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บทคดัย่อ 

 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตและการ

วางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิต และ (3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิต  

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ บุคลากรภาครัฐในหน่วยงาน

ของศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ท่ีซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

แลว้ 260 คน และยงัไม่ไดซ้ื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิต 140 คน ทาํการเก็บตวัอย่างตามสะดวก กาํหนดขนาดกลุ่ม

ตวัอย่างโดยใช้วิธีคาํนวณแบบสัดส่วนไดจ้าํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การทดสอบ 

ค่าเอฟ และการหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบสเปียร์แมน  

 ผลการศึกษาพบวา่ (1) พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตและการวางแผนซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต โดยเลือกบริษทัประกนัชีวิต 

เอไอเอ เหตุผลท่ีซ้ือเพ่ือเป็นหลกัประกนัให้กบัครอบครัว ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง โดยรับรู้ขอ้มูล

ข่าวสารผา่นตวัแทนประกนัชีวิต ส่วนการวางแผนซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตพบวา่ ส่วนใหญ่ตดัสินใจจะซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตในอนาคต ภายในระยะเวลา 1 ปีข้ึนไป โดยเลือกซ้ือประเภทสะสมทรัพย/์ออมทรัพย/์เพ่ือการเกษียณอาย ุใน

วงเงินทุนประกนั 100,000 -500,000 บาท งวดชาํระรายปี ดว้ยจาํนวนเงินท่ีตํ่ากว่า 20,000 บาทต่อปี และสนใจถือครอง

กรมธรรมใ์นระยะเวลา 1-7 ปี (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวิตไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ (3) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย และดา้นกายภาพ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตโดยเฉล่ียอยู่

ในระดบัมาก ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลกรท่ีให้บริการ ดา้นกระบวนการ 

ไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต 
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Abstract 

 

This study aimed to study: (1) life insurance purchasing behavior and life insurance 

purchasing plan with sales agents; (2) personal factors affecting the decision to purchase life insurance; 

and (3) marketing mixs relating to the decision to purchase life insurance. 

This study was a survey research. From unknown population of Government Officers at 

the Chaeng Watthana Government Center, the sample size was calculated by proportional formula and 

the sample was 260 government officers who have purchased life insurance and 140 officers who has 

already purchased life insurance. Data collection employed convenience sampling.. Research instrument 

was a questionnaire. Statistical analysis included of mean, percentage, standard deviation, t-Test, F-Test 

and Spearman Correlation Coefficient. 

The results of this study demonstrated that: (1) samples mostly purchased life insurance 

with sales agents of AIA Company with the reason of family assurance. The samples made decision by 

themselves and by getting information from sales agents. For life insurance purchasing plan the duration 

of life insurance was purchased for 1 year and above. Common type of purchasing was saving/ retirement 

plan with the premium range at 100,000-500,000 baht. They paid  lower than 20,000 baht of annual 

budget and the duration of payment was between 1-7 years; (2) the differences in personal factor 

regarding gender, status, educational background, position, monthly income did not affect to the purchase 

decision of life insurance, only the difference in age that affected the decision at the statistical significant  

level of 0 .0 5 ; and (3) the relationship between marketing mixs in distribution channel aspect and physical 

aspect and the purchasing decision with sales agents was found in the high level. Product, price, marketing 

promotion, service officers and procedure aspects were not related to the purchasing decision with sales 

agents.  

 

Keywords:  Decision, Life Insurance Policy, The Chaeng Watthana Government Center of Bangkok 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี สําเร็จลงไดด้ว้ยความอนุเคราะห์ของ อาจารย ์ดร.อโณทยั 

งามวชิยักิจ อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ ท่ีไดก้รุณใหค้าํปรึกษาและคาํแนะนาํอนัมีคุณค่าเป็น

ประโยชน์ต่อการศึกษาเป็นอย่างยิ่ง อีกทั้งยงัตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ ในการศึกษาคน้ควา้

อิสระฉบับน้ีด้วยความห่วงใย นับตั้ งแต่เร่ิมดําเนินการจนสําเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์จนเป็นรูปเล่ม

การศึกษาค้นควา้อิสระฉบบัน้ี และคณะกรรมการในการสอบการศึกษาคน้ควา้อิสระทุกท่าน ท่ีให้

ความกรุณาตลอดจนให้ค ําปรึกษาข้อเสนอแนะต่างๆ เพื่อปรับปรุง แก้ไขข้อบกพร่องอันเป็น

ประโยชน์ต่อการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิ่ง ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่าน ดว้ยความ

เคารพอยา่งสูงมาไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การตลาด) 

สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ทุกท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ 

ใหค้วามช่วยเหลือตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีแก่ผูศึ้กษา อีกทั้งใหค้วามเมตตาดว้ยดีเสมอมา 

 ขอขอบคุณเพื่อนนิสิต MBA 4 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช ท่ีได้ให้ค ําแนะนํา 

แลกเปล่ียนความคิดเห็นช่วยเหลือในการศึกษา รวมทั้งสร้างบรรยากาศในการเรียนท่ีดี ท่ีไดใ้ห้ความ

ช่วยเหลือสนบัสนุนการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 

 ขอขอบคุณคุณลูกคา้ประกนัชีวิตทุกท่าน ท่ีเขา้ใจและยินดีให้ตวัแทนใช้เวลาท่ีตอ้งดูแล

บริการท่านมาใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี รวมถึงคุณลูกคา้หลายๆ ท่านท่ีเป็นเสมือนญาติผูใ้หญ่ท่ีเคารพ 

พี่สาว พี่ชาย และเพื่อนท่ีน่ารัก คอยให้กาํลงัใจทั้งในการทาํงาน และการศึกษา ขอขอบคุณครอบครัวท่ี

สละเวลาของครอบครัวใหใ้ชใ้นการศึกษาดว้ยความยนิดี 

 ขอขอบคุณบุคคลหลาย  ๆท่านท่ีมีส่วนสนบัสนุนในการศึกษาคร้ังน้ี ท่ีมิอาจเอ่ยนามไดท้ั้งหมด 

 คุณค่าและประโยชน์อันพึงมีจากการศึกษาค้นควา้อิสระน้ี ผูศึ้กษาขอมอบเพื่อบูชา

พระคุณ คุณยาย บิดา มารดา ผูมี้พระคุณ ตลอดจนคณาจารยแ์ละทุก  ๆท่านท่ีมีส่วนสร้างพื้นฐานการศึกษา 

แก่ผูศึ้กษา 
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บทที ่ 1 

     บทนํา  

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  

  ธุรกิจประกนัชีวิตมีบทบาทสําคญัทั้งดา้นเศรษฐกิจและสังคม โดยในประเทศท่ีพฒันา

แลว้ธุรกิจประกนัชีวิตจดัเป็นประเภทธุรกิจบริการดา้นการเงินมีบทบาทสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศ ในฐานะผูล้งทุนสถาบันรายใหญ่ท่ีสุดในตลาดตราสารหน้ีและตราสารทุนโดยการระดม 

เงินออมเพื่อการลงทุนระยะยาว ดา้นสังคมเป็นการแบ่งเบาภาระสวสัดิการภาครัฐไดอ้ยา่งมาก โดยตาม

หลกัทฤษฎีการประกนัชีวิตประชาชนควรทาํประกนัชีวิต 10% ของรายได ้(life insurance penetration) 

แต่ประเทศท่ีมีประชาชนทาํประกนัชีวิตถึง 10%  ไดแ้ก่ องักฤษ เกาหลีใต ้ไตห้วนั ญ่ีปุ่น และฮ่องกง 

แมแ้ต่สหรัฐและสิงคโปร์ยงัมีตวัเลขไม่ถึง 10% ส่วนประเทศไทยมีเพียง 3.73% เท่านั้น ซ่ึงใน พ.ศ.

2558 เม่ือมีการเปิดประชาคมอาเซียน แผนหลกัคือ การรวมกลุ่มทางการเงินของอาเซียน เกิดการเปิด

เสรีบริการด้านการเงิน โดยนําความตกลงการคา้บริการภายใต้องค์การการค้าโลก: WTO “General 

Agreement on Trade in Services: GATS” มาใช้กับความตกลงการค้าบริการอาเซี ยน โดยธุรกิจ

ประกนัภยัรวมอยู่ในแผนน้ีดว้ย (สัมมนา AEC โอกาสหรือวิกฤตประกนัชีวิตไทย, 2555 (ออนไลน์)) 

ทาํให้เกิดการเปิดเสรีในการลงทุนของบริษทัประกนัชีวิตต่างชาติท่ีสามารถเขา้มาสู่ตลาดได้ง่ายข้ึน  

การแข่งขนัจะเพิ่มระดบัความรุนแรงมากข้ึน ในอนาคตอนัใกลค้าดวา่บริษทัต่างชาติจะให้ความสนใจ

มากเน่ืองจากตลาดประกนัชีวิตในประเทศไทย และมีแนวโนม้ในการขยายตวัไดอี้กมาก 

  สาํหรับประเทศไทยในภาวการณ์ท่ีเศรษฐกิจถดถอย อตัราค่าครองชีพสูงข้ึน ในช่วง 10 ปี

ท่ีผ่านมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2546 – 2557 ผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศไทยมีอตัราการเติบโตข้ึนๆ ลงๆ 

โดยเฉล่ียประมาณร้อยละ 2.4  แต่สําหรับธุรกิจประกนัชีวิตยงัคงเติบโตต่อเน่ือง ในอตัราเฉล่ียสูงไม่

น้อยกว่าร้อยละ 13 โดย ณ ส้ิ นปี  พ.ศ. 2557 มีประชากร 65.1 ล้านคน (กรมการปกครอง)   

ในอุตสาหกรรมประกันมีมูลค่าตลาดรวม 571,000 ล้านบาท ทุนประกันชีวิต 11.57 ล้านล้านบาท  

