าถึงประชาชน โดยการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ปัจจุบนั และความตอ้งการของประชาชนมากข้ึน พร้อมทั้งมาตรการต่างๆ 
ของภาครัฐในการส่งเสริมและประชาสมัพนัธผ์า่นทางส่ือเพ่ือใหเ้ขา้ถึงประชาชนทัว่ทุกภูมิภาค ให้
เขา้ใจและตระหนกัถึงความส าคญัของการประกนัชีวิต รู้จกัการออม เพื่อใชจ่้ายในยามเกษียณอาย ุ
กอร์ปกบัภาคธุรกิจไดม้ีการพฒันาตนเองในการรักษามาตรฐานความน่าเช่ือถือและบริการหลงัการ
ขายท่ีดี สะทอ้นไดจ้ากเบ้ียประกนัชีวิตปีต่อไปท่ีขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลใหผู้เ้อาประกนัชีวิตไม่
หยดุการช าระเบ้ียประกนัชีวิตก่อนครบก าหนดสญัญา  
 จากการทบทวนผลการศึกษาทั้งงานวิจยัทั้งในประเทศ ต่างประเทศและ Website ท่ี
เก่ียวข้อง พบว่าส่วนใหญ่ได้ศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ในด้านพฤติกรรม ด้านความพึงพอใจ ด้าน
แรงจูงใจ ดา้นทศันคติ และดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต แต่ผลของ
การวิจยัก็ยงัไม่สามารถสรุปไดอ้ย่างชดัเจนว่าปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชยม์ากท่ีสุด ประกอบกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา ดงันั้นเพ่ือใหช้ดัเจนและเป็นปัจจุบนัมากข้ึน ผูว้ิจยัจึงไดน้ างานวิจยัและขอ้มูลบางส่วน
มาประยกุตใ์ชก้บัการท าการศึกษาคร้ังน้ี เพ่ือใหเ้ขา้ใจถึงความสมัพนัธข์องปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัผา่นธนาคารพาณิชยใ์หค้รบถว้นสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 



บทที่  3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษามุ่งท่ีจะศึกษา 3 ประเด็น คือ 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูท้  าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์2. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์3. 
เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิต ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า
ประกันชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์โดยศึกษา  เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย:์ กรณีศึกษา กลุ่มลูกคา้ของธนาคารกรุง
ศรีอยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 
  1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
  3. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
  4. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
  5. การวิเคราะห์ขอ้มลู 
 

1. ประชากรและการกลุ่มตวัอย่าง 
 

1.1  ประชากรในการวจิยั คือ กลุ่มลกูคา้ท่ีมาใชบ้ริการของธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั 
(มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร โดยมีช่วงอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป ไม่ทราบจ านวน 

1.2  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของธนาคารกรุงศรี
อยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีมีช่วงอายุตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป โดยมีการก าหนด
กลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะภูมิศาสตร์ (Geographic) ของกรุงเทพมหานคร และใชว้ิธีการสุ่มแบบจบั
ฉลากเพื่อเลือกสาขา 12 สาขา ซ่ึงจากการสุ่มแบบจบัสลาก ไดส้าขาในแต่ละเขตรวมทั้งส้ิน 12 สาขา 
ดงัน้ี 

1. เขตบางขุนเทียน – สาขาเซ็นทรัลพระราม 2 และสาขาถนนพระราม 2 
2. เขตจตุจกัร – สาขาเซ็นทรัล ลาดพร้าว และ สาขาถนนวภิาวดีรังสิต 
3. เขตบางกะปิ – สาขาเดอะมอลล ์บางกะปิ และ สาขาบางกะปิ 
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4. เขตมีนบุรี - สาขาแฟชัน่ไอส์แลนด ์และ สาขาตลาดมีนบุรี 
5. เขตยานนาวา - สาขาเซ็นทรัลพระราม 3 และ ส านกังานใหญ่ 
6. เขตปทุมวนั - สาขาสยามพารากอน และ สาขาสะพานเหลือง 

              โดยมีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะภูมิศาสตร์ (Geographic) ของ
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบ่งเป็น 3พ้ืนท่ี คือ พ้ืนท่ีเขตชั้นใน,พ้ืนท่ีต่อเน่ืองหรือเขตชั้นกลาง และพ้ืนท่ี
เขตชั้นนอก, (ส านกัผงัเมือง กรุงเทพมหานคร, ผงัเมืองรวม ออนไลน์ ,2556 ดงัน้ี 
 1. บริเวณพืน้ที่เขตช้ันใน แบ่งเป็น 

 1.1 เขตชั้นในด้านตะวนัออก เป็นพ้ืนท่ีศูนยก์ลางเมืองท่ีมีรูปแบบการใช้
ประโยชน์ท่ีดินส่วนใหญ่เป็นประเภทท่ีอยู่อาศยั พาณิชยกรรม สถาบนัราชการ สถาบนัการศึกษา 
โดยการใชท่ี้ดินประเภทท่ีอยูอ่าศยัจะเป็นการใชท่ี้ดินหลกัในทุกเขต แต่จะมีอตัราส่วนสูงสุดในเขต
วฒันา บางซ่ือ ดินแดง และสาทร ส าหรับการใชท่ี้ดินประเภทพาณิชยกรรม ซ่ึงเป็นลกัษณะเด่นของ
การใชป้ระโยชน์ท่ีดินในพ้ืนท่ีเขตชั้นใน มีอตัราส่วนการใชพ้ื้นท่ีดิน พาณิชย 
กรรม สูงสุดในเขตสัมพนัธวงศ ์เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย เขตบางรัก และเขตปทุมวัน และการใช้
ท่ีดินประเภทสถาบนัราชการ ซ่ึงมีมากถึงคร่ึงหน่ึงของท่ีดินสถาบนัราชการในกรุงเทพมหานคร มี
การกระจายตวัมากในเขตดุสิต เขตราชเทวี เขตพญาไท เขตพระนคร เขตจตุจกัร และเขตห้วยขวาง 
และมีการใชท่ี้ดินประเภทสถาบนัการศึกษากระจายตวัสูงสุดในเขตปทุมวนัและเขตจตุจกัร 

 1.2 เขตชั้นในดา้นตะวนัตก มีการใชป้ระโยชน์ท่ีดินส่วนใหญ่เป็นท่ีอยู่อาศยั 
โดยเกือบทุกเขตของกลุ่มพ้ืนท่ีน้ีมีการใชท่ี้ดินประเภทท่ีอยู่อาศยัสูงกว่าร้อยละ 50 ส าหรับประเภท
พาณิชยกรรมมีอตัราส่วนร้อยละ 8.45 ของพ้ืนท่ี ซ่ึงสูงเป็นอนัดับ 2 รองจากพ้ืนท่ีเมืองชั้นใน
ตะวนัออก 
 2.  บริเวณพืน้ที่เขตต่อเนือ่งหรือเขตช้ันกลาง 

 2.1  เขตต่อเน่ืองดา้นตะวนัออก เป็นพ้ืนท่ีรองรับการขยายตวัการพฒันาจาก
พ้ืนท่ีเมืองชั้นใน จึงมีอตัราส่วนการใชป้ระโยชน์ท่ีดินประเภทพาณิชยกรรมสูงในเขตบางนา เขตวงั
ทองหลาง เขตสวนหลวง และเขตบางกะปิ ทั้งน้ีเน่ืองจากมีโครงข่ายคมนาคมพาดผ่าน และเป็นจุด
เช่ือมต่อของระบบคมนาคมขนส่ง ส าหรับประเภทอุตสาหกรรมนั้นจะมีการใชท่ี้ดินประเภทน้ีมาก
ในเขตบางนาและเขตประเวศ และการใชท่ี้ดินประเภทสถาบนัราชการจะกระจายตวัอยูม่ากในพ้ืนท่ี
ดา้นเหนือในเขตดอนเมืองและเขตบางเขน ซ่ึงเป็นท่ีตั้งของกิจกรรมของทหารและสถานีขนส่งทาง
อากาศ (สนามบิน) ตลอดจนท่ีตั้งของหน่วยงานราชการส่วนกลางและองคก์รรัฐวิสาหกิจ 

 การใช้ประโยชน์ท่ีดินของกลุ่มเขตต่อเน่ืองนั้ นมีอัตราส่วนการใช้
ประโยชน์ท่ีดินประเภทท่ีอยู่อาศยัมากในทุกเขต โดยอยู่ระหว่างอตัราร้อยละ 25.54 ของพ้ืนท่ีเขต
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และจากกรณีท่ีมีการขยายตวัของเมืองอยา่งรวดเร็วจากศูนยก์ลางเมืองไปสู่เขตชานเมือง ท าให้เกิด
พ้ืนท่ีว่าง รอการพฒันาหรือไม่ไดใ้ชป้ระโยชน์ กระจายอยู่ในพ้ืนท่ีเขตต่อเน่ืองดา้นตะวนัออกเป็น
จ านวนมาก (ประมาณร้อยละ 25 ของพ้ืนท่ีเขต)  

 2.2 เขตต่อเน่ืองด้านตะวนัตก การใชป้ระโยชน์ท่ีดินส่วนใหญ่เป็นพ้ืนท่ี
เกษตรกรรม (ประมาณร้อยละ 35 ของพ้ืนท่ีเขต) กระจายตวัมากในเขตราษฎร์บูรณะ เขตหนองแขม 
เขตทุ่งครุ และเขตทวีวฒันา ส าหรับประเภทพาณิชยกรรมนั้นจะมีลกัษณะเป็นการคา้ในรูปแบบ
ดั้งเดิม ไดแ้ก่ อาคาร หอ้งแถว ท่ีให ้บริการระดบัทอ้งถ่ิน  
 3.  บริเวณพืน้ทีเ่ขตชานเมอืงหรือเขตช้ันนอก 

3.1 เขตชานเมืองดา้นตะวนัออก การใชป้ระโยชน์ท่ีดินส่วนใหญ่เป็นพ้ืนท่ี
เกษตรกรรมโดยมีอตัราส่วนการใช้พ้ืนท่ีประมาณร้อยละ 52.74 ของพ้ืนท่ีเกษตรกรรมใน
กรุงเทพมหานคร โดยพ้ืนท่ีเกษตรกรรมจะมีอตัราส่วนการใชท่ี้ดินมากท่ีสุดอยู่ในเขตหนองจอก 
(ประมาณร้อยละ 71 ของพ้ืนท่ีเขต) นอกจากพ้ืนท่ีเกษตรกรรมแลว้ พ้ืนท่ีชานเมืองตะวนัออกน้ียงัมี
การใชท่ี้ดินประเภทอุตสาหกรรมคลงัสินคา้ขนาดใหญ่ในเขตลาดกระบงั และมีอตัราส่วนของท่ีว่าง
จ  านวนมากในทุกเขต 

3.2 เขตชานเมืองด้านตะวันตก การใช้ประโยชน์ท่ีดินยงัคงเป็นพ้ืนท่ี
เกษตรกรรมและพ้ืนท่ีว่างเช่นเดียวกบัพ้ืนท่ีชานเมืองตะวนัออก (ประมาณอตัราส่วนร้อยละ 22 - 45) 
และมีการกระจุกตวัของการใชป้ระโยชน์ท่ีดินประเภทอุตสาหกรรมในพื้นที่ริมถนนพระรามที่ 2 
ถนนบางขุนเทียน และถนนเอกชยั 

โดยพ้ืนท่ีแต่ละส่วนได้มีการแบ่งเขตตามนโยบายการพัฒนาเมืองตาม
นโยบายผูว้่าฯ  อภิรักษ ์เมื่อวนัท่ี 1 ตุลาคม 2547 กรุงเทพมหานครไดแ้บ่งกลุ่มเขตใหม่จาก 6 กลุ่ม 
เป็น 12 กลุ่ม, 50 เขต, (ส านกัผงัเมือง กรุงเทพมหานคร, ผงัเมืองรวม, ออนไลน์, 2556) ดงัน้ี 

1. พื้นที่  กท 1 เรียกว่า กลุ่มรัตนโกสินทร์ เขตอนุรักษ์เมืองเก่ากรุง
รัตนโกสินทร์ ศนูยก์ลางบริหารราชการ (เขตดุสิต) ยา่นธุรกิจพาณิชยกรรมเฉพาะ (ส าเพ็ง พาหุ
รัด เยาวราช โบ๊เบ๊) และแหล่งท่องเท่ียวเชิงประวติัศาสตร์และศิลปวฒันธรรม ประกอบ 4 เขต 
คือ พระนคร ป้อมปราบศตัรูพ่าย สมัพนัธวงศ ์และเขตดุสิต 

2. พืน้ที่ กท 2 เรียกว่า กลุ่มลุมพินี   เขตศูนยก์ลางธุรกิจ การค้า การ
บริการ และการท่องเท่ียวระดบัภูมิภาค ประกอบดว้ยเขต 4 เขต คือ ปทุมวนั บางรัก สาทร และ
วฒันา ซ่ึงเป็นท่ีตั้งของอาคารส านักงาน ธุรกิจ พานิชยกรรมระดบัชาติ ศูนยร์วมของโรงแรม
และท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว 
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3. พืน้ที่ กท 3 เรียกว่า กลุ่มวิภาวดี  เขตเศรษฐกิจใหม่ แหล่งจา้งงาน 
ยา่นการคา้บริการ และท่ีอยูอ่าศยัหนาแน่นมาก ประกอบดว้ยเขต 6 เขต ไดแ้ก่ จตุจักร บางซ่ือ 
พญาไท ดินแดง หว้ยขวาง และราชเทวี โดยเขตจตุจักรเป็นย่านธุรกิจใหม่กระจุกตวัตามแนว
ถนนวิภาวดี และถนนรัชดาภิเษก ในอนาคตเป็นท่ีตั้งของศูนยค์มนาคม (ศูนยพ์หลโยธิน) 
ขณะท่ีเขตราชเทวีจะมีการพฒันาของศนูยค์มนาคม (ศนูยม์กักะสนั) และจุด Boarding Pass เขา้
สู่สนามบินสุวรรณภูมิ เขตพญาไท เป็นย่านท่ีอาศยัหนาแน่นมาก และเป็นท่ีตั้ งของอาคาร
ส านกังาน เขตดินแดงเป็นยา่นสถาบนัราชการ และท่ีอยูอ่าศยัหนาแน่นมาก ส่วนเขตห้วยขวาง
เป็นเขตท่ีอยูอ่าศยัหนาแน่นมาก และเป็นยา่นสถานบนัเทิง 

4. พื้นที่ กท 4 เรียกว่า กลุ่มเจ้าพระยา   เขตเศรษฐกิจใหม่ริมแม่น ้ า
เจา้พระยา รองรับการรขยายตัวของวงแหวนอุตสาหกรรม ประกอบดว้ยเขต 5 เขต คือ เขต
คลองเตย บางคอแหลม ยานนาวา พระโขนง และเขต บางนา โดยเขตเขตคลองเตยจะมีการ
พฒันา ปรับปรุงบริเวณท่าเรือคลองเตย เป็นยา่นส านกังานพาณิชยกรรม และโรงแรมริมแม่น ้ า 
เขตบางคอแหลม ยานนาวา เป็นเขตเศรษฐกิจพระราม 3 ส่วนเขตพระโขนง บางนา จะเป็น
พ้ืนท่ีท่ีพฒันาตามโครงการวงแหวนอุตสาหกรรม 

5. พืน้ที่ กท 5 เรียกว่า กลุ่มกรุงธนบุรี   เขตอนุรักษ์เมืองเก่ากรุงธนบุรี 
แหลางวิถีชีวิตชุมชนดั้งเดิม และแหล่งท่องเท่ียวเชิงประวัติศาสตร์และศิลปวัฒนธรรม 
ประกอบดว้ยเขต 5 เขต ไดแ้ก่ เขตธนบุรี บางกอกใหญ่ คลองสาน บางกอกน้อย และเขตบาง
พลดั โดยกลุ่มเขตน้ีเป็นแหล่งประวติัศาสตร์การสถาปนากรุงธนบุรี มีวดั โบสถ์ มสัยิด ท่ี
ทรงคุณค่าทางสถาปัตยกรรม ศิลปกรรม จิตรกรรม ยงัคงวิถีชีวิตของชุมชนนานาชาติ (จีน ฝร่ัง 
แขก เขมร ลาว) และขนบประเพณีไทยดั้งเดิม 

6. พืน้ที่ กท 6 เรียกว่า กลุ่มตากสิน   เขตเศรษฐกิจการจา้งงานใหม่ และท่ีอยู่
อาศยัหนาแน่นมากรองรับศนูยค์มนาคม (ศูนยต์ากสิน) ศูนยธุ์รกิจพาณิชยกรรม และศูนยร์าชการ
ของกรุงเทพมหานครดา้นตะวนัตก ประกอบดว้ยเขต 3 เขต ไดแ้ก่ เขตภาษีเจริญ จอมทอง และ
ราษฎร์บูรณะ โดยเขตภาษีเจริญ และเขตจอมทองอยูใ่นเขตอิทธิพลของศนูยต์ากสิน และเขตราษฎร์
บูรณะ เป็นเขตส่งเสริมการพฒันาเป็นท่ีอยู่อาศยัหนาแน่นมาก ท่ีมีสภาพแวดลอ้มดีตามแนวริม
แม่น ้ าเจา้พระยา พ้ืนท่ีพฒันาตามลกัษณะเฉพาะ ไดแ้ก่พ้ืนท่ีนอกแนวถนนวงแหวนรัชดาภิเษก ซ่ึงผงั
รวมกรุงเทพมหานคร (ปรับปรุงคร้ังท่ี 2) ก  าหนดเป็นท่ีอยูอ่าศยัหนาแน่นปานกลาง ท่ีอยู่อาศยัน้อย 
เขตอุตสาหกรรม เกษตรกรรม โดยมีศูนยชุ์มชนชานเมือง และย่านการคา้และบริการระดบัต่าง ๆ 
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กระจายตวัเพ่ือให้บริการประชาชนโดยทั่วไป พ้ืนท่ีในกลุ่มน้ีสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มย่อยตาม
ลกัษณะของพ้ืนท่ีและแนวทางการพฒันาพ้ืนท่ีในอนาคต ดงัน้ี 

7. พืน้ที่ กท 7 เรียกว่า กลุ่มพระนครเหนือ  เขตท่ีอยูอ่าศยัรองรับการขยายตวัของ
เมือง ดา้นตะวนัออกตอนเหนือ ประกอบดว้ยเขต 5 เขต ไดแ้ก่ เขตบางเขน หลกัส่ี ดอนเมือง 
สายไหม และลาดพร้าว ซ่ึงสภาพปัจจุบนัเป็นท่ีอยู่อาศยัหนาแน่นน้อย และการยา้ยสนามบิน
ดอนเมืองไปยงัสนามบินสุวรรณภูมิ จะท าใหบ้ทบาทของเมืองเปล่ียนไป ในกลุ่มน้ีผงัเมืองรวม
กรุงเทพมหานครก าหนดใหม้ีศนูยชุ์มชนชานเมือง (ศนูยส์ะพานใหม่) เป็นแหล่งงานยา่นการคา้
และบริการเพื่อใหบ้ริการประชาชน 

8. พืน้ที่ กท 8 เรียกว่า กลุ่มบูรพา   เขตท่ีอยู่อาศยัรองรับการขยายตวัของเมือง 
(Transition Zone) ด้านตะวนัออกตอนใต้ ประกอบด้วย 6 เขต คือ บางกะปิ คันนายาว วงั
ทองหลาง บึงกุ่ม สะพานสูง และสวนหลวง สภาพปัจจุบนัเป็นท่ีอยู่อาศยัหนาแน่นน้อย เป็น
พ้ืนท่ีรองรับการขยายตวัของเมือง 

9.  พื้นที่  กท 9  เ รียกว่า ก ลุ่มสุวินทวงศ์  เขตเกษตรกรรมและท่ีอยู่อาศัย
สภาพแวดลอ้มดี ประกอบดว้ยเขต 2 เขต คือ คลองสามวา และหนองจอก สภาพปัจจุบนัเป็น
พ้ืนท่ีเกษตรกรรม และในอนาคตไดมี้โครงการพฒันาเป็นท่ีอยูอ่าศยัสภาพแวดลอ้มดี 

10. พื้นที่ กท 10 เรียกว่า กลุ่มศรีนครินทร์   เขตศูนยชุ์มชนชานเมืองรองรับ
สนามบิน ประกอบดว้ย เขต 3 เขต คือ ลาดกระบงั มีนบุรี และประเวศ เป็นเขตพฒันารองรับ
สนามบินสุวรรณภูมิ โดยการพฒันาศูนยชุ์มชนลาดกระบงั เป็นแหล่งงาน ย่านการคา้และ
บริการ เขตนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบงั มีศกัยภาพในการพฒันาเป็นศูนยก์ลางการขนส่ง
สินคา้ (ICD) และสถานีขนส่งสินคา้ชานเมือง เป็น Logistic Center ส่วนเขตประเวศ และมีนบุรี
เป็นท่ีอยูอ่าศยัรองรับแหล่งงาน 

11. พื้นที่  กท 11  เรียกว่า กลุ่มมหาสวัสด์ิ   เขตเกษตรกรรมและท่ีอยู่อาศัย
สภาพแวดลอ้ม ผสมผสานพ้ืนท่ีเกษตรกรรม ประกอบดว้ย เขต 4 เขต คือ ทวีวฒันา ตล่ิงชัน 
บางแค และหนองแขม เป็นการพฒันาตามสภาพปัจจุบนัและตามท่ีก  าหนดโดยผงัเมืองรวม 

12. พืน้ที่ กท 12 เรียกว่า กลุ่มสนามชยั   เขตเกษตรกรรม อุตสาหกรรม ท่ีอยู่อาศยั
และแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศน์ ประกอบดว้ยเขต 3 เขต ไดแ้ก่ บางขุนเทียน บางบอน และทุ่งครุ 
โดยเขตบางขุนเทียนและบางบอนเป็นเขตอุตสาหกรรม เกษตรกรรม เขตทุ่งครุเป็นเขตท่ีอยู่
อาศยั และเกษตรกรรม พ้ืนท่ีชายทะเลบางขุนเทียนเป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศน์ 
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ภาพท่ี 3.1 แผนท่ีกรุงเทพมหานครแยกตามเขตการปกครอง 50 เขต 

 

ตารางท่ี 3.1 รายช่ือเขตทั้งหมดในกรุงเทพมหานคร (เรียงตามรหสัเขตการปกครอง) 

 

1.       เขตพระนคร 18.    เขตคลองสาน 35.    เขตจอมทอง 
2.       เขตดุสิต 19.    เขตตล่ิงชนั 36.    เขตดอนเมือง 
3.       เขตหนองจอก 20.    เขตบางกอกนอ้ย 37.    เขตราชเทว ี

4.       เขตบางรัก 21.    เขตบางขุนเทียน 38.    เขตลาดพร้าว 
5.       เขตบางเขน 22.    เขตภาษีเจริญ 39.    เขตวฒันา 
6.       เขตบางกะปิ 23.    เขตหนองแขม 40.    เขตบางแค 
7.       เขตปทุมวนั 24.    เขตราษฎร์บูรณะ 41.    เขตหลกัส่ี 
8.       เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย 25.    เขตบางพลดั 42.    เขตสายไหม 
9.       เขตพระโขนง 26.    เขตดินแดง 43.    เขตคนันายาว 
10.    เขตมีนบุรี 27.    เขตบึงกุ่ม 44.    เขตสะพานสูง 
11.    เขตลาดกระบงั 28.    เขตสาทร 45.    เขตวงัทองหลาง 
12.    เขตยานนาวา 29.    เขตบางซ่ือ 46.    เขตคลองสามวา 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A7%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%82%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%8D
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%B4
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%82%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%84
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%88
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%A8%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9E%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%82%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A7
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B2
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ตารางท่ี  3.1  (ต่อ) 
 
13.    เขตสมัพนัธวงศ ์ 30.    เขตจตุจกัร 47.    เขตบางนา 
14.    เขตพญาไท 31.    เขตบางคอแหลม 48.    เขตทวีวฒันา 
15.    เขตธนบุรี 32.    เขตประเวศ 49.    เขตทุ่งครุ 
16.    เขตบางกอกใหญ่ 33.    เขตคลองเตย 50.    เขตบางบอน 
17.    เขตหว้ยขวาง 34.    เขตสวนหลวง  

 

จากลกัษณะทางภูมิศาสตร์ขา้งตน้ ไดท้  าการเลือกพ้ืนท่ี 6 เขต ไดแ้ก่ 

1. เขตปทุมวนั เพ่ือเป็นตัวแทนของกลุ่มกรุงเทพมหานครในเขตชั้นใน ท่ีมี
อตัราส่วนในการใช้ท่ีดินประเภทพาณิชยกรรมและความหนาแน่นของประชากรสูง เป็นเขต
ศนูยก์ลางธุรกิจ การคา้ การบริการ และการท่องเท่ียว 

2. เขตยานนาวา เป็นเขตเศรษฐกิจใหม่ริมแม่น ้ าเจา้พระยา รองรับการขยายตวัของ
วงแหวนอุตสาหกรรม 