จาํนวนกรมธรรม ์21.53 ลา้น เฉพาะเบ้ียประกนัชีวิตรับรวม 491,000 ลา้นบาท ขณะท่ีผลิตภณัฑ์มวลรวม

ของประเทศ เท่ากบั 13.14 ลา้นลา้นบาท คิดเป็นอตัราส่วนของเบ้ียประกนัชีวิตต่อผลิตภณัฑ์มวลรวม

ในประเทศ 3.73%  (life insurance penetration) สินทรัพย์รวมของบริษัทประกันชีวิต 1,046,533.26 

ล้านบาท เงินกองทุนสํารองประกันชีวิต (ราคาประเมิน) 129,675.47 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนต่อ
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ผลิตภณัฑ์มวลรวมของประเทศ 12% อตัราการคงอยูข่องกรมธรรมป์ระกนัชีวติร้อยละ 86 แสดงถึงระดบั

ความสําคญัของการประกนัชีวิตท่ีเพิ่มมากข้ึนตามลาํดบั มีบริษทัประกนัชีวิต 25 บริษทั (รวมบริษทั

ประกนัชีวิตต่อ) จาํนวนตวัแทน 273,670 คน ดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ธุรกิจประกนัชีวติในประเทศไทยมี

บทบาทสําคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศและเพิ่มมากข้ึนเป็นลําดับ  ตามอัตราการ

เจริญเติบโตของภาคธุรกิจท่ีต่อเน่ือง การส่งเสริมจากภาครัฐด้านการออกกฎระเบียบท่ียืดหยุ่นข้ึน 

รองรับสถานการณ์ปัจจุบนัและอนาคต มาตรการส่งเสริมให้นาํเบ้ียประกนัมาหักลดหย่อนภาษีเงินได้

ส่วนบุคคล การรองรับการเขา้สู่ประชาคมอาเซียน ธุรกิจประกนัชีวิตจึงเป็นธุรกิจท่ีเสรีมีการแข่งขนั

ระหว่างองค์กรมากข้ึน บริษทัประกนัชีวิตทุกแห่งจึงตอ้งแข่งขนัในเชิงกลยุทธ์ทางการตลาดในทุกๆ 

ดา้น โดยพยายามสร้างสรรค์กลยุทธ์ดา้นต่างๆ ข้ึนมาใหม่ทั้งดา้นการพฒันารูปแบบกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิต โดยเฉพาะด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจุบนัน้ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงทั้งในช่องทางการขาย

เดียวกนัและต่างช่องทางการขาย แมช่้องทางการขายผา่นตวัแทนประกนัชีวิตจะยงัคงมีบทบาทสาํคญั

สูงสุด แต่ก็มีส่วนแบ่งการตลาดน้อยลงอยา่งมีนยัสําคญั โดยบริษทัประกนัชีวิตไดใ้ห้ความสําคญักบั

การขายผลิตภณัฑ์ผา่นช่องทางท่ีหลากหลายมากข้ึน ในส่วนของช่องทางการจาํหน่ายช่องทางการขาย

ผ่านตัวแทนประกันชีวิตถือว่ายงัคงเป็นช่องทางหลัก ณ ส้ินปี พ.ศ. 2557 มีสัดส่วนการขายผ่าน

ช่องทางน้ีมากเป็นอนัดบัหน่ึงร้อยละ 51.6  มีเบ้ียประกนัชีวิตรับจาํนวน 260,014 ลา้นบาท อนัดบัสอง

เป็นช่องทางการขายผ่านธนาคารพาณิชย ์(Bancassurance) สัดส่วนการขายอยู่ท่ีร้อยละ 41.9 มีเบ้ีย

ประกันชีวิตรับ 210,895 ล้านบาท  อนัดับสามเป็นช่องทางการขายผ่านการตลาดแบบตรง (Direct 

Marketing) มีสัดส่วนร้อยละ 3.0 มีเบ้ียประกนัชีวิตรับ 15,242 ลา้นบาท และช่องทางอ่ืนๆ อีกร้อยละ 

3.5 มีเบ้ียประกนัชีวิต 17,698 ลา้นบาท สําหรับอตัราการเติบโตของเบ้ียประกนัภยัรับรวมผา่นช่องทาง

ต่างๆ เม่ือเทียบกบัระยะเวลาเดียวกนัในปีท่ีผ่านมาการขายผา่นตวัแทนประกนัชีวิตมีอตัราการเติบโต

ร้อยละ 7.5 การขายผ่านธนาคารเติบโตร้อยละ 22.4 การขายผ่านการตลาดแบบตรงเติบโตร้อยละ 8.8 

และการขายผา่นช่องทางอ่ืนๆ เติบโตร้อยละ 20.7 ตามลาํดบั (สมาคมประกนัชีวติไทย, 2558)   

  ในปัจจุบนัธุรกิจประกนัชีวิตมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย บทบาทการขายผา่น

ตวัแทนประกนัชีวิตยงัคงเป็นช่องทางหลกั แต่ก็มีส่วนแบ่งท่ีลดลงอยา่งมีนยัสําคญัดงักล่าว โดยเฉพาะ

ธุรกิจประกนัชีวิตเป็นธุรกิจบริการท่ีมีคุณสมบติัแตกต่างจากสินคา้และบริการอ่ืนๆ คือ เป็นธุรกิจการ

บริการท่ีมีทั้งการขาย การตลาด แตกต่างจากประเภทอ่ืนๆ อีกทั้งการบริการประกนัชีวิตในประเทศไทย

จัดเป็นบริการท่ี ลูกค้ามีความเก่ียวข้องสูง (High Involvement Service) (Pinkaeo, 2001: 64) ทําให้

ผูบ้ริโภคมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือท่ีมีความซับซ้อน และใช้ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือท่ีหลากหลาย

เพื่อลดความเส่ียงจากการตดัสินใจ เน่ืองจากธุรกิจประกนัชีวิตเป็นงานท่ีต้องสร้างความเช่ือมัน่ต่อ

ธุรกิจ ตอ้งพบคน และคน้หาตลาดใหม่เสมอๆ อีกทั้งในปัจจุบนัการตลาดนบัเป็นส่วนสําคญัยิ่งในการ
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พฒันาธุรกิจใหก้า้วหนา้ รวมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคไทย มีความซบัซ้อนและเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

ดงันั้น บริษทัประกนัชีวิตท่ีใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม เขา้ใจพฤติกรรมและปัจจยั

การตัดสินใจในการทาํประกันชีวิตได้ดีกว่า ย่อมมีโอกาสประสบความสําเร็จได้มากกว่า  บริษัท

ประกนัชีวิตจึงพยายามขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ ท่ีมีศกัยภาพในการทาํประกนัชีวิต ซ่ึงต่างมุ่งเน้น

ตลาดเฉพาะกลุ่ม  (Niche Market) มากข้ึน กลุ่มบุคลากรภาครัฐเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการทาํประกนั  

มีความสนใจในการทาํประกนัชีวติมากข้ึน เน่ืองจากมีรายไดจ้ากเงินเดือนท่ีแน่นอน เป็นอาชีพท่ีมัน่คง 

ซ่ึงจะส่งผลดีต่ออตัราการคงอยู่ของกรมธรรม ์อีกทั้งปัจจุบนัเก่ียวกบัสวสัดิการค่ารักษาพยาบาล ของ

บุคคลกรดงักล่าว ก็มีเง่ือนไข และขอ้จาํกดัการเบิกมากข้ึน (กรมบญัชีกลาง, 2557: สวสัดิการภาครัฐ) 

และยงัมีการสนับสนุนจากภาครัฐ ให้เบ้ียประกันชีวิตลดหย่อนภาษีได้สูงสุดถึง 300,000 บาท 

(กรมสรรพากร, 2554: ประกาศอธิบดีเก่ียวกบัความรู้เร่ืองภาษี ฉบบัท่ี 194) รวมถึงโครงการ “ประกนั

ชีวติเป่ียมสุข กบั กขบ” อีกดว้ย จึงเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้กลุ่มน้ีสนใจ และให้ความสําคญักบัการทาํ

ประกนัชีวติมากข้ึน อีกทั้งยงัเป็นกลุ่มตลาดขนาดใหญ่ โดยมีกาํลงัคนภาครัฐ (รวมทุกประเภท) จาํนวน 

2.72 ลา้นคน คิดเป็น 7.89% ของกาํลงัแรงงานของประเทศ (สํานักพฒันาระบบจาํแนกตาํแหน่งและ

ค่าตอบแทน (2557), พรฎ. เงินสวสัดิการเก่ียวกบัการรักษาพยาบาล ฉบบัท่ี 1-8) กลุ่มเป้าหมายตลาด

ขา้ราชการจึงนับเป็นลูกคา้กลุ่มใหญ่ท่ีน่าสนใจเป็นอย่างยิ่ง  ผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนั

ชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจยัสามารถนาํขอ้มูล

ท่ีไดไ้ปพฒันาธุรกิจ การวางกลยุทธ์การตลาดดา้นต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการปรับปรุง พฒันา และ

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยผ่านตวัแทนประกนัชีวิตให้ไดป้ระสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีดี มี

มาตรฐานความเป็นสากลมากข้ึน  มีความเข้าใจสภาพตลาดและผู ้บริโภค เป็นแนวทางเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มไดเ้ป็นอย่างดี ในสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และ

เป็นแนวทางสาํหรับการศึกษาประเด็นอ่ืนต่อไป 
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต และการวางแผนซ้ือกรมธรรม ์

ผา่นตวัแทนประกนัชีวติของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ผา่นตวัแทนประกนัชีวติของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร 

2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต ของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ

กรุงเทพมหานคร 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

 3.1 ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 

  3.1.1 ตัวแปรด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล  ได้แก่  เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพ รายไดต่้อเดือน และประเภทตาํแหน่ง 

  3.1.2 ตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา  

ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ และ

กระบวนการ 

 3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต   

หรือไม่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ผา่นตวัแทนประกนัชีวติ 
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            ตัวแปรอสิระ                                                  ตัวแปรตาม 