3. เขตจตุจักร เป็นเขตในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครชั้นในท่ีมีการใช้ท่ีดินประเภท
สถาบนัการศึกษากระจายตวัสูงสุด และเป็นย่านธุรกิจใหม่ท่ีกระจุกตวัตามแนวถนนวิภาวดีและ
ถนนรัชดาภิเษก เป็นเขตเศรษฐกิจใหม่ แหล่งจา้งงาน ยา่นการคา้บริการ แบบท่ีอยูอ่าศยัท่ีหนาแน่น 

4. เขตบางกะปิ เป็นตวัแทนของพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครเขตชั้นกลาง ท่ีรองรับการ
ขยายตวัการพฒันาจากพ้ืนท่ีชั้นใน จึงมีอตัราส่วนการใชท่ี้ดินเชิงพาณิชยค่์อนขา้งสูง  

5. เขตมีนบุรี เป็นตวัแทนของกรุงเทพมหานครเขตชั้นนอก ดา้นตะวนัออก ท่ีดิน
ส่วนใหญ่เป็นพ้ืนท่ีเกษตรและท่ีดินประเภทอุตสาหกรรมคลงัสินคา้ขนาดใหญ่ เป็นเขตชุมชนชาน
เมืองรองรับสนามบิน เป็นแหล่งงานยา่นการคา้และบริการ 

6. เขตบางขุนเทียน เป็นตวัแทนของกรุงเทพมหานครเขตชั้นนอก ดา้นตะวนัตก 
เป็นพ้ืนท่ีเกษตรกรรม และท่ีดินประเภทอุตสาหกรรมในพ้ืนท่ีริมถนนพระรามท่ี 2 เป็นแหล่งท่ีอยู่
อาศยัและท่องเท่ียวเชิงนิเวศน์  

1.3  ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ใชสู้ตรค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวน 
หรือขนาดของประชากรท่ีแทจ้ริง (W.G. Cochram : 1953 ) โดยใชสู้ตร ไม่ทราบ N ดงัน้ี 
                                                                                                                                                                    
 
 

n  = 
P(1-P)Z2 

d2 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%88%E0%B8%95%E0%B8%B8%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%8D%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%97%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%A8
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B8
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%8D%E0%B9%88
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%82%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%87
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(โดยก าหนดระดบัความเช่ือถือไดข้องการเลือกตวัอยา่งท่ี 95 % 
 
เมื่อ         n      =        จ  านวนตวัอยา่งหรือ ขนดของกลุ่มตวัอยา่ง 
               P      =          สดัส่วนท่ีตอ้งการสุ่มในท่ีน้ีเท่ากบั 0.5 
               Z      =            1.96 
               d      =            ความคลาดเคล่ือน (0.05) 
 
จากสูตร 
 
 
แทนค่า 
  
 
                                                 
 

               n = 399.974645                                                           
 

ท าการส ารองไว ้5% ดังนั้นจะ         ลจากกลุ่มตวัอย่าง        จ  านวน 420 
ตวัอยา่ง ขอ้มลูดงัตารางท่ี 1.1 และ 1.2 โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่เป็นไปตามความน่าจะเป็น 
(Non Probability Sampling) และใชว้ิธีเลือกตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อสุ่ม
เลือกลกูคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในสาขาทั้ง 12 สาขาขา้งตน้จนครบจ านวนขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 1.4   การก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 

ใชข้อ้มลูจ  านวนประชากรในกรุงเทพมหานคร แยกตามเขต ในปี พ.ศ.2555  
(วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, รายช่ือเขตในกรุงเทพมหานครเรียงตามจ านวนประชากร, ออนไลน์, 
2556) เพื่อก  าหนดสดัส่วนกลุ่มตวัอยา่ง และหาจ านวนตวัอยา่งท่ีจะเก็บขอ้มลูในแต่ละเขตดงัน้ี 

 
 
 
 
 

n  = 
P(1-P)Z2 

d2 

n  = 
0.5(1-0.5)(1.96)2 

0.052 
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ตารางท่ี 3.2                                                  
  

เขต 
จ านวนประชากร  

(คน) สัดส่วน สัดส่วน*n 
จ านวนตวัอย่าง 

(คน) 

บางขุนเทียน 165,693 0.221582 93.06442 92 
จตุจกัร 160,853 0.215109 90.34595 90 
บางกะปิ 148,491 0.198578 83.40261 84 
มีนบุรี 137,295 0.183605 77.11418 78 
ยานนาวา 81,529 0.109029 45.79221 46 
ปทุมวนั 53,912 0.072097 30.28063 30 

รวม 747,773 1 420 420 

   
หมายเหตุ : n = 420  

ดงันั้นจ  านวนตวัอยา่งท่ีจะเก็บขอ้มลูจากแต่ละสาขา เป็นดงัน้ี 
ตารางท่ี 3.3 สดัส่วนจ านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสาขา 

เขต สาขา 
จ านวนตวัอย่าง 

(คน) 

บางขุนเทียน 
1. สาขาเซ็นทรัลพระราม2 46 
2. สาขาถนนพระราม2 46 

จตุจกัร 
3. สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 45 
4. สาขาวิภาวดีรังสิต 45 

บางกะปิ 
5. สาขาเดอะมอลลบ์างกะปิ 42 
6. สาขาบางกะปิ 42 

มีนบุรี 
7. สาขาแฟชัน่ไอส์แลนด ์ 39 
8. สาขาตลาดมีนบุรี 39 

ยานนาวา 
9. สาขาเซ็นทรัลพระราม3 23 
10. สาขาส านกังานใหญ่ 23 

ปทุมวนั 
11. สาขาสยามพารากอน 15 
12. สาขาสะพานเหลือง 15 
รวม 420 
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2. เคร่ืองมือในการท าวจิยั 
 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ี ใชใ้นแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ี
สร้างข้ึนโดยศึกษาจากเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งอกเป็น 4 
ตอน ดงัน้ี 
  ตอนที่ 1 ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา
สูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน การเป็นลูกคา้ธนาคาร และการท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์ ซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Closed ended question) แบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist) 
  ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ซ่ึงจะ
เป็นค าถามท่ีมีลกัษณะเป็นการจดัอนัดับความส าคญัในแต่ละเร่ือง ตามมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) โดยมีการแสดงความคิดเห็นและการใหค้ะแนน 5 ระดบั ดงัน้ี 
  คะแนนความส าคญั   ระดับการให้คะแนน 
  มากท่ีสุด      5 
  มาก       4 
  ปานกลาง      3 
  นอ้ย       2 
  นอ้ยท่ีสุด      1 
   
  การแปลผลคะแนนแบบสอบถามไดแ้บ่งระดบัเพื่อวดัความส าคญัแต่ละปัจจยัท่ีใชใ้น
การพิจารณาของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ระดับ โดยพิจารณาระดับการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละ
ระดบัชั้นจากสูตรความกวา้งของชั้นดงัน้ี (นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศกัด์ิ อุดมศรี, 2548) 
 
  อนัตรภาคชั้น  =   ค่าพิสยั 
                จ  านวนชั้น  ---------------- (2) 
       = (5-1) 
          5 
       = 0.80 
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แปลความหมายของคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี 
      ค่าเฉลีย่    ความหมาย 
    4.21 - 5.00   มากท่ีสุด 

 3.41 - 4.20    มาก 
 2.61 - 3.40   ปานกลาง 
 1.81 - 2.60    นอ้ย 

  1.00 - 1.80    นอ้ยท่ีสุด 
 

ตอนที่  3 ขอ้มลูเก่ียวกบัขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม มีลกัษณะเป็นค าถามเป็น
แบบปลายเปิด  (Open ended question) 

 

3.วธีิการสร้างเคร่ืองมือ 
 
  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ผูว้ิจ ัยได้สร้างข้ึน โดยมีขั้นตอนในการสร้าง
แบบสอบถาม ดงัน้ี 
  3.1 การสร้างเคร่ืองมือท่ีเป็นแบบสอบถาม มีขั้นตอนดงัน้ี 
   3.1.1 ศึกษาจากเอกสารโดยการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎีและผลการวิจยั
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
   3.1.2 ก  าหนดประเด็น และขอบเขตของค าถามให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ และ
ประโยชน์ของการวิจยั 
   3.1.3 สร้างและปรับปรุงแบบสอบถาม ร่างแบบสอบถามของแต่ละปัจจัยโดย
ค านึงถึงวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของการวิจยั เรียงล  าดบัค าถามแยกตามหมวดหมู่ และตามประเภท
ของค าถาม 
   3.1.4 น าแบบสอบถามท่ีปรับแลว้เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความ
ครอบคลุมความสมบูรณ์ และความถกูตอ้งเชิงเน้ือหา แลว้น ามาแกไ้ขปรับปรุง 
   3.1.5 น าแบบสอบถามท่ีไดต้รวจสอบเรียบร้อยแลว้ไปทดสอบ (Pretest) กับกลุ่ม
ประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 คน แลว้หาความสอดคลอ้งภายในโดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) 
   3.1.6 น าแบบสอบถามมาปรับปรุง แกไ้ข ให้เหมาะสม และน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลกบั
กลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
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  3.2 การหาสมัประสิทธ์ิของเคร่ืองมือ มีขั้นตอนดงัน้ี 
   หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดสอบ 
(Pretest) กบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน แลว้วิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ของ
แบบทดสอบเป็นรายด้าน โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha 
coefficient) ซ่ึงเกณฑท่ี์ยอมรับไดคื้อ ค่า α ≥ 0.70 (Nunnally and Bernstein, 1994)  
   จากการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ท่ีหาได ้แสดงในตารางท่ี 3.1 ดงัน้ี 
 
 

ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 

  
  โดยจากการทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามโดยรวมไดค่้าสมัประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) เท่ากบั 0.951 
 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 การศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร
พาณิชย:์ กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ของธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มลู 2 ประเภท ไดแ้ก่ ขอ้มลูปฐมภมูิ และขอ้มลูทุติยภูมิ โดยสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีศกึษา ขอ้ค านวณ 
α Pretest 
 (n = 40) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4 0.807 
ปัจจยัดา้นราคา 2 0.881 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 2 0.924 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 0.829 
ปัจจยัดา้นบุคคลากร 4 0.927 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 2 0.939 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4 0.933 
ปัจจยัดา้นผลิตภาพและคุณภาพ 3 0.901 
ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร 4 0.912 
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  4.1 ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยรวบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณ์กลุ่ม
ประชากรตวัอยา่งตามแบบสอบถามท่ีก  าหนด  
  4.2 ข้อมูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) โดยรวบรวมขอ้มลูขอ้เท็จจริงต่าง  ๆท่ีเก่ียวขอ้ง
จากเอกสารทางวชิาการ งานวจิยั เช่นวิทยานิพนธท่ี์เก่ียวขอ้ง รายงานการวิจยั บทความวิชาการ หนงัสือ
ทัว่ไป และส่ืออินเตอร์เน็ตต่าง  ๆเป็นตน้ 
 
5. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
  การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เม่ือเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งแลว้นั้น จึงน า
แบบสอบถามดงักล่าวมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มลู และด าเนินการเก็บขอ้มลู ดงัน้ี 
  1. ลงรหัสขอ้มลู (Coding) 
  2. น าขอ้มลูท่ีไดไ้ปประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS for Windows (Statistical Package for the Social Sciences for Window)  
  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
  5.1 สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยมีรูปแบบสถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ขอ้มลูดงัน้ี 
   51.1 ค่าความถี ่(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์ขอ้มลู
ส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง และพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์
   5.1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ส าหรับ
วิเคราะห์ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและภาพลกัษณ์องคก์ร  
  5.2  สถิตเิชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยใ์นพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร โดย
มีรูปแบบสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลูดงัน้ี 
   5.2.1 การวิเคราะห์ด้วยสมการถดถอยโลจิสติค (Logistic Regression Analysis) 
ประเภท Binary Logistic ก  าหนดระดบันยัส าคญัของการทดสอบท่ีระดบั 0.05 ในกรณีเปรียบเทียบตวั
แปรเชิงคุณภาพ โดยมีรูปแบบของสมการดงัน้ี 
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  การวิเคราะห์ดา้นปัจจยัส่วนบุคล, ดา้นส่วนประสมทางการตลาด และดา้นภาพลกัษณ์
องคก์ร 
ln[P(Y=1)/P(Y=0)] = b0 + b1 SEX + b2 AGE + b3 STATUS(1) + b4 STATUS(2)  
           + b5 EDUCATION(1) + b6 EDUCATION (2) + b7 EDUCATION (3) 
        + b8 OCCUPATION(1) + b9 OCCUPATION(2)+ b10 OCCUPATION(3)  
           + b11 OCCUPATION(4) + b12 OCCUPATION(5) + b13 SALARY 
        + b14 BANKCLIENT  + b15 PRODUCT + b16 PRICE + b17 PLACE  
        + b18 PROMOTION + b19 PEOPLE + b20 PHYSICAL + b21 PROCESS  
        + b22 PRO_QUA + b23 IMAGE  ---------------- (3) 
   
ก  าหนดให ้
ตวัแปรตาม  
Y = ตวัแปรหุ่นท่ีใชแ้ทนลกัษณะการตัดสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์จาก 
                     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์,ดา้นการจ่ายสินไหมทดแทน,ดา้นการช าระเบ้ีย,ดา้นประโยชน์การ
ประกนัชีวิต 
                       และดา้นการใหบ้ริการ   
  
ตวัแปรอิสระ 
SEX    = เพศ 
STATUS   =  สถานภาพ 
EDUCATION  = ระดบัการศึกษาสูงสุด 
OCCUPATION  =  อาชีพ 
BANKCLIENT  = การเป็นลกูคา้ธนาคาร 
b0    = ค่าคงท่ี 
b1 , b2 , … , b23  = ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระ 
 
 
 
 



 42 

โดยท่ี 
  
SEX     = เพศ 
STATUS    = สถานภาพ แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ โสด สมรส และหยา่ 
      หมา้ย/แยกกนัอยู ่ซ่ึงจะ ก  าหนดใหส้ถานภาพหยา่/ 
      หมา้ย/แยกกนัอยู ่เป็นฐาน (reference) ของสถานภาพ 
      อ่ืนๆ โดยก าหนดตวัแปรหุ่นไดด้งัน้ี 
STATUS(1)   =  1 สถานภาพโสด 
     0 อ่ืนๆ 
STATUS(2)   = 1 สถานภาพสมรส 
     0 อ่ืนๆ 
 
EDUCATION  = ระดบัการศึกษาสูงสุด แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ ต  ่ากว่าปริญญาตรี
ปริญญาตรี     ปริญญาโท และปริญญาเอก ซ่ึงจะก าหนดให้การศึกษา
ระดบัต ่ากว่าปริญญา    ตรี เป็นฐานของระดับการศึกษาอ่ืนๆ โดย
ก าหนดตวัแปรหุ่นไดด้งัน้ี 
EDUCATION(1)  = 1 การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
    0 อ่ืนๆ 
EDUCATION(2)  = 1 การศึกษาระดบัปริญญาโท 
    0 อ่ืนๆ 
EDUCATION(3)  = 1 การศึกษาปริญญาเอก 
    0 อ่ืนๆ 
 
OCCUPATION  =  อาชีพแบ่งไดเ้ป็น 6 กลุ่ม ไดแ้ก่ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงาน
บริษทัเอกชน     รับจ้างอิสระ ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน และอ่ืนๆ ซ่ึงจะ
ก าหนดใหอ้าชีพอ่ืนๆ เป็น    ฐานของอาชีพ โดยก าหนดตวัแปรหุ่น
ไดด้งัน้ี 
OCCUPATION(1)  = 1 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
    0 อ่ืนๆ 
OCCUPATION(2)  = 1 พนกังานบริษทัเอกชน 
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    0 อ่ืนๆ 
OCCUPATION(3) = 1 รับจา้งอิสระ 
    0 อ่ืนๆ 
OCCUPATION(4) = 1 ธุรกิจส่วนตวั 
    0 อ่ืนๆ 
OCCUPATION(5) = 1 แม่บา้น 
    0 อ่ืนๆ 
BANKCLIENT  = การเป็นลกูคา้ของธนาคาร 
PRODUCT   = ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
PRICE    = ปัจจยัดา้นราคา 
PLACE    = ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
PROMOTION  = ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 
PEOPLE   = ปัจจยัดา้นบุคคลากร 
PHYSIC    = ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
PROCESS   = ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
PRO_QUA   = ปัจจยัดา้นผลิตภาพ 
IMAGE    = ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร 
 
 ในการวิเคราะห์คร้ังน้ีใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For Window Version 20 โดยใช้
วิธีการ Enter ในการค านวณซ่ึงเป็นวิธีการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการความถดถอยโลจิสติคใน
ขั้นตอนเดียว ซ่ึงวิธีน้ีผูว้ิเคราะห์จะตอ้งเป็นผูต้ดัสินใจว่าตวัแปรอิสระตวัใดท่ีควรอยู่ในสมการ โดย
การพิจารณาจากค่าสถิติทดสอบ หรือว่าค่า Significant ของสถิติทดสอบ ผลลพัธ์จากการค านวณท่ี
น ามาพิจารณามีดงัต่อไปน้ี (รงรอง, 2545: 29) 
 1. Wald-Statistic มีการแจกแจงแบบไคสแควร์เป็นการทดสอบความมีนัยส าคญัของ
ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระว่ามีความสมัพนัธก์บัตวัแปรตามหรือไม่ 
 2. Hosmoer and Lemeshoe’s goodness of fit test ซ่ึงใชท้ดสอบความเหมาะสมของ
สมการความถดถอยโลจิสติค โดยใชส้ถิติทดสอบไคสแควร์ของเพียร์สัน  
 3. R Square เป็นค่าท่ีใชอ้ธิบายว่าสมการมีความเหมาะสมกบัขอ้มลูมากเพียงใด ซ่ึงจะ
บอกถึงการอธิบายของตัวแปรอิสระท่ีมีต่อตัวแปรตามในรูปของร้อยละ ยิ่ง R Square ของ
แบบจ าลองโลจิทมีค่ามากท่ีสุด เท่ากบั 0.5 หรือเขา้ใกล ้5.0 มากเพียงใดแสดงว่าตัวแปรอิสระ
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สามารถอธิบายค่าของตวัแปรตามไดม้ากเพียงนั้น โดยการในการค านวณจะแสดงค่า Cox & Snell 
R Square และ Nagelkerke R Square 
 การวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจต่อการเลือกท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์จะก าหนดเกณฑเ์พื่อใชแ้ปลความหมายของคะแนนท่ีไดจ้ากการวดัดว้ยวิธีการวดัแบบ Rating 
Scale ผูว้ิจยัจะแบ่งเกณฑป์ระเมินผลอิทธิพลของแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกท าประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมาก 
  ค่าเฉล่ีย   2.61 - 3.40  หมายถึง ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60  หมายถึง ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.80  หมายถึง ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 



บทที่  4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย:์ กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ของธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 
ผูศ้ึกษาไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 420 คน โดยวิธีแจกแบบสอบถาม และ
ไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเพ่ือการอธิบาย และแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มลู ดงัน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล  
2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร 
3. ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

 

1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนบุคคล 
 
 ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
ระดบัรายไดต่้อเดือน และการเป็นลกูคา้ธนาคาร สรุปไดด้งัตารางท่ี 4.1  
 
ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (n = 420)  
 

ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ ชาย 124 29.50 
  หญิง 296 70.50 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 
อาย ุ

 
 
 

20 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี 
51 – 60 ปี 

166 
158 
64 
32 

39.52 
37.62 
15.24 
7.62 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

สถานภาพ โสด 243 57.90 
  สมรส 151 36.00 
  หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 26 6.10 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 

ระดบัการศึกษาสูงสุด ต ่ากว่าปริญญาตรี 29 6.90 
  ปริญญาตรี 312 74.30 
  ปริญญาโท 66 15.70 
  ปริญญาเอก 13 3.10 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 

อาชีพ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 24 5.70 
  พนกังานบริษทัเอกชน 335 79.80 
  รับจา้งอิสระ 20 4.80 
  ธุรกิจส่วนตวั 25 6.00 
  แม่บา้น 16 3.70 
 อาชีพอ่ืนๆ 0 0.00 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 
รายไดต่้อเดือน 

 
 
 
 
 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
มากกว่า 50,000 บาท 

36 
149 
82 
41 
56 
56 

8.57 
35.48 
19.52 
9.76 
13.33 
13.33 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 

การเป็นลกูคา้ธนาคาร มีบญัชีเงินฝากกบัธนาคาร 404 96.20 
  ไม่มีบญัชีเงินฝากกบัธนาคาร 16 3.80 

ผลรวมทั้งหมด 420 100.00 
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 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล  
                จากตารางท่ี 4.1 สามารถอธิบายขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 1. เพศ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 70.50 ตดัสินใจท าประกนั 
ชีวิต ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยป์ระเภทสามญั มากกว่า เพศชาย ซ่ึงมีเพียง ร้อยละ 29.50 เท่านั้น 

 2. อายุ พบว่า ช่วงอาย ุ20 – 30 ปี ร้อยละ 39.52 เป็นช่วงอายท่ีุตดัสินใจท าประกนัผา่น 
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์   ประเภทสามญั มากท่ีสุด และรองลงมาคือช่วงอาย ุ31 – 40 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 37.62 และช่วงอาย ุ51 – 60 ปี มีสดัส่วนนอ้ยท่ีสุด คือ ร้อยละ 7.62 

3. สถานภาพ   พบว่า สถานภาพโสด มากท่ีสุด คือ ร้อยละ 57.90 ท่ีตดัสินใจท า 
ประกนัผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยป์ระเภทสามญั รองลงมา คือ สถานภาพสมรส ร้อยละ 36 และ
สถานภาพหยา่/หมา้ย/แยกกนั อยูม่ีสดัส่วนนอ้ยท่ีสุด คือ ร้อยละ 6.10  

4. ระดับการศึกษา พบว่า การศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คือ ร้อยละ 74.30  
ตดัสินใจท าประกนัผา่นธนาคารพาณิชย ์ประเภทสามญั รองลงมา ผูจ้บการศึกษาระดบัปริญญาโท 
ร้อยละ 15.70 รองลงมา ผูจ้บการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 6.90 และผูจ้บการศึกษาในระดบั
ปริญญาเอก มีสดัส่วนนอ้ยท่ีสุด คือ ร้อยละ 3.10  

5. อาชีพ พบว่า อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 79.80 ตดัสินใจท าประกนัผา่น 
ทางธนาคารพาณิชย ์ประเภทสามญั รองลงมา อาชีพธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 6.00 รองลงมา อาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 5.70 รองลงมา อาชีพรับจา้งอิสระ ร้อยละ 4.80 และอาชีพแม่บา้น มี
สดัส่วนนอ้ยท่ีสุด คือ ร้อยละ 3.70  

6.ระดับรายได้ พบว่า ส่วนใหญ่มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อย 
ละ 35.48 เป็นช่วงรายไดท่ี้มีการตดัสินใจท าประกนัผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ประเภทสามญั 
มากท่ีสุด รองลงมามีรายไดอ้ยู่ในช่วง 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.52 และกลุ่มท่ีมี
รายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาทมีสดัส่วนนอ้ยท่ีสุด คือ ร้อยละ 8.57  

7. การเป็นลูกค้าธนาคาร พบว่า ผูม้ีบญัชีเงินฝากกบัธนาคารพาณิชย ์ร้อยละ 96.20 เป็น 
กลุ่มท่ีตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นช่องท่ีธนาคารพาณิชย ์ประเภทสามญั มากท่ีสุดและรองลงมา คือ
กลุ่มไม่มบีญัชีเงินฝากกบัธนาคารพาณิชย ์ร้อยละ 3.80 
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2.  ผลระดับความส าคญัการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัด้าน 
ภาพลักษณ์องค์กร 
 

ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม 
                   ทางการตลาด (n = 420) 
 

ปัจจยัทางการตลาด Mean S.D. ระดับความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.00 1.17 ปานกลาง 
ดา้นราคา 3.02 1.11 ปานกลาง 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 3.00 1.53 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.91 0.98 ปานกลาง 
ดา้นบุคลากร 2.94 1.24 ปานกลาง 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.00 0.99 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.04 1.34 ปานกลาง 
ดา้นผลิตภาพ 2.82 1.09 ปานกลาง 