   (Independent Variables)                 (Dependent Variables) 

 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.  เพศ 

2.  อาย ุ

3.  ระดบัการศึกษา 

4.  สถานภาพสมรส                  

5.  รายไดต่้อเดือน 

6.  ประเภทตาํแหน่ง 

 

                                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

 

 

 การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 

- ซ้ือ หรือ ไม่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ   

ผา่นตวัแทนประกนัชีวิต 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2.  ดา้นราคา 

3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

5.  ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ 

6.  ดา้นกระบวนการ 

7.  ดา้นกายภาพ 
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4. สมมติฐานการศึกษา 

 

4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวติของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร  

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบการวิจัยเชิง

สาํรวจ (Survey Research Method)  ผูศึ้กษาแบ่งขอบเขตการดาํเนินงานออกเป็น 3 ดา้น ประกอบดว้ย 
5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาเอกสาร (Documentary Research)  โดยการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล บทความ หนงัสือ ระเบียบกฎหมาย เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกนั

ชีวิต โดยมี จุดมุ่ งหมายให้ได้ข้อมูลพื้ นฐานเบ้ืองต้น สําหรับประเด็นการศึกษาในภาพรวม 

ประกอบดว้ย ความรู้เก่ียวกบัการประกนัและธุรกิจการประกนัชีวิต ขอ้มูลขา้ราชการไทย  ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ แนวคิดการบริการ  พฤติกรรมผูบ้ริโภค และการตดัสินใจ 

5.2  ขอบเขตด้านพื้นที่ พื้นท่ีในการดาํเนินการศึกษา คือ ส่วนราชการในศูนยร์าชการ

แจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

5.2.1 อาคารราชบุรีดิเรกฤทธ์ิ  (อาคาร A)  จาํนวน 10 หน่วยงาน 

5.2.2 อาคารรัฐประศาสนศาสตร์ (อาคาร B) จาํนวน 22 หน่วยงาน 

5.2.3 อาคารเลขท่ี 120 ม.3 ถ.แจ้งวฒันะ แขวงทุ่งสองห้อง เขตหลักส่ี กรุงเทพฯ 

ไดแ้ก่ ศาลปกครองกลาง กรมการกงสุล และสาํนกัสอบสวนคดีพิเศษ รวม 35 หน่วยงาน    

5.3 ขอบเขตด้านประชากร/ขนาดตัวอย่าง ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ บุคลากรภาครัฐ

ในส่วนราชการในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร เป็นการดาํเนินการในลกัษณะการศึกษา

ในรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research method) โดยการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามท่ี

กาํหนดจากพื้นท่ีตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา  
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5.3.1 ประชากร (Population) หมายถึง บุคลากรภาครัฐในส่วนราชการ ศูนยร์าชการ

แจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร จาํนวน 35 หน่วยงาน (บริษทั ธนารักษ์พฒันาสินทรัพย ์จาํกดั) ทั้งท่ีซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตแลว้ และยงัไม่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน (อา้งอิง

ใน สํานักงาน ก.พ. –คสส.- ศูนยเ์ทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร กาํลงัคนภาพรัฐ พ.ศ. 2555-

2556: เฉพาะจาํนวนขา้ราชการพลเรือนสามญั ทั้งประเทศมีจาํนวน 366,955 ตาํแหน่ง)  

5.3.2 ขนาดตัวอย่าง (Sample) หมายถึง บุคลากรภาครัฐในหน่วยงานส่วนราชการ 

ศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร จาก 35 หน่วยงาน  

 วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน 

1) การสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling)  โดยการให้หมายเลข 1-35 

แก่หน่วยงาน แลว้จบัสลากมา 3 หน่วยงาน (ตอ้งการ 10%  = 35/10 =3.5 )  

2) การสุ่มแบบบังเอิญ  (Accidental Sampling) โดยวิธีสุ่มแบบบังเอิญใน

จาํนวน 3 หน่วยงาน ท่ีได้คดัเลือกมาแล้วแจกแบบสอบถาม 400 ชุด โดยรอให้ผูต้อบแบบสอบถาม

ตอบแลว้นาํกลบัมาเลย 

 5.4 ขอบเขตด้านเวลา การศึกษาในคร้ังน้ีใช้เวลาเก็บรวบรวมแบบสอบถามในช่วง

เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558 เท่านั้น หากมีการศึกษาในช่วงเวลาท่ีแตกต่างกนั เช่น ช่วงเดือนธันวาคม 

ซ่ึงลูกคา้จะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์สําหรับลดหยอ่นภาษีมากกวา่ในช่วงเวลาอ่ืน อาจจะส่งผลต่อ

ปัจจยัหรือตวัแปรบางตวัในการวจิยั โดยใหผ้ลวจิยัท่ีแตกต่างออกไปได ้ 

  

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

6.1 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ประกอบดว้ย

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด บุคลากรท่ีใหบ้ริการ กระบวนการ และดา้นกายภาพ 

6.2 ผลิตภัณฑ์ (Products) หมายถึง รูปแบบประกนัใดๆ สัญญาเพิ่มเติม และผลประโยชน์

ความคุม้ครองท่ีผูเ้อาประกนัภยัจะไดรั้บ รวมถึงองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ดว้ย เช่น รูปเล่มของ

กรมธรรม ์เป็นตน้ 

6.3 ราคา (Price) หมายถึง ค่าเบ้ียประกนัภยั ท่ีผูซ้ื้อกรมธรรมจ์ะตอ้งชาํระให้แก่บริษทั

ประกนัชีวติต่อปี ซ่ึงแตกต่างกนัไปตามรูปแบบประกนั และเง่ือนไขกรมธรรม ์

6.4 การจัดจําหน่าย (Place/Distribution) หมายถึง การนาํเสนอผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต 

ผา่นช่องทางการขายต่างๆ   
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6.5 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา และ

การส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ ของบริษทัประกนัชีวติ  

6.6 บุคลาการ (People/Personnel) หมายถึง ตวัแทนประกนัชีวติ 

6.7 กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ให้บริการหรือติดต่อกบัลูกคา้ เช่น กระบวนการซ้ือ-ขายประกนั กระบวนการเคลม กระบวนการ

เปล่ียนแปลงเก่ียวกบักรมธรรม ์กระบวนการชาํระเบ้ียประกนั เป็นตน้ 

6.8 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ท่ีสามารถ

จบัตอ้งได ้และผูบ้ริโภครับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 เช่น สาํนกังานบริการ อุปกรณ์การนาํเสนอ

ผลิตภณัฑ-์การบริการลูกคา้ สัญลกัษณ์ ส่ิงตีพิมพ ์เป็นตน้ 

6.9 ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง ผูข้ายผลิตภณัฑ์-บริการของบริษทัประกนัชีวิต ท่ี

ได้รับใบอนุญาตตวัแทนประกันชีวิต และได้รับมอบหมายจากบริษัทประกันชีวิตให้ทาํหน้าท่ี

ชกัชวนบุคคลใหท้าํประกนัชีวติ ทั้งน้ีไม่รวมถึงตวัแทน/นายหนา้ ประกนัชีวติท่ีขายผา่นธนาคาร 

6.10 บุคลากรภาครัฐ หมายถึง ตุลาการ ขา้ราชการ พนกังานราชการ ท่ีปฏิบติัหนา้ท่ีใน

องคก์ร ส่วนราชการท่ีมีท่ีทาํการในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ 

6.11 ศูนย์ราชการแจ้งวัฒนะ กรุงเทพมหานคร หมายถึง องค์กร หน่วยงาน ส่วนราชการ 

ท่ีมีท่ีตั้ง ณ สาํนกังานท่ีทาํการในอาคารเหล่าน้ี  

  6.11.1 ในอาคารราชบุรีดิเรกฤทธ์ิ  (อาคาร A)  จาํนวน 10 หน่วยงาน 

  6.11.2 อาคารรัฐประศาสนศาสตร์ (อาคาร B) จาํนวน 22 หน่วยงาน 

  6.11.3 อาคารเลขท่ี 120 ม.3 ถ.แจง้วฒันะ แขวงทุ่งสองห้อง เขตหลกัส่ี กรุงเทพฯ 

ไดแ้ก่ ศาลปกครองกลาง กรมการกงสุล และสาํนกัสอบสวนคดีพิเศษ รวม 3 หน่วยงาน 

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมส่วนบุคคล และการวางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวติของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร 

7.2 เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวติ ผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร 

7.3 เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ 

กรุงเทพมหานคร 
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7.4 ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจประกนัชีวิต สามารถนาํผลการศึกษาท่ีไดใ้นคร้ังน้ีไปใช้0

เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจ กาํหนดกลยุทธ์ด้านต่างๆ โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมีความซับซ้อน

หลากหลาย และเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวติ ใหย้งัคงบทบาทสาํคญัเป็นช่องทางหลกัท่ีมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลต่อไป 

7.5 เพื่อเป็นประโยชน์ในการเป็นแหล่งข้อมูลแก่ผูส้นใจในการหาความรู้ด้านธุรกิจ

ประกนัชีวติ ท่ีจะใชเ้พื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ ร่วมธุรกิจ และการศึกษาอา้งอิงต่อไป  

 



 

บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์

ราชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษา ไดค้น้ควา้และศึกษาจากเอกสาร ตาํรา ทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลเก่ียวกบัการประกนัชีวติ 

2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจ 

4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ข้อมูลเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 

 

 1.1  ความรู้เบือ้งต้นเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 

  สัญญาประกนัภยั ตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย ์มี 2  ประเภท คือ 1) สัญญา

ประกนัวินาศภยั และ 2) สัญญาประกนัชีวิต ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาจะกล่าวถึงเฉพาะในส่วนของ