 2.96 1.17 ปานกลาง 
  
  จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการท าประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยข์องผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในระดบัปานกลาง โดยค่าเฉล่ียของ
ปัจจยัแต่ละดา้นมีค่าใกลเ้คียงกนั ในภายรวมมีค่าเฉล่ีย 2.96 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.17 เมื่อพิจารณา
เป็นรายประเด็น พบว่าระดบัความเห็นในปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ ์เฉล่ีย 3.00 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.17 ระดบัความส าคญัปานกลาง รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 3.02 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.11 ระดับความส าคญัปานกลาง และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.00 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.53 ระดบัความส าคญัปานกลาง ส่วนดา้นการส่งเสริมการการตลาด ค่าเฉล่ีย 2.91 ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.98 ระดับความส าคัญปานกลาง ด้านบุคลากร ค่าเฉล่ีย 2.94 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.24 ระดบัความส าคญัปานกลาง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย 3.00 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.99 ระดับความส าคัญปานกลาง พบว่าระดับความเห็นในปัจจัยด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด กล่าวคือ มีค่าเฉล่ีย 3.04 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
1.34 
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              ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการท าประกนัชีวิต ผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชยใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลางเมื่อจ  าแนกเป็นระดบัก็ให้ขอ้มูลสรุปเช่นเดียวกนั
คืออยูใ่นระดบัปานกลางทุกดา้น 
 เมื่อแยกวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดและปัจจัย
ดา้นภาพลกัษณ์องคก์รในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้ จะไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 4.3 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั 
                 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็นรายขอ้ (n = 420) 
 

ปัจจยัทางการตลาด Mean S.D. 
ระดับ

ความส าคญั 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 ความหลากหลายของรูปแบบกรมธรรม ์
1.2 ใหผ้ลประโยชน์ท่ีดีกว่าแบบประกนัท่ีขายผา่นช่องทางอ่ืน 
1.3 ใหผ้ลประโยชน์ท่ีดีกว่าเงินฝากธนาคารฯ 
1.4 ความสะดวกในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน 

3.02 
3.05 
2.97 
2.95 

0.91 
0.92 
0.78 
0.91 

ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง 

2. ด้านราคา 
2.1 อตัราเบ้ียประกนัท่ีถกูกว่าช่องทางอ่ืน 
2.2 ความหลากหลายของอตัราเบ้ียประกนั 

 
2.99 
3.05 

0.94 
0.89 

ปานกลาง
ปานกลาง 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
3.1 ท่ีตั้งของธนาคารฯ เขา้ถึงไดส้ะดวก 
3.2 ความสะดวกในการช าระเบ้ียประกนั 

2.98 
3.02 

0.86 
0.84 

ปานกลาง
ปานกลาง 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด    
4.1 การแจกรางวลั ของก านลัส าหรับลกูคา้ 2.92 0.86  ปานกลาง 
4.2 กิจกรรมพิเศษเพื่อลกูคา้ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ 2.92 0.84 ปานกลาง 
4.3 ส่วนลดเบ้ียประกนัชีวิต 2.93 0.95 ปานกลาง 
4.4 ส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย 2.93 0.77 ปานกลาง 
4.5 มีการบริการขอ้มลูข่าวสารและ Call Center ท่ีติดต่อได้
สะดวกรวดเร็ว 2.91 0.83 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 
 

ปัจจยัทางการตลาด Mean S.D. 
ระดับ

ความส าคญั 

5.ด้านบุคลากร    
5.1 พนกังานธนาคารฯ มคีวามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี 2.90 0.82 ปานกลาง 
5.2 พนกังานธนาคารฯ สุภาพ และมีมารยาท 2.96 0.74 ปานกลาง 
5.3 พนกังานธนาคารฯ สามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว 3.00 0.73 ปานกลาง 
5.4 พนกังานธนาคารฯ มคีวามกระตือรือร้นเอาใจใส่
ใหบ้ริการ 2.91 0.73 ปานกลาง 
6.ด้านลกัษณะทางกายภาพ    
6.1 ธนาคารฯ มีสภาพแวดลอ้ม การตกแต่ง รูปแบบภายในท่ี
สวยงาม 2.99 0.75 ปานกลาง 
6.2 บรรยากาศภายในธนาคารฯ ดูทนัสมยั น่าใชบ้ริการ 3.00 0.74 ปานกลาง 
7.ด้านกระบวนการให้บริการ    
7.1 ระยะเวลาในการอนุมติัออกกรมธรรมท่ี์รวดเร็ว 3.04 0.74 ปานกลาง 
7.2 ความสะดวกรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ 3.07 0.85 ปานกลาง 
7.3 ความสะดวกรวดเร็วในการขอรับผลตอบแทนตาม
กรมธรรม ์และ 
ค่าสินไหมทดแทน 2.97 0.89 ปานกลาง 
7.4 ความสะดวกในการช าระเบ้ียประกนัปีต่อไปโดยหกับญัชี 3.07 0.82 ปานกลาง 
8.ด้านผลติภาพ    
8.1 การใหบ้ริการหลงัการขายของธนาคารฯ 2.77 0.91 ปานกลาง 
8.2 การใหบ้ริการท่ีหลากหลาย เพียงพอต่อความตอ้งการ 2.83 0.76 ปานกลาง 
8.3 การใหบ้ริการท่ีดีเกินความคาดหมายของลกูคา้ 2.85 0.83 ปานกลาง 
                                          รวม ( 1) - (8) 2.96 1.71 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี  4.3   สามารถอธิบาย ขอ้มลูระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดไดด้งัน้ี 



 51 

 1.  ด้านผลติภัณฑ์ พบว่า ดา้นความหลากหลายของ รูปแบบกรมธรรม ์ ค่าเฉล่ีย 3.02 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.91 ดา้นผลประโยชน์ท่ีดีกว่าแบบประกนัท่ีขายช่องทางอ่ืนค่าเฉล่ีย 3.05 ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.92 และด้านให้ผลประโยชน์ท่ีดีกว่าเงินฝากฯ ค่าเฉล่ีย 2.97 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.78 ส่วนดา้นความสะดวกในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน ค่าเฉล่ีย 2.95 ค่าเบ่ียงเบน 
0.91 ดา้นผลิตภณัฑทุ์กดา้น มีระดบัความส าคญั ปานกลาง 
 2. ด้านราคา พบว่า อตัราเบ้ียประกนัท่ีถูกกว่าช่องทางอ่ืน ค่าเฉล่ีย 2.99 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.94 และความหลากหลายของอตัราเบ้ียประกนั ค่าเฉล่ีย 3.05 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.89  
ดา้นราคาทุกดา้น พบว่าทุกดา้น มีระดบัความส าคญัปานกลาง 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ท่ีตั้งของธนาคารฯ เขา้ถึงไดส้ะดวก ค่าเฉล่ีย 
2.98 ค่าเบ่ียงเบนมาตราฐาน 0.86 และส่วนความสะดวกในการช าระเบ้ียประกนั ค่าเฉล่ีย 3.02 ค่า
เบ่ียงเบน 0.84 ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย พบว่า ทุกดา้น มีระดบัความส าคญัปานกลาง 
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า การแจกรางวลั ของก านัลส าหรับลูกคา้ ค่าเฉล่ีย 
2.92 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.86  และกิจกรรมพิเศษเพื่อลูกคา้ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ ค่าเฉล่ีย 2.92 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.84 ส่วนลดเบ้ียประกนัชีวิต ค่าเฉล่ีย 2.93 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.95 ส่วน
ส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย ค่าเฉล่ีย 2.93 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77 และการบริการขอ้มูลข่าวสาร
และ Call Center ท่ีติดต่อไดส้ะดวกรวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 2.91 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.83 ทุกดา้นมีระดบั
ความส าคญั ปานกลาง 
 5.  ด้านบุคลากร พบว่า พนักงานธนาคารฯ มีความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์เป็นอย่างดี 
ค่าเฉล่ีย 2.90 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.82 ส่วนพนกังานธนาคารฯ สุภาพ และมีมารยาท นั้น ค่าเฉล่ีย 
2.96 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74 พนกังานธนาคารฯ สามารถให้บริการไดร้วดเร็ว ค่าเฉล่ีย 3.00 ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.73 ส่วนพนักงานธนาคารฯ มีความกระตือรือร้นเอาใจใส่ให้บริการ ค่าเฉล่ีย 
2.91 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.73 ทุกส่วนมีระดบัความส าคญั ปานกลาง 
 6.  ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ธนาคารฯ มีสภาพแวดลอ้ม การตกแต่ง รูปแบบ
ภายในท่ีสวยงาม ค่าเฉล่ีย 2.99 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.75 และบรรยากาศภายในธนาคารฯดู
ทนัสมยั น่าใชบ้ริการ ค่าเฉล่ีย 3.00 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74 ทุกส่วนมีระดบัความส าคญั ปาน
กลาง 
 7.  ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ระยะเวลาในการอนุมติัออกกรมธรรมท่ี์รวดเร็ว 
ค่าเฉล่ีย 3.04 ค่าเบ่ียงเบน 0.74 ความสะดวกรวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม์ ค่าเฉล่ีย 3.07 ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.85 ส่วนความสะดวกรวดเร็วในการขอรับผลตอบแทนตามกรมธรรมแ์ละค่า
สินไหมทดแทน ค่าเฉล่ีย 2.97 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.89 และความสะดวกในการช าระเบ้ียประกนั
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ปีต่อไปโดยหักบญัชี ค่าเฉล่ีย 3.07 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.82 ทุกส่วนมีระดบัความส าคญั ปาน
กลาง 

8. ด้านผลติภาพ พบว่า การใหบ้ริการหลงัการขายของธนาคารฯ ค่าเฉล่ีย 2.77 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.91 และการใหบ้ริการท่ีหลากหลาย เพียงพอต่อความตอ้งการ ค่าเฉล่ีย 2.83 ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.76 และการให้บริการท่ีดีเกินความคาดหมายของลูกค้า ค่าเฉล่ีย 2.85  ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.83 ทุกส่วนมีระดบัความส าคญั ปานกลาง  
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแปลผลของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้น 
                 ภาพลกัษณ์องคก์รเป็นรายขอ้ (n = 420) 
 

ปัจจยัทางการตลาด Mean S.D. 
ล าดบั

ความส าคญั 
1. ภาพลกัษณ์องค์กร 
1. ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของธนาคารฯ  
2. ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนั
ชีวิต 
3. ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางการเงินของธนาคารฯ 
4. ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางการเงินของบริษทั
ประกนัชีวิต 

 
3.10 
3.03 
3.09 
2.99 

 
1.51 
1.45 
1.46 
1.48 

ปานกลาง 
ปานกลาง
ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวมเฉล่ีย 3.05 1.47 ปานกลาง 
  
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเ้ห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์
องค์กรในเร่ืองช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของธนาคารฯ มากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.10 
รองลงมา คือ ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางการเงินของธนาคาร ค่าเฉล่ีย 3.09 รองลงมา คือ 
ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของบริษทัประกนัชีวิต ค่าเฉล่ีย 3.03 และให้ความส าคญักบั
ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางการเงินของบริษทัประกนัชีวิต น้อยท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 2.99 สรุป
ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กร มีผลต่อการท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชยข์องผูต้อบ
แบบสอบถามอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 3.05 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.47 
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3. ผลการวเิคราะห์เพือ่ตอบสมมตฐิานการวจิยั 
 
 การทดสอบสมมติฐานท าการวิเคราะห์จากแบบจ าลองโลจิท (Logit model) เพื่อวิเคราะห์
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย:์ กรณีศึกษากลุ่มลูกคา้ของธนาคาร
กรุงศรีอยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการวิเคราะห์สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 3.1   การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์หรือมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจท าประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย์ ซ่ึงปัจจยัท่ีน ามาทดสอบ
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน และการเป็น
ลกูคา้ธนาคารพาณิชย ์โดยใชเ้คร่ืองมือทางสถิติ แบบจ าลองโลจิท (Logit model)  
 3.2   การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัด้านภาพลักษณ์องค์กร 
 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั
ดา้นภาพลกัษณ์องค์กร ท่ีมีความสัมพนัธ์หรือมีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ในแบบประกนัประเภทสามญั ซ่ึงปัจจยัท่ีน ามาทดสอบประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา (เบ้ียประกนัชีวิต) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของธนาคาร ปัจจยัดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นผลิตภาพ และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร ผลการวิเคราะห์จะท า
ใหท้ราบว่าปัจจยัใดบา้งท่ีมีความสมัพนัธห์รือมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคารพาณิชย ์ในแบบประกนัประเภทสามญั โดยใชเ้คร่ืองมือทางสถิติแบบจ าลองโลจิท (Logit 
model)  
 จากสมการขา้งตน้ ไดท้ าการประมวลผลตามแบบจ าลองโลจิท (Logit model) ดว้ย
โปรแกรมทางสถิติ (SPSS Program) ในการประมาณค่า และท าการสรุปการประมวลผล ไดผ้ลการ
วิเคราะห์ดงัตารางท่ี 4.5 
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ตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้น 
                   ภาพลกัษณ์องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 
                  พาณิชย ์ในแบบประกนัประเภทสามญั 
 

Variables Coefficient  
(B) 

S.E. Wald Sig. Exp(B) 
(Odds) 

 

Sex(1) -2.487 1.350 3.393 .065 .083 

Age .263 .083 9.922 .002* 1.300 

Status   .013 .993  

Status(1) -.808 12.348 .004 .948 .446 

Status(2) -.877 12.370 .005 .944 .416 

Education   18.697 .000  

Education(1) 3.379 7574.337 .000 1.000 29.330 

Education(2) -7.769 7574.336 .000 .999 .000 

Education(3) -10.090 7574.336 .000 .999 .000 

Occupation   3.205 .524  

Occupation(1) -18.142 6750.860 .000 .998 .000 

Occupation(2) -22.428 6750.859 .000 .997 .000 

Occupation(3) -20.283 6750.859 .000 .998 .000 

Occupation(4) -28.384 6750.918 .000 .997 .000 

Salary .001 .000 33.237 .000* 1.001 

Bank_client(1) -6.486 3.429 3.578 .059 .002 

Product -1.195 .790 2.289 .130 .303 

Price .331 .574 .333 .564 1.393 

Place .624 .654 .908 .341 1.866 
Promotion -1.759 .889 3.917 .048* .172 
People 2.330 1.161 4.028 .045* 10.277 
Physical -.252 .529 .227 .634 .777 

Process -2.976 1.271 5.484 .019* .051 

Quality .399 .581 .472 .492 1.490 
Image 1.946 .739 6.935 .008* 6.999 
Constant 13.366 10146.171 .000 .999 637848.869 

 Chi-square                             26.856            Sig    0.001 
-2 Log likelihood                   70.162      
Cox & Snell R Square             0.695 
Nagelkerke R Square               0.937 
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หมายเหตุ: *  คือ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีร้อยละ 95 
  B  คือ ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระต่อตวัแปรตาม 
  S.E.  คือ ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานสัมประสิทธ์ิการถดถอยแต่ละตวัแปร
อิสระ 
  Wald  คือ Wald Statistic = (B/S.E.)2 

     Exp(B)  คือ ค่า Exponential ของสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรอิสระ 
 
 จากการวิเคราะห์สมมุติฐานตามตารางท่ี 4.5 พบว่าระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ณ ระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัน้ี 
                   อายุ  การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุพบว่ามีค่าระดบันยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกว่า 
0.05 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นอายุ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 0.263 และมีเคร่ืองหมายเป็นบวก 
กล่าวคือ ผูท่ี้มีอายมุากจะมีความน่าจะเป็นท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์มากกว่า
ผูท่ี้มีอายนุอ้ย และเมื่อพิจารณาค่า Exp (B) พบว่ามีค่าเท่ากบั1.30 ซ่ึงมีค่ามากว่า 1 นั่นคือ โอกาสท่ี
จะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยม์ากข้ึนเท่ากบั 1.30 เท่า 
  รายได้ การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได ้พบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ
นอ้ยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นรายได ้มีผลต่อตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั 
ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 0.001 และมีเคร่ืองหมายเป็น
บวก กล่าวคือ ผูท่ี้มีรายไดม้ากจะมีความน่าจะเป็นท่ีจะท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์
มากกว่าผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 1.001 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 1 นั่น
คือ โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะมากข้ึนเท่ากบั 1.001 เท่า 
  การส่งเสริมการตลาด การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อตดัสินใจเลือก
ท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์กล่าวคือ ตลาดคู่แข่งขนัมีการจดัการ
ส่งเสริมการตลาดมากกว่าท าให้ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั -1.759 และเมื่อพิจารณาค่า 
Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 0.172 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 1 นั่นคือ โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชยจ์ะนอ้ยลงเท่ากบั 0.172 เท่า 
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  ด้านบุคคลากร การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นบุคคลากร พบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ
น้อยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นบุคคลากร มีผลต่อตัดสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภท
สามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ กล่าวคือ บุคลากรมีความรู้ ความสามารถ ความน่าเช่ือถือ
มากกว่าตวัแทนประกันชีวิต โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 2.33 และเมื่อพิจารณาค่า 
Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 10.277 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 1 นั่นคือ โอกาสท่ีจะประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชยจ์ะมากข้ึนเท่ากบั 10.277 เท่า 
  กระบวนการให้บริการ การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ พบว่ามีค่าระดบั
นัยส าคญัทางสถิติน้อยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นสถานท่ี การ
ใหบ้ริการ ดา้นต่าง ๆ อาทิ เช่น ขนม น ้ าด่ืม ชา กาแฟ ระหว่างการรับบริการ มีผลต่อตดัสินใจเลือก
ท าประกนัชีวิต ประเภทสามญัผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 
-2.976 และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 0.51 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 1 นั่นคือ โอกาสท่ีจะท า
ประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะนอ้ยลงเท่ากบั 0.51 เท่า 
 ภาพลักษณ์องค์กร การวิเคราะห์ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์องค์กร พบว่ามีค่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร กล่าวคือ ธนาคารกรุงศรี
อยธุยากบับริษทัไทยประกนัชีวิ ถือไดว้่าเป็นสถานบนัการทางการเงินท่ีเก่าแก่ น่าเช่ือถือ มีผลต่อ
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ในโดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอยเท่ากบั 1.946 และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 6.999 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 1 นั่น
คือ โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะมากข้ึนเท่ากบั 6.999 เท่า 
 ส่วนระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพของธนาคาร และด้านผลิตภาพ ไม่มี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสินใจท าประกนัชีวติประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ เน่ืองจาก
มีระดบันยัส าคญัทางสถิติมากกว่า 0.05  
 จากการพิจารณาค่า -2 Log likelihood เท่ากบั 70.162 ซ่ึงเป็นการแสดงถึงการกระจาย
ขอ้มลูท่ีมีลกัษณะภายใตโ้คง้ปกติ และจากค่าสถิติ Nagelkerke R Square ซ่ึงเป็นค่าท่ีบอกสัดส่วน
หรือเปอร์เซ็นต์ท่ีสามารถอธิบายความผนัแปรใน Logistic Regression model ซ่ึงในการวิเคราะห์
พบว่า Nagelkerke R Square มีค่าเท่ากบั 0.937 แสดงว่าสมการน้ีสามารถใชพ้ยากรณ์ความน่าจะ
เป็นท่ีแต่ละปัจจยัจะมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชยไ์ดร้้อยละ 
93.70 ซ่ึงถือไดว้่าสมการน้ีสามารถใชพ้ยากรณ์การวิเคราะห์ไดดี้พอสมควร แต่เมื่อพิจารณาค่าสถิติ
ทดสอบ Chi-square พบว่ามี่ค่าเท่ากบั 26.856 และค่า significant เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่า 0.005 
แสดงว่าสมการ (3) ไม่เหมาะสมท่ีจะใชแ้สดงความสัมพนัธ์ ดงันั้นจึงท าการวิเคราะห์อีกคร้ัง โดย
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ตดัตวัแปรบางตวัท่ีไม่มีความส าคญัออก และพิจารณาตวัแปรอิสระเพียง 6 ตวั ไดแ้ก่ อายุ รายได ้
ระดับการศึกษา การเป็นลูกค้าของธนาคารพาณิชย ์ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลากร และดา้นภาพลกัษณ์องค์กร คุณภาพ โดยมี
รูปแบบของสมการดงัน้ี 
 
ln[P(Y=1)/P(Y=0)] = b0 + b1 AGE + b2 SALARY + b3 EDUCATION(1) + b4 EDUCATION (2) 
        + b5 EDUCATION (3) + b6 BANKCLIENT + b7 PRODUCT  
                               + b8 PROCESS + b9 PROMOTION + b10 PEOPLE + b11 IMAGE       --------- (4) 

 
 จากนั้นท าการประมวลผลตามแบบจ าลองโลจิท (Logit model) อีกคร้ัง ดว้ยโปรแกรมทาง
สถิติ (SPSS Program) ในการประมาณค่า และท าการสรุปการประมวลผล ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงั
ตารางท่ี 4.6 
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ตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้น 
                   ภาพลกัษณ์องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 
                   พาณิชย ์ในแบบประกนัประเภทสามญั 
 

Variables Coefficient  
(B) 

S.E. Wald Sig. Exp(B) 
(Odds) 

 

Age .217 .056 15.166 .000* 1.243 
Salary .000 .000 44.623 .000* 1.000 
Education   22.114 .000  
Education(1) -2.862 7680.262 .000 1.000 .057 
Education(2) -9.707 7680.262 .000 .999 .000 
Education(3) -13.098 7680.262 .000 .999 .000 
Bank_client(1) -5.528 2.677 4.264 .039* .004 
Product -.848 .542 2.446 .118 .428 
Process -1.384 .763 3.287 .070 .251 
Promotion -1.203 .592 4.135 .042* .300 
Person 1.523 .772 3.897 .048* 4.588 
Image 1.716 .544 9.943 .002* 5.561 
Constant -5.480 7680.263 .000 .999 .004 

 

Chi-square                               6.679            Sig    0.572 
-2 Log likelihood                   95.338      
Cox & Snell R Square            0.676 
Nagelkerke R Square              0.911 

 
หมายเหตุ: *  คือ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีร้อยละ 95 
  B  คือ ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระต่อตวัแปรตาม 
  S.E. คือ ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของสมัประสิทธ์ิการถดถอยแต่ละตวัแปร 
                                    อิสระ 
  Wald  คือ Wald Statistic = (B/S.E.)2 

     Exp(B) คือ ค่า Exponential ของสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรอิสระ 
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 จากการวิเคราะห์สมมุติฐานตามตารางท่ี 4.6 พบว่าระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดและปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ณ ระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95 ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัน้ี 
  อายุ  การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ พบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติน้อย
กว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัด้านอายุ มีผลต่อตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 0.217 และมีเคร่ืองหมายเป็นบวก 
กล่าวคือ ผูท่ี้มีอายมุากจะมีความน่าจะเป็นท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์มากกว่า
ผูท่ี้มีอายนุอ้ย และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 1.243 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 1 นั่นคือ โอกาส
ท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะมากข้ึนเท่ากบั 1.243 เท่า 
  รายได้ การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได ้พบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทาง
สถิติน้อยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นรายได ้มีผลต่อตดัสินใจเลือกท าประกันชีวิต ประเภท
สามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย์  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.000 และมี
เคร่ืองหมายเป็นบวก กล่าวคือ ผูท่ี้มีรายไดม้ากจะมีความน่าจะเป็นท่ีจะท าประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชย ์มากกว่าผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 1.00 ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 1 นัน่คือ โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะมากข้ึนเท่ากบั 1.00 เท่า 
 การเป็นลูกค้าของธนาคารพาณิชย์ การวิเคราะห์ปัจจัยด้านการเป็นลูกค้าของ
ธนาคารพาณิชย ์พบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติน้อยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นการเป็น
ลูกค้าของธนาคารพาณิชย์ มีผลต่อตัดสินใจเลือกท าประกันชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชย์ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ -5.528 กล่าวคือ ผูท่ี้ไม่ได้เป็นลูกค้า
ธนาคารจะมีความน่าจะเป็นท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์มากกว่าผูท่ี้เป็นลูกคา้
ธนาคารอยู่แลว้ และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 1 นั่นคือ 
โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะนอ้ยลงเท่ากบั 0.004 เท่า 
 การส่งเสริมการตลาด การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีค่า
ระดับนัยส าคัญทางสถิติน้อยกว่า 0.05 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอยเท่ากบั -1.203 และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 0.30 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 1 นั่น
คือ โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะนอ้ยลงเท่ากบั 0.30 เท่า 
 ด้านบุคคลากร การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นบุคคลากร พบว่ามีค่าระดบันัยส าคญัทาง
สถิตินอ้ยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นบุคคลากร มีผลต่อตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภท
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สามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 1.523 และเมื่อ
พิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั 4.588 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 1 นั่นคือ โอกาสท่ีจะท าประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยจ์ะมากข้ึนเท่ากบั 4.588 เท่า 
 ภาพลักษณ์องค์กร การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กร พบว่ามีค่าระดับ
นยัส าคญัทางสถิตินอ้ยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร มีผลต่อตดัสินใจเลือกท า
ประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 
1.716 และเมื่อพิจารณาค่า Exp(B) พบว่ามีค่าเท่ากบั  5.561 
 จากการพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-square พบว่ามี่ค่าเท่ากับ 6.679 และค่า 
significant เท่ากบั 0.572 ซ่ึงมากกว่า 0.005 แสดงว่าสมการ(4) เหมาะสม ค่า -2 Log likelihood 
เท่ากบั 95.338 ซ่ึงเป็นการแสดงถึงการกระจายขอ้มูลท่ีมีลกัษณะภายใตโ้คง้ปกติ ค่า Cox & Snell 
Square มีค่าเท่ากับ 0.676 และค่าสถิติ Nagelkerke R Square ซ่ึงเป็นค่าท่ีบอกสัดส่วนหรือ
เปอร์เซ็นตท่ี์สามารถอธิบายความผนัแปรใน Logistic Regression model ซ่ึงในการวิเคราะห์พบว่า 
Nagelkerke R Square มีค่าเท่ากบั 0.911 แสดงว่าสมการ (4) สามารถใชพ้ยากรณ์ความน่าจะเป็นท่ี
แต่ละปัจจยัจะมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยไ์ดร้้อยละ 91.10 ซ่ึง
ถือไดว้่าสมการน้ีสามารถใชพ้ยากรณ์การวิเคราะห์ไดดี้   