ประกนัชีวิตเท่านั้น  

  การประกนัชีวิต: เป็นวิธีการท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงร่วมกนัเฉล่ียภยัอนัเน่ืองจาก การตาย  

การสูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายไดใ้นยามชรา โดยท่ีเม่ือบุคคลใดตอ้งประสบกบัภยั

เหล่ านั้ น  จะได้ รับเงินเฉล่ี ยช่ วยเหลื อเพื่ อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว  

โดยบริษทัประกนัชีวิตจะทาํหน้าท่ีเป็นแกนกลางในการนําเงินก้อนดังกล่าวไปจ่ายให้แก่ผูไ้ด้รับภยั 

(สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2558: การประกนัชีวิต) 
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  การประกันชีวิต คือ สัญญาซ่ึงผูรั้บประกันภัยตกลงจะจ่ายเงินจาํนวนหน่ึงให้แก่ 

ผู ้เอาประกันภัยหรือผู ้สืบสิทธ์ิของผู ้เอาประกันภัย ซ่ึงได้แก่ทายาทโดยชอบด้วยกฎหมายหรือ 

ผูรั้บผลประโยชน์ของผูเ้อาประกนัภยั ภายใตเ้ง่ือนไขท่ีว่าผูเ้อาประกนัภยัได้เสียชีวิตภายในระยะเวลา 

หรือมีชีวิตอยูภ่ายในระยะเวลาท่ีไดต้กลง หรือกาํหนดไว ้ และในกรณีดงักล่าวผูเ้อาประกนัภยัตกลงท่ีจะ

ชําระค่าเบ้ียประกันภัยให้แก่ผู ้รับประกันภัยตามจํานวนท่ีได้ตกลงกันไว้ (กรธัช อยู่สุข, 2558: 

ความหมายของการประกนัชีวิต) 

  สรุปการประกันชีวิต คือ เงินก้อนหน่ึงท่ีจะถูกจ่ายให้แก่ผูเ้อาประกันภยั หรือผูรั้บ

ผลประโยชน์แน่นอน โดยผูเ้อาประกันภัยได้ชําระเบ้ียประกันภัยครบถ้วนภายใต้เง่ือนไขท่ีบริษัท

ประกนัชีวติไดต้กลงรับประกนัภยัไว ้โดยบริษทัท่ีประกนัชีวติจะจ่ายเงินผลประโยชน์ ในกรณีดงัน้ี   

1. กรณีท่ีลูกค้า (ผูเ้อาประกันภยั) มีชีวิตอยู่ บริษทัจ่ายเงินเงินคืน เงินปันผล ตาม

เง่ือนไขสัญญา-แบบประกนั  

2. กรณีลูกคา้ (ผูเ้อาประกนัภยั) มีชีวิตอยู่จนครบสัญญา บริษทัจ่ายเงินผลประโยชน์

ครบกาํหนดตามเง่ือนไขสัญญา-แบบประกนั ท่ีระบุไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

3. กรณีลูกคา้ (ผูเ้อาประกนัภยั) เสียชีวิต บริษทัท่ีรับประกนัชีวติ จ่ายเงินผลประโยชน์

การเสียชีวติตามเง่ือนไขสัญญา-แบบประกนัให้แก่ ผูรั้บผลประโยชน์ท่ีไดร้ะบุไวแ้ลว้ในกรมธรรม ์

 1.2 ลักษณะของสัญญา (อา้งอิงใน สมาคมประกนัชีวิตไทย, 2558: สรุปสาระสําคญัของ

การประกนัชีวติ; ออนไลน์) 

  การประกนัภยั เป็นการตกลงกนัของบุคคล 2 ฝ่าย คือ ผูรั้บประกนัภยั (บริษทั) กบัผู ้

เอาประกนัภยั (ลูกคา้) ในรูปแบบของสัญญาท่ีเรียกว่า “สัญญาประกนัภยั” หรือ “สัญญาประกนัชีวิต” 

ซ่ึงสัญญาน้ีจะเร่ิมมีผลบังคับ นับตั้ งแต่วนัท่ีมีการตกลงรับประกันเกิดข้ึน และหลังจากท่ีผู ้รับ

ประกันภัยได้ตอบตกลงรับประกันภัยแล้ว ก็จะออกเอกสารแสดงข้อตกลงของสัญญาให้แก่ผูเ้อา

ประกนัภยั (ลูกคา้) ไวเ้ป็นหลกัฐาน โดยเอกสารน้ีจะตอ้งมีเน้ือความท่ีมีการตกลงทาํสัญญากนัไว ้เรา

เรียกเอกสารน้ีวา่ “กรมธรรมป์ระกนัภยั” 

  ผูเ้ก่ียวขอ้งกบัสัญญาประกนัชีวิต  มี 3 ฝ่าย ไดแ้ก่ 1) ผูรั้บประกนัภยั 2) ผูเ้อาประกนัภยั 

และ 3) ผูรั้บประโยชน์ 

  กรมธรรม์ประกันชีวิต แบ่งเป็น 3 ประเภท คือ 1) การประกันชีวิตประเภทสามญั 

2) การประกนัชีวิตประเภทอุตสาหกรรม และ 3) การประกนัชีวิตประเภทกลุ่ม ซ่ึงกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

แบ่งออกเป็น 5 แบบ ดงัน้ี  
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  1. แบบการประกนัชีวิตท่ีเป็นพื้นฐาน มี 4  แบบ ไดแ้ก่ 1) การประกนัชีวิตแบบชัว่

ระยะเวลา 2) การประกนัชีวติแบบตลอดชีพ 3) การประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย ์และ 4) การป ระกัน

ชีวติแบบเงินไดป้ระจาํ (บาํนาญ) 

  2. แบบการประกนัชีวิตแบบพิเศษท่ีมีการการลงทุนเพิ่ม เป็นการซ้ือประกนัชีวิต

ควบการลงทุน ไดแ้ก่ 1) แบบยนิูเวอร์แซลไลฟ์ (Universal Life) และ 2) การประกนัชีวิตควบการลงทุน 

(Unit Link) 

  ระยะเวลาพิจารณาเอาประกนัชีวิต (Free Look Period) ไดแ้ก่ 1) กรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ปกติ จาํนวน 15 วนั และ 2) Tele Marketing จาํนวน 30 วนั     

  ระยะเวลารอคอย (Waiting Period) ได้แก่ 1) ประกันสุขภาพ จาํนวน 30 วนั และ  

2) อุตสาหกรรม จาํนวน 180 วนั (6 เดือน) 

  ระยะเวลาผอ่นผนั  (Grace Period) นบัจากวนัครบกาํหนดชาํระเบ้ียประกนัภยั ไดแ้ก่   

ประเภทสามญั จาํนวน 30 วนั หรือ 31 วนั และประเภทอุตสาหกรรม จาํนวน 60 วนั 

  การต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยั ไดแ้ก่ 1) ตอ้งขอต่อภายใน 5 ปีนบัจากวนัท่ีขาดอาย ุ

2) ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเอง และ 3) กรณีผูเ้อาประกนัภยั เลือกวธีิเวนคืนเป็นเงินสดไปแลว้ 

ไม่สามารถขอต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยัได ้

  มูลค่ากรมธรรม์ประกันภัย ได้แก่ 1) มูลค่าเวนคืนเงินสด (Cash Surrender Value)  

2)  มูลค่าใชเ้งินสาํเร็จ (Reduced Paid-Up) และ 3) มูลค่าขยายเวลา (Extended Term Insurance) 

 1.3 ความสําคัญของการประกันชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นผูเ้อาประกนัภยั และดา้นเศรษฐกิจ

และสังคม 

  1.3.1 ด้านผู้เอาประกันภัย 

1)   ดา้นการให้ความคุม้ครอง การทาํประกนัชีวิตจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อน

เร่ืองการเงิน รวมทั้ งเร่ืองค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนของครอบครัว อนัเน่ืองมาจากการเสียชีวิตของบุคคลใด

บุคคลหน่ึงในครอบครัว 

2)    ด้านการออม การเก็บเงินอย่างเป็นระบบ เป็นการสร้างหลกัประกันและ

ความมัน่คงทางการเงิน เพื่อวตัถุประสงคด์า้นต่างๆ เช่น การเกษียณอาย ุทุนการศึกษาบุตร  

3)   ด้านการลงทุน การทําประกันชีวิตเปรียบเสมือนเป็นการลงทุนซ้ือ

หลกัทรัพยช์นิดหน่ึงเช่นกนั เน่ืองจากผูท้าํประกนัจะไดรั้บดอกผลเช่นเดียวกบัการฝากเงินในสถาบนั

การเงิน เพียงแต่มีวิธีการ เง่ือนไขและอตัราดอกเบ้ียท่ีแตกต่างกนั การประกนัชีวิตแมไ้ด้ผลตอบแทน 

ตํ่ากว่าการลงทุนบางประเภท แต่นบัวา่เป็นรายไดท่ี้แน่นอน และเช่ือมัน่ไดว้า่ตน้ทุนไม่สูญหายไปดว้ย   

รวมถึงเป็นการกระจายความเส่ียงจากการลงทุนประเภทอ่ืนๆ ดว้ย 
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4)   ดา้นความมัน่คง การประกนัชีวิตสามารถช่วยสร้างความมัน่คงของรายได้

ให้แก่ผูเ้อาประกันได้ ในกรณี การทาํประกันการเจ็บป่วย หรือการประกันอุบติัเหตุ ผูเ้อาประกันก็

สามารถมีรายไดใ้นยามเจ็บป่วยหรือมีรายไดส้ําหรับเล้ียงดูตนเองในกรณีทุพพลภาพโดยส้ินเชิงได ้ใน

กรณีการทาํประกนัชีวิต เพื่อเล้ียงชีพยามชรา ผูเ้อาประกนัก็สามารถมีรายได้เพื่อเล้ียงชีพไปจนตลอด