 



บทที่  5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 ปัจจุบนัธุรกิจประกนัชีวิต ไดม้ีการเปล่ียนแปลงจากอดีตค่อนขา้งมาก มีการปรับแบบ
กรมธรรมใ์ห้มีรูปแบบง่ายและเกิดการจูงใจมากข้ึน ท าให้ช่องทางการจดัจ  าหน่ายผ่านธนาคาร
ขยายตวัมากยิง่ข้ึน ดว้ยเหตุท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ผลการศึกษา
ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัและวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัต่าง ๆ ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์เพื่อจะเป็นประโยชน์ ในการพฒันา
ผลิตภณัฑท์างการเงิน เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค อีกทั้งเป็นตวัช่วยในการวางแผน
กลยทุธด์า้นการตลาดและการบริการส าหรับธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิตเพื่อส่งผลต่อ
ความกา้วหนา้ในธุรกิจต่อไป 
 

1.  สรุปผลการวจิยั 
 
                1.1 วตัถุประสงค์ของการวจิยั  
                         1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติ ประเภท
สามญัผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์   
 1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์  3. เพื่อศึกษาดา้นภาพลกัษณ์
ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวิต ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิต ประเภท
สามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 

 1.2 วธิีด าเนินการวจิยั 
             กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นกลุ่มลกูคา้ของธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั  

(มหาชน) ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร มีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะภูมิศาสตร์ (Geographic) 
ของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบ่งเป็นพ้ืนท่ีเขตชั้นใน, พ้ืนท่ีเขตต่อเน่ืองหรือเขตชั้นกลาง และพ้ืนท่ีเขต
ชานเมืองหรือเขตชั้นนอก และท าการเลือกพ้ืนท่ี 6 เขต จากทั้งหมด 50 เขต ในกรุงเทพมหานคร 
ตามลกัษณะภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์  และ เศรษฐศาสตร์ ไดแ้ก่ เขตปทุมวนั เขตปทุมวนั เขต
จตุจกัร เขตบางกะปิ เขตมีนบุรี และ เขตบางขุนเทียน จากนั้นเลือกสาขาโดยใชว้ิธีการแบบจบัสลาก 
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โดยท าการสุ่มเลือกสาขาของธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ท่ีอยูใ่นพ้ืนท่ี 6 เขตขา้งตน้ เขต
ละ 2 สาขา แบ่งเป็นสาขาท่ีตั้งอยู่บนห้างสรรพสินคา้ 1 สาขา และไม่ไดอ้ยู่บนห้างสรรพสินคา้ 1 
สาขา รวมทั้งหมด 12 สาขา  
             โดยจดัแบ่งจ านวนกลุ่มตวัอย่างตามสัดส่วนของจ านวนประชากรในแต่ละเขต 
และใชว้ิธีเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) จ  านวน 420 
ตวัอยา่ง แบบสอบถามท่ีใชม้ี 2 ส่วนคือ  
                    1) แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน และการเป็นลกูคา้ธนาคาร 
                    2) แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดและปัจจยัดา้น
ภาพลกัษณ์องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
                    3) ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม ท าการทดสอบความเช่ือมัน่โดยน า
แบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 แลว้วิเคราะห์หาค่าความ
เช่ือมัน่ของแบบทดสอบเป็นรายดา้น ซ่ึงทุกดา้นไดค่้าแอลฟาของ  ครอนบาคมากกว่า 0.7 จึงถือได้
ว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด 420 ชุด 
มาวิเคราะห์หาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ีย งเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมุติฐานด้วยวิ ธี
แบบจ าลองโลจิท (Logit model)  
 1.3  ผลการวจิยั 
        1.3.1 ข้อมลูปัจจยัส่วนบุคคล 
 จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดจ านวน 420 คนพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิด
เป็นร้อยละ 70.50 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 57.90 มีอายอุยูใ่นช่วง 20-30 ปี ร้อยละ 39.52 จบ
การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 74.30 โดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 
79.80 มีระดบัรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-20,000 คิดเป็นร้อยละ 35.48 มีบญัชีเงินฝากกับ
ธนาคารพาณิชย ์ร้อยละ 96.20  
 หากพิจารณาแยกตามความสนใจท าประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์จะพบว่าผูท่ี้ท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยส่์วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อย
ละ 65.10 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 45.90 มีอายอุยูใ่นช่วง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.05 จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.10 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 62.20 มี
รายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วงมากกว่า 40,000 บาท ร้อยละ 65.12 และมีบญัชีเงินฝากกบัธนาคารพาณิชย ์
คิดเป็นร้อยละ 95.30  มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 69.40 มีอายอุยูใ่นช่วง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
53.23 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 80.60 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
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91.90 มีรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-20,000 ร้อยละ 57.26 และมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร
พาณิชย ์คิดเป็นร้อยละ 96.80  
 1.3.2 ข้อมลูปัจจยัส่วนประสมการตลาด  และภาพลักษณ์องค์กร 
  กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 420 คนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยในภายรวมมีค่าเฉล่ีย 2.96 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.17 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ประเด็น พบว่าระดบัความเห็นในปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ียของระดบัความ
คิดเห็นสูงท่ีสุด กล่าวคือ มีค่าเฉล่ีย 3.04 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.34 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา มี
ค่าเฉล่ีย 3.02 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.11 
  ส่วนปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กร ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอยู่
ในระดบัปานกลางเช่นกนั โดยมีค่าเฉล่ีย 3.05 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.47 
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในเร่ืองการให้ผล
ประโยชน์ท่ีดีกว่าแบบประกนัท่ีขายผา่นช่องทางอ่ืนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ให้ผลประโยชน์ท่ีดีกว่า
เงินฝากธนาคารฯ ส่วนปัจจยัดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในเร่ืองของความหลากหลาย
ของอตัราเบ้ียประกนั มากท่ีสุด รองลงมา คือ อตัราเบ้ียประกนัท่ีถกูกว่าช่องทางอ่ืน  ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ความสะดวกในการช าระเบ้ีย 
รองลงมา คือ ท่ีตั้งของธนาคารฯ ท่ีเขา้ถึงไดส้ะดวก กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในเร่ืองของส่วนลดเบ้ียประกันชีวิตมากท่ีสุด รองลงมา คือ ส่ือโฆษณาท่ี
หลากหลาย ส่วนปัจจยัดา้นบุคลากร กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในความรวดเร็วในการให้การ
บริการของพนักงานธนาคารฯ มากท่ีสุด รองลงมา คือ ความสุภาพ และมีมารยาทของพนักงาน
ธนาคารฯ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ บรรยากาศ
ภายในธนาคารฯ ดูทนัสมยั น่าใชบ้ริการ รองลงมา คือ ธนาคารฯ มีสภาพแวดลอ้ม การตกต่าง 
รูปแบบภายในท่ีสวยงาม ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุด 
คือ ความสะดวกในการช าระเบ้ียประกนัปีต่อไปโดยหักผ่านบัญชีธนาคารฯ และ ความสะดวก
รวดเร็วในการส่งมอบกรมธรรม ์ รองลงมา คือ ระยะเวลาในการอนุมติัออกกรมธรรมท่ี์รวดเร็ว 
ปัจจยัดา้นผลิตภาพท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คือ การใหบ้ริการท่ีดีเกินความคาดหมาย
ของลูกค้า รองลงมาคือ การให้บริการท่ีหลากหลาย เพียงพอต่อความตอ้งการ กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กรในเร่ืองช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของ
ธนาคารฯ มากท่ีสุด รองลงมา คือ ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางการเงินของธนาคารฯ 
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 1.3.3  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท าประกันชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย:์ กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ของธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ  ากดั (มหาชน) ในพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กรของธนาคารพาณิชย ์และบริษทัประกนัชีวิต ต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ในกลุ่มผูท่ี้ท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์
จากแบบจ าลองโลจิท (Logit Model) ผลการทดสอบแยกตามสมมุติฐาน ไดข้อ้สรุปดงัน้ี 
  1. ปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุและ การเป็นลกูคา้ธนาคาร มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิตประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ ในกลุ่มผูท่ี้ท าประกนั
ชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นอายุ (B = 0.217) และระดบั
รายไดต่้อเดือน (B = 0.00) มีความสัมพนัธ์ทางบวกหรือทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกท า
ประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ส่วนการเป็นลกูคา้ของธนาคารพาณิชย ์(B = -5.528) มีความสมัพนัธ์ทางลบ
หรือทิศทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ ดา้นสถานภาพ ดา้นระดบัการศึกษาสูงสุด 
และดา้นอาชีพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์ ในกลุ่มผูท่ี้ท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
  2. ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ การส่งเสริม
การตลาด และบุคคลากร มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์ ในกลุ่มผูท่ี้ท าประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย์ โดยปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด (B = -1.203) มีความสัมพนัธ์ทางลบหรือทิศทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสินใจเลือกท า
ประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  ส่วนปัจจยัดา้นบุคลากร (B = 1.523) มีความสัมพนัธ์ทางบวกหรือทิศทาง
เดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 ส่วนระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ
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ให้บริการ และด้านผลิตภาพ พบว่าไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจท าประกนัชีวิต ประเภท
สามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 3. ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละ
บริษทัประกนัชีวิต (B = 1.716) มีความสมัพนัธท์างบวกหรือทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจเลือก
ท าประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ประเภทสามญั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 

2. การอภปิรายผล 
 
  ความสมัพนัธข์องปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน และการเป็นลกูคา้ธนาคาร ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคารพาณิชย ์ไม่ไดเ้ป็นไปตามสมมุติฐานทั้งหมด ซ่ึงจากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าปัจจยัดา้นอายุ
และรายได ้มีความสัมพนัธ์ในทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ ในทุกกลุ่ม และ ปัจจยัดา้นการเป็นลูกคา้ธนาคาร มีความสัมพนัธ์ในทาง
ลบต่อการตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ในทุกกลุ่ม  
ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะว่ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีขายผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยม์ีความเหมาะสมกบั
ผูบ้ริโภคท่ีบางกลุ่มอาย ุประกอบเบ้ียประกนัท่ียงัสูงอยู่เป็นอีกขอ้จ  ากดัท่ีท าให้ผูท่ี้มีรายไดน้้อยไม่
สนใจท าประกนัผ่านช่องทางน้ี อีกทั้งการท่ีผูบ้ริโภคเป็นลูกคา้ธนาคารพาณิชยอ์ยู่แลว้อาจเห็นว่า
ผลประโยชน์จากการฝากเงินและการท าประกนัชีวิตไม่มีความแตกต่างกนัหรืออาจแตกต่างกนัเพียง
เลก็นอ้ย จึงตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยน์อ้ยกว่ากลุ่มคนท่ีไม่ไดเ้ป็นลูกคา้
ธนาคาร จากปัจจยัดงักล่าวจึงเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจโดยตรง ส่วนปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านสถานภาพ ด้านระดับการศึกษาสูงสุด และด้านอาชีพ ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติแต่อยา่งใด 
 ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคลากร 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพของธนาคาร ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นผลิตภาพ 
ไม่ไดเ้ป็นไปตามสมมุติฐานทั้งหมด โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคลากร มีความสมัพนัธ์
ในทางบวกหรือในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่านช่องทาง
ธนาคารพาณิชย ์ ในกลุ่มผูท่ี้ท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริม
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การตลาดมีความสัมพนัธ์ในทางลบหรือในทิศทางตรงกันขา้มกับการตัดสินใจท าประกันชีวิต 
ประเภทสามญั ผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ ในกลุ่มผูท่ี้ท าประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภาพ 
และลกัษณะทางกายภาพของธนาคาร พบว่าไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต 
ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
          2.1 จากผลการวเิคราะห์ในทุกกลุ่ม สามารถสงัเคราะห์ปัจจยัไดด้งัน้ี 
                  2.1.1 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิต ประเภทสามญัผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย ์ เป็นเพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัท่ีนอกจากจะใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพแลว้ ยงัให้ความส าคญักบัการบริการ 
และกิจกรรมส่งเสริมการขาย หรือของรางวลัท่ีจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้นๆ ดว้ย ซ่ึงจะเห็นไดว้่า
ปัจจุบนัแต่ละบริษทันอกจากจะแข่งขนักนัดว้ยตวัสินคา้แลว้ยงัแข่งขนักนัเก่ียวกบัโปรโมชัน่ สิทธิ
พิเศษต่างๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีมากข้ึนของผูบ้ริโภคดว้ย  
 2.1.2 ปัจจัยด้านบุคคลากร มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจท าประกันชีวิต 
ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ เน่ืองจากพนักงานธนาคารมีหน้าท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
แบบประกนั เง่ือนไขการท าประกนั และใหบ้ริการตอบขอ้ซกัถามของลกูคา้ ดงันั้นการให้บริการท่ี
ดี และความรู้ความสามารถของพนักงานท่ีสามารถให้ค  าแนะน ากับลูกค้าได้ จึงมีความส าคัญ
โดยตรงกับความส าเร็จในธุรกิจการขายประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารฯ อีกทั้งยงัพบว่า
ความสมัพนัธ์ หรือความสนิทสนมส่วนตวัระหว่างพนักงานธนาคารกบัลูกคา้ยงัเป็นอีกปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารฯ ดว้ย  
 2.1.3 ความสัมพนัธ์ของปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร ของธนาคารพาณิชยแ์ละ
บริษทัประกันชีวิต พบว่าไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ 
 

3. ข้อเสนอแนะในการท าวจิยั 
 
 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเห็นไดว้่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวิต ประเภทสามญั ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์มีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากทุก
ดา้น ฉะนั้นจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัภยัจะไดท้ราบและใชเ้ป็น
ข้อมูลเพื่อเป็นการพฒันาและส่งเสริมการขยายงานด้านการประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
พาณิชย ์ โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาให้ความส าคญัมากกบั กระบวนการให้บริการ ช่องทางการจัด
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จ าหน่าย และผลิตภาพของสินคา้และบริการ ดงันั้นบริษทัประกนัชีวิตและธนาคารพาณิชยจึ์งควร
ใหค้วามส าคญักบัการพฒันากระบวนการใหบ้ริการดว้ยการเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วในการบริการ
ดา้นต่างๆ และส่งเสริมมาตรฐานการบริการให้เป็นไปในรูปแบบเดียวกนัทุกสาขาทัว่ประเทศ ซ่ึง
กระบวนการใหบ้ริการท่ีดีจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงคุณภาพการให้บริการและความพึงพอใจของลูกคา้
โดยตรง อีกทั้งควรพิจารณาวางแผนเพ่ือเพ่ิมช่องทางการท าประกนัชีวิตและช่องทางการช าระเบ้ีย
ใหส้อดคลอ้งกบัความนิยมรูปแบบการใชชี้วิตของผูท้  าประกนัชีวิตในปัจจุบนั นอกจากนั้นธนาคาร
พาณิชยแ์ละบริษัทประกันชีวิตควรวางแผนพฒันาการให้บริการหลงัการขายละการบริการท่ี
หลากหลายมากข้ึนเพ่ือใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้ในปัจจุบนั 
 

4. ข้อเสนอแนะในการท าการศึกษาคร้ังต่อไป 
 
 จากการศึกษามีขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
 1. ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรเพ่ิมตวัแปรหรือปัจจยัในการศึกษาเพ่ิมเติม เช่น ปัจจยั
ทางดา้นสงัคมและวฒันธรรม ตลอดจนปัจจยัดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ และ
ทศันคติ เพื่อช่วยให้สามารถเข้าใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารพาณิชย ์ไดดี้มากข้ึน 
 2. จากงานวิจยัพบว่าปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องค์กรไม่มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปควรเพ่ิมปัจจยัดา้นความจงรักภกัดี
ต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) และดา้นความไวว้างใจในตราสินคา้ (Brand Trust) เพราะประเด็น
ดงักล่าวอาจสะทอ้นใหเ้ห็นถึงภาพลกัษณ์ขององคก์รในแง่มุมอ่ืนไดช้ดัเจนมากข้ึน 
 3. ควรขยายขอบเขตการศึกษาในพ้ืนท่ีต่างจงัหวดัดว้ย เพ่ือใหค้รอบคลุมตวัอยา่งไดท้ัว่
ประเทศ 
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แบบสอบถาม 
ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจเลอืกท าประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคารพาณชิย์ 

               
 แบบสอบถามท่ีไดจ้ดัท าข้ึนน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระ (IS) ของ 

นั ก ศึ ก ษ า ร ะ ดั บ ป ริ ญ ญ า โ ท ส า ข า วิ ช า วิ ท ย า ก า ร จั ด ก า ร วิ ช า เ อ ก ก า ร ต ล า ด 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีผลต่อการ
ตัด สินใจ เลือกท าประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารพาณิชย์ของประชากรในเขตพ้ืน ท่ี
กรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลท่ีได้จากงานวิจัยจะเป็นประโยชน์ต่อการใช้เป็นแนวทางในการ
ปรับปรุง พฒันารูปแบบการบริการและผลิตภณัฑ ์(แบบประกนั) ท่ีขายผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์
เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน รวมถึงเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มีความสนใจทัว่ไป 
ค  าตอบของท่านจึงมีคุณค่าอยา่งยิง่ต่องานวิจยั ผูว้ิจยัจึงใคร่ของความอนุเคราะห์จากท่าน โปรดตอบ
ค าถามและแสดงความคิดเห็นตามความเห็นของท่านอยา่งรอบคอบใหค้รบทุกขอ้ 

อน่ึงขอ้มลูค าตอบของท่านในแบบสอบถามน้ี จะถือเป็นความลบั ไม่น าไปเปิดเผย 
เป็นรายบุคคล ไม่มีผลผูกพนัใดๆ การน าเสนอจะเสนอผลในภาพรวมเพื่อประมวลผลส าหรับ
การศึกษาคร้ังน้ีเท่านั้น 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งเป็น 3 ส่วนคือ 
ส่วนที่ 1 : แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการตลาด และภาพลกัษณ์องคก์รท่ีมีผลต่อการ 
                ตดัสินใจท าประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์
ส่วนที่ 3 : ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
ผูว้ิจยัใครขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีใหค้วามร่วมมืออยา่งดียิง่มา ณ โอกาสน้ี  
 

นายพีระชยั  เกษตรพล 
      หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวิทยาการจดัการ วิชาเอกการตลาด 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที่ 1 : ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค ำช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ    ชาย   หญิง 

2. อาย ุ................................ ปี 

3. สถานภาพ   โสด  สมรส  หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

 

4. ระดบัการศึกษาสูงสุด  ต  ่ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี 

ปริญญาโท   ปริญญาเอก 

5. อาชีพ  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนกังานบริษทัเอกชน 

รับจา้งอิสระ   ธุรกิจส่วนตวั 

                                         แม่บา้น    อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

6. ระดบัรายไดต่้อเดือน ............................... บาท  

 

7. การเป็นลกูคา้ธนาคาร  มีบญัชีเงินฝากกบัธนาคาร  

ไม่มีบญัชีเงินฝากกบัธนาคาร  
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ส่วนที่ 2 : แบบสอบถามความคดิเห็นปัจจยัด้านการตลาดและภาพลกัษณ์องค์กรที่มีผลต่อ
การตดัสินใจท าประกนัชีวติ ผ่านช่องทางธนาคารพาณชิย์ 

ค ำช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องใตห้มายเลขทางขวามือ ช่องใดช่องหน่ึงใน 5 
ช่องท่ีตรงกบัประเด็นการพิจารณาท่ีท่านใหค้วามเห็นมากท่ีสุดในการตดัสินใจท าประกนั
ผา่นช่องทางธนาคารพาณิชย ์โดยมีการแบ่งระดบัความคิดเห็น ดงัน้ี 

มากท่ีสุด 5  คะแนน   
มาก  4  คะแนน   
ปานกลาง 3  คะแนน 
นอ้ย      2  คะแนน   
นอ้ยท่ีสุด 1  คะแนน  
  

 
ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือ/ไม่ซ้ือ 
ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ 

ระดับความส าคญั 

 
มากที่สุด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

 
ปานกลาง 
(3) 

 
น้อย 
(2) 

 
น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ความหลากหลายของรูปแบบกรมธรรม ์/ ความ

คุม้ครองที่ขายผ่านธนาคารฯ  

     

- ใหผ้ลประโยชน์ที่ดีกว่าแบบประกนัที่ขายผ่าน
ช่องทางอื่น 

     

- ให้ผลประโยชน์ที่ดีกว่าเม่ือเทียบกับเงินฝาก
ธนาคารฯ 

     

- ความสะดวกในการ เ รียกร้องค่ า สินไหม
ทดแทน 

     

ด้านราคา 
- อตัราเบ้ียประกนัท่ีถูกกว่าช่องทางอื่น 

     

- ความหลากหลายของอตัราเบ้ียประกนั      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- ท าเลท่ีตั้งของธนาคารฯ เขา้ถึงไดส้ะดวก 

     

- ความสะดวกในการช าระเบ้ียประกนั 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือ/ไม่ซ้ือ 
ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ 

ระดับความส าคญั 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- การแจกรางวลั ของก านลัส าหรับลูกคา้ 

     

- กิจกรรมพิเศษเพื่อลูกคา้ในโอกาสพิเศษต่างๆ      
- ส่วนลดเบ้ียประกนัชีวิต      
- ส่ือโฆษณาที่หลากหลาย       
- การบริการขอ้มูลข่าวสาร และ Call Center ที่

ติดต่อได้สะดวกและตอบข้อสงสัยได้อย่าง
รวดเร็ว 

     

ด้านบุคคลากร 
- ความรู้ ความสามารถของพนักงานธนาคารฯ 

ในการอธิบาย ใหค้  าแนะน าเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์ 

     

- ความสุภาพ ความมีมารยาทของพนักงาน
ธนาคารฯ 

     

- ความรวดเร็วในการให้บริการของพนักงาน
ธนาคารฯ 

     

- ความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการให้บริการ
ของพนกังานธนาคารฯ 

     

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
สภาพแวดลอ้ม การตกแต่ง รูปแบบภายในของ
ธนาคารฯ ที่สวยงาม 

     

- บรรยากาศภายในธนาคารฯ ที่ดูทนัสมยั 
น่าเขา้ไปใชบ้ริการ 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ 
- ระยะเวลาในการอนุมติักรมธรรมท์ี่รวดเร็ว 

     

- ความสะดวกและรวดเ ร็ วในการส่งมอบ
กรมธรรม ์

     

- ความสะดวกและรวดเร็วในการขอรับค่า
สิน ไหมทดแทน  ห รื อผลตอบแทนตาม
กรมธรรม ์

     

- ความสะดวกในช าระเบ้ียประกนัปีต่อไปโดยการหัก
ผ่านบญัชีเงินฝาก 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือ/ไม่ซ้ือ 
ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ 

ระดับความส าคญั 

 
มากที่สุด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

 
ปานกลาง 
(3) 

 
น้อย 
(2) 

 
น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านผลิตภาพ 
- การใหบ้ริการหลงัการขายของธนาคารฯ 

     

- การใหบ้ริการที่หลากหลาย เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

     

- การให้บริการที่ดี เกินความคาดหมายของ
ลูกคา้ 

     

ด้านภาพลักษณ์องค์กร 
- ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของ

ธนาคารพาณิชย ์

     

- ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และความน่าเช่ือถือของ
บริษทัประกนัชีวิต 

     

- ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางสถานะ
การเงินของธนาคารพาณิชย ์

     

- ผลการด าเนินงานและความมัน่คงทางสถานะ
การเงินของบริษทัประกนัชีวิต 

     

 
ส่วนที่ 3 : ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะเพิม่เตมิ 

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

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

*** ขอขอบคุณ ที่สละเวลาและให้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี ้*** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นายพีระชยั  เกษตรผล 
วนั เดือน ปีเกดิ 12  ธนัวาคม  2517 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอนางรอง  จงัหวดับุรีรัมย ์
ประวตัิการศึกษา พ.ศ.2544 บธ.บ.วชิาเอกการจดัการทัว่ไป มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิต 
 พ.ศ.2543 บธ.บ.วชิาเอกการประกนัภยัทัว่ไป สาขาวชิาวิทยาการจดัการ 
           มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
สถานทีท่ างาน บริษทัไทยประกนัชีวติ จ  ากดั มหาชน 
ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีส่วนพิจารณารับประกนัชีวติรายบุคคล 