ชีวติ 

5) ด้านการได้สิทธิประโยชน์ทางภาษี เน่ืองจากรัฐบาลได้ให้การส่งเสริม

ธุรกิจประกนัชีวิต ดงันั้น ผูท่ี้ทาํประกนัชีวิตสามารถนาํเบ้ียประกนัชีวิตของบริษทัท่ีไดรั้บอนุญาตให้

ประกอบธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย ไปใช้เป็นค่าลดหย่อนในการคาํนวณภาษีเงินได้บุคคล

ธรรมดา ตามจาํนวนท่ีจ่ายจริงแต่ไม่เกิน 100,000 บาท แบบบาํนาญ 200,000 บาท คู่สมรสท่ีไม่มีรายได ้

15,000 บาท บิดา-มารดา 15,000 บาท สําหรับเบ้ียประกนัสุขภาพทั้งน้ี เพื่อเป็นแรงจูงใจให้ประชาชนหนั

มาสนใจการทาํประกนัชีวิตเพิ่มข้ึน (สมาคมประกนัชีวติไทย, 2558: ออนไลน์) 

  1.3.2 ด้านเศรษฐกจิและสังคม  

    การประกนัชีวิตมีบทบาทสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ ในฐานะเป็น

เคร่ืองมือทางการเงินอยา่งหน่ึง ดา้นการระดมทุนเป็นปัจจยัสําคญัดา้นการลงทุนในประเทศ โดยบริษทั

สามารถนาํไปลงทุนประกอบธุรกิจตามท่ีกฎหมายกาํหนด ทาํให้เกิดการหมุนเวียนของเงิน การจา้งงาน

ฯลฯ และนาํมาซ่ึงการพฒันาประเทศ  

   การทาํประกนัชีวิต ถือเป็นส่วนหน่ึงของการวางแผนทางการเงินของบุคคล ให้

สอดคลอ้งกบัความจาํเป็นและความตอ้งการในอนาคต เป็นการปลูกฝักให้ประชาชนสนใจและรักใน

การออม ซ่ึงสามารถช่วยคุม้ครองและแบ่งเบาภาระดา้นการเงิน แก่สมาชิกในครอบครัวได ้ดว้ยการเลือก

วิธีการเอาประกันชีวิตในรูปแบบต่างๆ โดยจดัเป็นการเสริมสร้างสวสัดิการทางสังคมประเภทหน่ึง 

ขณะเดียวกนัจึงเป็นการช่วยแบ่งเบาภาระของรัฐบาลในดา้นการจ่ายเงินสวสัดิการค่ารักษาพยาบาล และ

ดา้นการประชาสงเคราะห์ลงดว้ย  

 1.4  ธุรกจิประกันชีวติในประเทศไทย 

  การประกนัชีวิต จดัอยู่ในสินค้าประเภทธุรกิจบริการ-ด้านการเงิน ถือเป็นสถาบัน

การเงินประเภทหน่ึง เป็นธุรกิจประเภทหน่ึงท่ีเข้ามาดาํเนินการในตลาด มีความสําคญัในฐานะเป็น

เคร่ืองมือทางการเงินของประเทศ และมีอตัราการขยายขนาดธุรกิจเพิ่มมากข้ึน ในประเทศท่ีพฒันาแลว้

ให้ความสําคัญกับธุรกิจประกันชีวิตมากทั้ งด้านการลงทุน ทรัพยากร และแรงงาน (สัมมนา AEC 

โอกาสหรือวกิฤต ประกนัชีวติไทย (2555)   
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  ในสถานการณ์ท่ีการเมืองไม่สงบ ภาวการณ์ฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจท่ีช้า อตัราการ

เติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศในช่วง 4 ทศวรรษท่ีผ่านมาโดยเฉล่ียร้อยละ 0.7–3 

เท่านั้น (ศูนยว์จิยัธนาคารไทยพาณิชย,์ 2555) และยงัมีบางปีท่ีติดลบ แต่ภาคธุรกิจประกนัชีวิตยงัคง

มีผลผลิตเป็นบวกเสมอ  ในปี พ.ศ. 2557 มีอตัราการเติบโตเฉล่ียร้อยละ 13.7 (YoY) เม่ือเทียบกบัปี 

พ.ศ.2556 โดยเบ้ียประกนัชีวิต ณ ส้ินปี 2557 รวมทั้งส้ิน 503,851 ลา้นบาท จาํแนกเป็นเบ้ียประกนั

ชีวิตรายใหม่ จาํนวน 170,627 ล้านบาท อตัราเติบโตร้อยละ 14.9 และเบ้ียประกันชีวิตปีต่อไป 

333,224 ลา้นบาท โดยมีมูลค่าเบ้ียประกนัภยัรับรวมประมาณ 571,000 ลา้นบาท  

  

 
 

ภาพท่ี 2.1 ขอ้มูลเบ้ียประกนัภยัรับรวมของธุรกิจประกนัชีวติระหวา่งปี พ.ศ. 2553 – 2557 

 

ท่ีมา:  สมาคมประกนัชีวติไทย, ออนไลน์ (2558)   

 

  ความสําคญัของอุตสาหกรรมประกนัชีวิต ได้เพิ่มมูลค่าข้ึนทุกปี ทั้งด้านจาํนวน

ตวัแทนประกนัชีวิต จาํนวนกรมธรรม ์มูลค่าเบ้ียประกนัในตลาด การลงทุนของบริษทัประกนัชีวิต  

รวมถึงกองทุนเงินสํารองประกันชีวิตด้วย ซ่ึงจะทาํให้เกิดการหมุนเวียนในภาคเศรษฐกิจของ

ประเทศดว้ย   
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ตารางท่ี 2.1 ขอ้มูลเคร่ืองช้ีวดัความสําคญัของภาคธุรกิจประกนัชีวติในประเทศไทย ระหวา่งปี พ.ศ. 

2551 - 2556  

 

รายการ 2551 2552 2553 2554 2555 2556 

1. โครงสร้างตลาด (Market 

Structure) 

   1.1 จาํนวนบริษทัประกนัภยั 

(แห่ง) 

         บริษทัประกนัชีวิต  

           บริษทัประกนัวินาศภยั  

          บริษทัประกนัภยัต่อ  

    1.2  จาํนวนนายหนา้ประกนัภยั 

(คน) 

        นายหน้านิติบคุคล 

           ประกนัชีวิต  

  ประกนัวินาศภยั  

          นายหน้าบคุคลธรรมดา 

          ประกนัชีวิต  

           ประกนัวินาศภยั  

  1.3  จาํนวนตวัแทนประกนัภยั 

(คน) 

           ตวัแทนประกนัชีวิต  

           ตวัแทนประกนัวินาศภยั  

   1.4  จาํนวนกรมธรรม ์

(กรมธรรม)์ 

          จาํนวนกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิต (รวมอุบติัเหตุส่วนบุคคล)  

          จาํนวนกรมธรรมป์ระกนั

วินาศภยั  

1.5  จาํนวนเงินเอาประกนัภยั 

(ลา้นบาท) 

          กรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

(รวมอุบติัเหตุส่วนบุคคล)                   

      กรมธรรมป์ระกนัวินาศภยั  

 

 

 

 

24 

71 

2 

 

 

 

238 

448 

 

22,670 

29,567 

 

 

333,468 

57,937 

 

 

16,178,570 

 

32,358,053 

 

 

 

5,897,600 

 

64,838,858 

 

 

 

 

24 

69 

2 

 

 

 

243 

450 

 

37,844 

45,450 

 

 

289,983 

45,934 

 

 

17,163,472 

 

34,790,307 

 

 

 

6,669,486 

 

56,697,758 

 

 

 

 

 

24 

68 

2 

 

 

 

249 

432 

 

49,603 

61,278 

 

 

259,766 

30,939 

 

 

18,078,182 

 

37,377,028 

 

 

 

7,836,583 

 

60,950,401 

 

 

 

 

 

24 

66 

2 

 

 

 

217 

432 

 

59,773 

73,379 

 

 

269,022 

26,977 

 

 

19,489,205 

 

41,978,569 

 

 

 

8,733,279 

 

68,519,637 

 

 

 

 

 

24 

65 

2 

 

 

 

218 

446 

 

69,228 

81,815 

 

 

279,556 

26,097 

 

 

21,07,36 

 

47,858,634 

 

 

 

11,754,878 

 

109,346,912 

 

 

 

 

24 

64 

2 

 

 

 

n.a. 

n.a. 

 

n.a. 

n.a. 

 

 

n.a. 

n.a. 

 

 

19,804,202 

 

11,743,233 

 

 

 

9,710,810 

 

22,229,607 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ)  

 

รายการ 2551 2552 2553 2554 2555 2556 

 2. เคร่ืองช้ีวดัการพฒันาภาค

ธุรกจิประกนัภยั 

   2.1 เบ้ียประกนัภยัรับโดยตรง 

(ลา้นบาท) 

          เบ้ียประกนัภยัรับโดยตรง

ของธุรกิจประกนัชีวิต 

        เบ้ียประกนัภยัรับโดยตรง

ของธุรกิจประกนัวินาศภยั 

  2.2  สินทรัพยร์วม (ลา้นบาท) 

           สินทรัพยร์วมของบริษทั

ประกนัชีวิต (ราคาประเมิน 

       สินทรัพยร์วมของบริษทั

ประกนัวินาศภยั (ราคาประเมิน) 

  2.3  การลงทุน (ลา้นบาท) 

         การลงทุนของบริษทั

ประกนัชีวิต (ราคาประเมิน)  

        การลงทุนของบริษทั

ประกนัวินาศภยั (ราคาประเมิน) 

  2.4 เงินกองทุน (ลา้นบาท) 

        เงินกองทุนบริษทัประกนั

ชีวิต (ราคาประเมิน) 

        เงินกองทุนบริษทัประกนั

วินาศภยั (ราคาประเมิน) 

   2.5  Insurance Penetration - 

Premiums in % of GDP 

         ธุรกิจประกนัภยัรวม  

        ธุรกิจประกนัชีวิต  

        ธุรกิจประกนัวินาศภยั  

 

 

 

 

221,598 

 

106,254 

 

 

893,708 

 

139,544 

 

 

84,6105 

 

100,425 

 

 

93,404 

 

46,196 

 

 

 

33 

1.8 

1.5 

 

 

 

 

258,533 

 

110,041 

 

 

1,045,954 

 

155,657 

 

 

993,566 

 

121,335 

 

 

130,371 

 

58,382 

 

 

 

4.0 

2.4 

1.6 

 

 

 

 

296,106 

 

124,936 

 

 

1,243,082 

 

194,037 

 

 

1,181,714 

 

151,292 

 

 

177,364 

 

67,531 

 

 

 

4.3 

2.6 

1.7 

 

 

 

 

328,893 

 

139,835 

 

 

1,484,272 

 

698,166 

 

 

1,412,162 

 

167,154 

 

 

280,061 

 

115,408 

 

 

 

4.4 

2.7 

1.7 

 

 

 

 

390,474 

 

179,459 

 

 

1,714,026 

 

592,820 

 

 

1,628,663 

 

196,027 

 

 

406,205 

 

111,969 

 

 

 

n.a. 

n.a. 

n.a. 

 

 

 

 

108,070 

 

51,066 

 

 

1,781,858 

 

567,169 

 

 

1,691,182 

 

212,233 

 

 

427,887 

 

132,611 

 

 

 

n.a. 

n.a. 

n.a. 

 2.6  Insurance Density - 

Premiums per capita (in USD) 

  ธุรกิจประกนัภยัรวม  

  ธุรกิจประกนัชีวิต  

  ธุรกิจวินาศภยั 

 

 

142.1 

77.2 

64.9 

 

 

154.4 

91.7 

62.7 

 

 

199.4 

121.9 

77.5 

 

 

222.0 

134.0 

88.0 

 

 

n.a. 

n.a. 

n.a. 

 

 

n.a. 

n.a. 

n.a. 

ท่ีมา:  สาํนกัเศรษฐกิจการคลงั, ออนไลน์ (2558)     
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  ในภาคของธุรกิจประกนัภยั ในส่วนของประกนัชีวิตมีส่วนแบ่งทางการตลาดมาก

ท่ีสุดถึง 82%   

 

 
 

ภาพท่ี 2.2 ส่วนแบ่งตลาดเบ้ียประกนัภยัของธุรกิจประกนัชีวติ (แยกประเภทธุรกิจ) 

 

ท่ีมา:  สาํนกัเศรษฐกิจการคลงั, ออนไลน์ (2558)   

 

มูลค่าทางการตลาดประกันชีวิต แยกตามรายบริษทัท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาด

สูงสุดอนัดบั 1- 5 ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 2.2 ส่วนแบ่งตลาดเบ้ียประกนัภยัของธุรกิจประกนัชีวิต (แยกรายบริษทั) มกราคม - มีนาคม 

2556 

 

ลาํดบัที ่ บริษัท 
เบีย้ประกนัภัยรับ

โดยตรง 

ส่วนแบ่งตลาด 

% 

1 เอ.ไอ.เอ. 25,070 23.20 

2 เมืองไทยประกนัชีวติ 14,860 13.75 

3 กรุงเทพประกนัชีวติ 13,224 12.24 

4 ไทยประกนัชีวติ 12,137 11.23 

5 ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวติ 11,200 10.36 

 

ท่ีมา:  สาํนกัเศรษฐกิจการคลงั, ออนไลน์ (2558)   

 

  1.4.1 ช่องทางการจัดจําหน่ายในธุรกิจประกันชีวิต ประกอบด้วย 1) ตัวแทน

ประกันชีวิต (Agent) 2) นายหน้าประกันชีวิต (Broker) 3) ธนาคาร (Banc assurance) 4) ไปรษณีย ์

(Direct mail) 5) ทางโทรศพัท ์(Telemarketing) และ 6) อ่ืนๆ  

    ในส่วนของช่องทางการจาํหน่าย ช่องทางการขายผา่นตวัแทนประกนัชีวิต

ถือว่ายงัคงเป็นช่องทางหลกั ณ ส้ินปี 2557 มีสัดส่วนการขายผ่านช่องทางน้ีมากเป็นอนัดบัหน่ึง 

ร้อยละ 51.6 มีเบ้ียประกนัชีวิตรับจาํนวน 260,014 ล้านบาท อนัดบัสองเป็นช่องทางการขายผ่าน

ธนาคารพาณิชย ์(Banc assurance) สัดส่วนการขาย มีสัดส่วนร้อยละ 41.9 มีเบ้ียประกันชีวิตรับ 

210,895 ล้านบาท อนัดับสามเป็นช่องทางการขายผ่านการตลาดแบบตรง (Direct Marketing) มี

สัดส่วนร้อยละ 3.0 มีเบ้ียประกนัชีวิตรับ 15,242 ลา้นบาท และช่องทางอ่ืนๆ อีกร้อยละ 3.5  มีเบ้ีย

ประกนัชีวิต 17,698 ลา้นบาท สําหรับอตัราการเติบโตของเบ้ียประกนัภยัรับรวมผา่นช่องทางต่างๆ 

เม่ือเทียบกบั ระยะเวลาเดียวกนั 
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    บริษทัประกนัชีวิตท่ีมีเบ้ียประกนัชีวิตรับรวมสูงสุดหรือมีขนาดใหญ่สูงสุด 

5 อนัดบัแรก คือ  (ณ มกราคม – มิถุนายน พ.ศ. 2558)   

               อนัดบัท่ี 1 บจ.เอ.ไอ.เอ. มีจาํนวน 55,129 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนการตลาด

ร้อยละ 20.97 

              อันดับท่ี  2 บมจ.เมืองไทยประกันชีวิต มีจาํนวน 46,105 ล้านบาท คิดเป็น

สัดส่วนการตลาดร้อยละ 17.54 

              อนัดบัท่ี 3 บมจ.ไทยประกนัชีวิต มีจาํนวน 31,958 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน

การตลาดร้อยละ 12.16 

              อนัดบัท่ี 4 บมจ.ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวิต มีจาํนวน 28,930 ล้านบาท คิดเป็น

สัดส่วนการตลาดร้อยละ 11.01 

              อนัดบัท่ี 5 บมจ.กรุงไทย-แอกซ่าประกนัชีวิต มีจาํนวน 27,736 ล้านบาท คิด

เป็นสัดส่วนการตลาดร้อยละ 10.55 

 โดยในส่วนของช่องทางการจัดจําหน่ายท่ียงัคงมีบทบาทสําคัญท่ีสุดคือ 

ช่องทางจดัจาํหน่ายผ่านตวัแทนประกนัชีวิต โดยมีเบ้ียประกนัภยัรับแยกตามช่องทางการจดัจาํหน่าย

ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2.3  รายงานการรับประกนัชีวิตจาํแนกตามช่องทางการขาย  เดือนมกราคม พ.ศ. 2557 

 

หน่วย (Unit): 1,000 บาท 

รายการ 

ตัวแทน (Agent) 

จํานวนกรมธรรม์ 

Policies 

จํานวนเงิน เอา

ประกนัภัย 

Sum Insured 

เบีย้ประกนัภัย  

รับโดยตรง 

Direct Premiums 

1. เบีย้ประกนัภัยปีแรก 

First Year Premium 

1.1 สามัญ Ordinary 

 ตลอดชีพ 

 สะสมทรัพย ์

 เฉพาะกาล 

 อ่ืนๆ 

1.2 อุตสาหกรรม Industrial 

 ทัว่ไป 

 ไมโครอินชวัรันส์ 

1.3 กลุ่ม Group 

1.4 อุบติัเหตุส่วนบุคคล (PA) 

1.5 บาํนาญ Pension 

1.6 Universal Life 

1.7 Unit Link 

1.8 ตากะฟุล 

 

 

2,191,263 

1,363,947 

768,458 

43,221 

15,637 

161,224 

161,224 

25,395 

9,843 

2,985,865 

23,619 

6,857 

10,446 

1,437 

 

 

476,822,478 

259,956,995 

155,496,579 

59,197,133 

2,171,771 

13,178,154 

13,178,154 

2,432,625 

55,569,993 

1,244,375,494 

11,082,519 

2,822,636 

18,339,357 

342,346 

 

 

39,251,773 

17,638,757 

21,080,096 

208,514 

324,407 

969,017 

969,017 

14,750 

1,044,793 

4,616,227 

823,847 

182,972 

1,163,952 

19,237 
 
 

รวม  
 
 

5,415,949 
 
 

1,824,965,603 
 
 

48,086,567 

 

ท่ีมา: สมาคมปะกนัชีวติไทย. 2558, ออนไลน์
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 ในปีท่ีผ่านมา การขายผ่านตวัแทนประกันชีวิตมีอตัราการเติบโตร้อยละ 7.5 

การขายผ่านธนาคารเติบโตร้อยละ 22.4 การขายผ่านการตลาดแบบตรงเติบโตร้อยละ 8.8 และการขาย

ผ่านช่องทางอ่ืนๆ เติบโตร้อยละ 20.7 ตามลาํดบั โดยบริษทัประกนัชีวิตต่างๆ ร่วมกบัสมาคมตวัแทน

ประกนัชีวิต มีนโยบายเพิ่มจาํนวนตวัแทนประกนัชีวิตในอตัราท่ีสูง เพื่อให้มีผลต่ออตัราการเติบโตของ

จาํนวนเบ้ียประกนัชีวิต ดว้ยการส่งเสริมเสริมให้มีการสอบตวัแทนประกนัชีวิตเพิ่มมากข้ึน โดยปี2557 

มีผูเ้ขา้สอบทั้งส้ิน 229,036 คน โดยมีผูส้มคัรสอบผา่นสมาคมรวมทั้งส้ิน 193,061 คน คิดเป็นร้อยละ 84 

ของผูส้มคัรสอบทั้งหมด  ซ่ึงถือวา่ประสบความสําเร็จอยา่งมาก และในปี 2558 บริษทัประกนัชีวิตยงัคง

มีนโยบายเพิ่มจาํนวนตวัแทนประกนัชีวิตในอตัราท่ีสูง จึงคาดวา่จะมีผูส้มคัรสอบตวัแทนประกนัชีวิต

กบัสมาคมทั้งประเทศไทยประมาณ 265,000 คน คิดเป็นอตัราเติบโตร้อยละ 35 (สมาคมประกนัชีวติไทย, 2558: 

ออนไลน์) 

 

 
 

ภาพท่ี 2.3 สถิติการสอบใบอนุญาตตวัแทนประกนัชีวิต 

 

ท่ีมา:  สมาคมประกนัชีวิตไทย, 2558 (ออนไลน์) 
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  1.4.2 การสร้างความเช่ือมั่นต่อธุรกิจประกนัชีวิต 

    ดว้ยความสําคญัของประกนัชีวิตดงักล่าวขา้งตน้แล้ว เพื่อให้ประชาชนทัว่ไป

ไดมี้การสร้างหลกัประกนัให้แก่ครอบครัวอยา่งกวา้งขวาง และเพื่อให้ธุรกิจประกนัชีวติมีการพฒันาให้

เจริญกา้วหนา้ ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งจะตอ้งช่วยกนัสร้างความเช่ือถือและศรัทธาให้เกิดข้ึน ดงัน้ี 

1) สร้างความเข้าใจเก่ียวกับการประกันชีวิต  เป็นหน้าท่ีของตวัแทนท่ีจะ

ถ่ายทอดความรู้เก่ียวกับการประกันชีวิตให้กับ ประชาชนได้ทราบดังนั้ น ตัวแทนจะต้องมีความรู้

เก่ียวกบัการประกนัชีวิต เพื่อเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีในธุรกิจ 

2) สร้างศรัทธาต่อการประกันชีวิต ตัวแทนจะต้องมีความรู้เก่ียวกับการ

ประกนัชีวิตเป็นอย่างดี และช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกบัเง่ือนไขของกรมธรรม์ผลประโยชน์ ขอ้ยกเวน้

เก่ียวกับการรับผิดบางประการเพื่อว่าผูเ้อาประกันจะได้เข้าใจใน เร่ืองของการเรียกร้องค่าสินไหม

ทดแทนในภายหลงั ซ่ึงจะช่วยสร้างความมัน่ใจ ความศรัทธาในบริการท่ีดี และเช่ือว่าการประกนัชีวิต

ช่วยบรรเทาความเดือดร้อนของเขาได ้

3) สร้างศรัทธาให้เกิดแก่อาชีพตวัแทน ประกนัชีวิต ตวัแทนทุกคนจะตอ้ง

พฒันาตนเอง ทั้ งความรู้ เทคนิคการขายการบริการอย่างมีประสิทธิภาพ ปลูกฝังทัศนคติท่ีดี อาชีพ

ตวัแทนเป็นอาชีพท่ีมีเกียรติมีศกัด์ิศรี มีความมัน่คงบงัเกิดความรับผิดชอบต่ออาชีพ มีจรรยาบรรณนาํมา

ซ่ึงความเช่ือถือศรัทธาต่องานอาชีพตวัแทนประกนัชีวิต 

  กล่าวโดยสรุป ธุรกิจประกันชีวิตจากอดีตจนถึงปัจจุบันได้วิวฒันาการจนเป็น

อุตสาหกรรม การประกนัชีวิตท่ีมีความสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ ในฐานะเป็นสถาบนัการเงิน

ประเภทหน่ึง  ซ่ึงพบว่ามีการปรับเปล่ียน พฒันากลยุทธ์และวิธีการ เพื่อให้สอดคล้องกับสภาพสังคมท่ี

เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วมาโดยตลอด  โดยเฉพาะในยุคปัจจุบนัท่ีเทคโนโลยีและการส่ือสารก้าวหน้ามาก  

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป จากการซ้ือดว้ยสัมพนัธภาพกบัตวัแทน เป็นซ้ือเพราะมีความรู้

ความเขา้ใจในการประกนัชีวิตมากข้ึน อีกทั้งภาครัฐไดแ้กไ้ขกฎระเบียบให้มีขั้นตอนการอนุมติัท่ีรวดเร็วข้ึน

สําหรับบริษัทประกันชีวิต ส่งเสริมเก่ียวกับสิทธิประโยชน์ทางภาษีแก่ผูเ้อาประกันภัย รวมถึงได้ให้

ความสําคญักบัการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายกรมธรรม์ประกนัภยั เพื่อให้ประชาชนในวงกวา้งไดเ้ขา้ถึง

และใช้ประโยชน์จากระบบการประกันภัยได้อย่างทัว่ถึงโดยผ่านช่องทางการขายท่ีหลากหลายข้ึน  และ

ช่องทางหลกัคือตวัแทนประกนัชีวิต แมจ้ะยงัคงบทบาทสําคญัท่ีสุด แต่ก็มีส่วนแบ่งทางการตลาดลดลงอยา่ง

มีนัยสําคญั  ดงันั้นการส่งเสริมให้ตวัแทนมีมาตรฐาน จรรยาบรรณ และสร้างแนวทางปฏิบติัท่ีดี รวมถึงการ

พฒันาองค์ความรู้ ทกัษะ ความชํานาญเพื่อความเป็นมืออาชีพในระดบัมาตรฐานสากล   เป็นองค์ประกอบ

สําคญัในการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัธุรกิจประกนัภยั  และปรับเปล่ียนกลยุทธ์ต่าง  ๆให้สอดคลอ้งกบัสภาพ

สังคมต่อไป 
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 1.5  ข้าราชการกบัการประกันชีวติ 

  ข้าราชการเป็นกลุ่มตลาดขนาดใหญ่ โดยมีกาํลงัคนภาครัฐ (รวมทุกประเภท) 

จาํนวน 2.72 ลา้นคน คิดเป็น 7.89% ของกาํลงัแรงงานของประเทศ คน  เฉพาะจาํนวนขา้ราชการ 

พลเรือนสามญั ทั้งประเทศมีจาํนวน 366,955 ตาํแหน่ง แยกเป็นขา้ราชการ 60.55% รองลงมาเป็น 

ลูกจ้างชั่วคราว ลูกจ้างประจาํ และพนักงานราชการ (สํานักพฒันาระบบจาํแนกตาํแหน่งและ

ค่าตอบแทน (2557), พรฎ.เงินสวสัดิการเก่ียวกบัการรักษาพยาบาล ฉบบัท่ี 1-8) กลุ่มประชากรท่ี

งานวิจยัน้ีใช้ในการศึกษาเป็นบุคลากรภาครัฐ ท่ีปฏิบติัหน้าท่ีในหน่วยงานท่ีตั้งท่ีทาํการ ณ ศูนย์

ราชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร รวมทั้งส้ิน 35 หน่วยงาน มีจาํนวนบุคลากรไม่นอ้ย 60,000 คน  

  ภาครัฐไดใ้ห้ความสําคญัต่อการประกนัชีวิตในกลุ่มขา้ราชการ ดว้ยการสนบัสนุน 

ให้เบ้ียประกนัชีวิตลดหย่อนภาษีไดสู้งสุดถึง 300,000 บาท (กรมสรรพากร, 2554; ประกาศอธิบดี

เก่ียวกบัความรู้เร่ืองภาษี ฉบบัท่ี 194) และการส่งเสริมโครงการประกนัชีวิตเป่ียมสุขของหน่วยงาน

คณะกรรมการกองทุนบาํเหน็จบาํนาญ ( กบข.) โดยการคดัเลือกบริษทัประกนัชีวิตท่ีมีความพร้อม

ในทุกดา้นเขา้ร่วมโครงการ 3 บริษทั คือ บริษทั เอไอเอ จาํกดั บริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต จาํกดั  

บริษทัไทยประกนัชีวิตจาํกดั ซ่ึงทาํการต่อสัญญามาแลว้เป็นปีท่ี 10 ให้กบัสมาชิกขา้ราชการ กบข. 

จาํนวนกว่า 1,200,000 ล้านรายช่ือ ) สําหรับภาคธุรกิจยงัมีโครงการพิเศษสําหรับขา้ราชการ จาก

บริษัทประกันชีวิตอีกหลายโครงการ เช่น โครงการเมืองไทยข้าราชการสุขสันต์ ของบริษัท

เมืองไทยประกนัชีวิต (กบข.ออนไลน์, 2558) แสดงถึงวา่กลุ่มบุคลากรภาครัฐเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพ

ในการทาํประกัน  มีความสนใจในการทาํประกนัชีวิตมากข้ึน เน่ืองจากมีรายได้จากเงินเดือนท่ี

แน่นอน เป็นอาชีพท่ีมัน่คง อีกทั้งปัจจุบนัเก่ียวกบัสวสัดิการค่ารักษาพยาบาล ของบุคคลกรดงักล่าว 

ก็มีเง่ือนไข และขอ้จาํกดัการเบิกมากข้ึน (กรมบญัชีกลาง, 2557: สวสัดิการภาครัฐ) รวมถึงความ

ตอ้งการบริการดา้นการแพทยท่ี์มาตรฐานสูง สะดวก และรวดเร็ว เหล่าน้ีจึงเป็นแรงกระตุน้ใหลู้กคา้

กลุ่มน้ีสนใจ และให้ความสําคญักับการทาํประกันชีวิตมากข้ึน แต่ยงัมีข้อจาํกัดเร่ืองการเลือก

ประเภทและแบบประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ทาํให้เกิดโอกาสทางการตลาดสําหรับลูกคา้

เฉพาะกลุ่มขา้ราชการน้ีมากข้ึน 
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2. แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด ซ่ึงบริษทัใช้

ร่วมกนัเพื่อสนองตอบความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) หรือเป็น

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทันาํมาใขเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของบริษทั ในตลาด

เป้าหมาย (Kotler and Armstornt, 2004) หรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใช้

ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการขอตลาดเป้าหมาย (McCarthy and Perreault, 1991) อ้างถึงใน 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (กรมธรรม์ประกันชีวิต) ราคา (ค่าเบ้ียประกันชีวิต) การจดัจาํหน่าย   

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร (ตวัแทนประกันชีวิต) กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทาง

กายภาพ  ซ่ึงสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้  ประกอบด้วย 7Ps  

มีรายละเอียด ดงัน้ี 

2.1 ผลิตภัณฑ์ (Products) หมายถึง ส่ิงท่ีนาํเสนอแก่ตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได ้

การใชห้รือการบริโภคสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็น ในงานวิจยัน้ีหมายถึง แบบ

ประกนัประเภทต่างๆ ท่ีเสนอขายแก่ผูบ้ริโภค  ซ่ึงรูปแบบของแบบประกนัประเภทต่างๆ จาํเป็นตอ้ง

ออกแบบใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย 

2.2 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑห์รือบริการในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ

ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่าราคาของผลิตภณัฑ์นั้น  ในงานวิจยัน้ีหมายถึงอตัราค่าเบ้ีย

ประกนัภยัต่อการซ้ือทุนประกนั 100,000 บาทสําหรับแต่ละแบบประกนั  เง่ือนไขการชาํระเบ้ียประกนั

รายงวด ระยะเวลาผอ่นผนัการชาํระเบ้ียประกนัภยั และระยะเวลาชาํระเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสมดงันั้นใน

การกาํหนดอตัราค่าเบ้ียประกนัชีวิต บริษทัประกนัชีวิตตอ้งคาํนึงถึง 1) การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่า

ผลิตภณัฑ์  2) ตน้ทุนสินคา้บริการและค่าดาํเนินการท่ีเก่ียวขอ้ง  3) สภาวะการแข่งขนั และขอ้กาํหนด

ของอตัราเบ้ียประกนัภยัตามท่ีกฎหมายกาํหนด 
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2.3 การจัดจําหน่าย  (Place or Distribution)  

 เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดล้อม ในการนาํเสนอบริการให้แก่

ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ ท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้ง

พิจารณาในดา้นช่องทางในการนาํเสนอบริการ(Channels)   

 โดยช่องทางในการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์กรมธรรม์ประกนัชีวิต ภาครัฐไดส่้งเสริม

ให้มีหลากหลายช่องทาง  ในงานวิจยัน้ีได้ศึกษาช่องทางจดัจาํหน่ายผ่านตวัแทนประกันชีวิต เป็น

ตวัแทนบริษทัในการเสนอขายผลิตภณัฑ์ (รูปแบบประกนั) แก่ผูบ้ริโภค ดงันั้นการส่งเสริมให้ตวัแทน

มีมาตรฐาน จรรยาบรรณ และสร้างแนวทางปฏิบติัท่ีดี รวมถึงการพฒันาองค์ความรู้ ทกัษะ ความ

ชาํนาญเพื่อความเป็นมืออาชีพ รวมถึงกลยุทธ์การกระตุน้ให้ช่องทางดงักล่าวสามารถทาํงานไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล  

2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ี มีความสําคัญในการติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการโดยมี

วตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม  การใช้บริการและเป็นกุญแจ

สาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์  ประกอบดว้ย 

 2.4.1  การโฆษณา 

  2.4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

  2.4.3  การส่งเสริมการขาย 

  2.4.4  การใหข้่าว – การประชาสมัพนัธ์ 

  2.4.5  การตลาดทางตรง 

2.5 ด้านบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee) 

 ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ

ให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการ

ต่างๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ  มี

ความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 ตวัแทนประกนัชีวิต ท่ีมีความรู้ในผลิตภณัฑ์ มีทกัษะในการนาํเสนอ มีความสามารถ

ในการดูแลบริการลูกคา้ทั้งดา้นผลประโยชน์ตามกรมธรรม ์ ดว้ยความกระตือรือร้น ดว้ยทศันคติท่ีดี มี

บุคลิกภาพน่าเช่ือถือ จะสามารถสร้างความประทบัใจต่อการบริการขององคก์รได ้
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2.6 ด้านการสร้าง (Process)   

เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ

โดยรวม  ทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้  ไม่ว่าจะเป็นดา้น

การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์

อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

2.7 ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation)   

 เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ  ท่ีนาํเสนอ

ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถช่วยให้องคก์รจดัวางกลยุทธ์ในดา้น

ต่างๆ ตามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วไดอ้ยา่งเหมาะสม ทุกองคป์ระกอบใชส้ร้างกิจกรรมเพื่อ

สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย มุ่งเน้นให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด อนัจะส่งผลให้การ

ดาํเนินธุรกิจเติบโตทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผล รวมถึงอยูร่อดอยา่งย ัง่ยนื 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาด 

 

ท่ีมา:  Service Marketing  Mix ‘7Ps  ของ Philip  Kotler
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3.   แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจ 

  

 3.1 ทีม่าและความหมาย 

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และ

กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใชเ้ลือกสรร รักษา และกาํจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ 

หรือแนวคิด เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม 

 พฤติกรรมผู ้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู ้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะ 

ทางประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรมเพื่อพยายามทาํความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน  

 Schiffman and Kanuk (1994) พฤติกรรมซ่ึงผู ้บริโภคทําการค้นหา การซ้ือ การใช ้ 

การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา และ

แนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้ 

 เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และ

กาํลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ ประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน 

และบ่อยแค่ไหน 

 แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้ความหมาย

ของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา

ให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว 

และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2541: 124 – 125) อ้างอิงจาก Kotler, Philip (1999) 

Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ ทั้งน้ี

หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

 Consumer Behavior พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผล

ต่อการแสดงออก ของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

3.2 บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Role)  

บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักรอบแนวคิด และ

แบบสอบถาม มี 5 บทบาท คือ  
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1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความต้องการ ริเร่ิมซ้ือ และ

เสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง 

2.   ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชค้าํพูดหรือการกระทาํตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ  

3.   ผูต้ ัดสินใจ (Decision) บุคคลผู ้ตัดสินใจหรือมีส่วนในการตัดสินใจว่าจะซ้ือ

หรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 

4.   ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 

5.   ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 

3.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํให้ธุรกิจ

ประสบผลสําเร็จ จึงจาํเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค แต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ีจะใช้ทรัพยากร 

เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ เพื่อทราบลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการ

ซ้ือ การบริโภค โดยคาํตอบท่ีได้จะช่วยให้สามารถจดัส่ิงกระตุ้น หรือกลยุทธ์การตลาดให้สามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม   

คาํถามท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws 1H ประกอบดว้ย Who what 

Why Whom  When Where How เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการ 7Os คือ Occupants  Objects  Objectives Outlets   

Occasions Organizations  Operations (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548)  
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ตารางท่ี 2.4 แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws 1H สู่ 7Os 

 

                      คําถาม (6Ws และ 1H)                                                คําตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)       กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)             ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)          วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) กลุ่มอิทธิพล (Organizations) 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?)           โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)          แหล่งท่ีผูบ้ริโภคทาํการซ้ือ(Outlets) 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?)           ขั้นตอน/วธีิการซ้ือ (Operations) 
 

ท่ีมา:  ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548 

 

  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์กรมธรรมป์ระกนัชีวิต เป็นงานท่ีตอ้งใชจิ้ตวิทยา การโนม้น้าว 

และชกัจูง อาศยัความพยายามของตวัแทนประกนัชีวติ ในการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการ

ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงอาจเกิดจากการจูงใจด้วยเหตุผล หรือจิตวิทยา (อารมณ์) เพื่อให้เห็นถึงความจาํเป็น 

และตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ฉะนั้นการวิจยัเพื่อทราบ

ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจ ตามทฤษฎี S-R Theory (Pavlov, John Watson, Clark Hull และ Edward 

Tolmen อา้งถึงใน อรุณ วสุิทธิพฒัน์สกุล, 2552) ดงัภาพท่ี 2.5 
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ภาพท่ี 2.5 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (A Model of Consumer Behavior) 

 

ท่ีมา:  Kotler and Armstrong (2004)  

 

ในการศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น จาํเป็นอยา่งยิ่งท่ีนกัการตลาดจะตอ้งทาํความเขา้ใจ

ถึงพฤติกรรมต่างๆ ของผูบ้ริโภค ในการท่ีเราจะเขา้ใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลวา่ทาํไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจ

ซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้น Phillip Kotler ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

โดยอาศยั S-R Theory ในรูปแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A model of consumer behavior) 

เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมต้น จาก 

ส่ิงเร้าหรือส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อมีอิทธิพลอิทธิพล 

ทาํให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s  Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Purchase Decision) 

ประกอบดว้ย 3 ส่วนสาํคญั ไดแ้ก่ 

1.    ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และ 

ส่ิงกระตุน้จากภายนอก  เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ 

(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผล หรือดา้นจิตวิทยา ก็ได ้ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
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1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) นักการตลาดสามารถควบคุม 

และจดัใหเ้กิดข้ึนได ้เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ประกอบดว้ย 

1.1.1 ผลิตภณัฑ ์ (Product) 

1.1.2 ราคา  (Price) 

1.1.3 การจดัช่องทางการจาํหน่าย  (Place) 

1.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) อยู่ภายนอกองค์กรทุกคนตอ้งประสบ 

       เหมือนกนั ไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 

1.2.1 เศรษฐกิจ (Economic Stimulus) 

1.2.2 เทคโนโลย ี(Technological Stimulus) 

1.2.3 การเมือง และกฎหมาย (Political and law Stimulus) 

1.2.4 วฒันธรรม (Cultural Stimulus) 

2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) หมายถึง ความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา 

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะและกระบวนการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

ลักษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจัยส่วน

บุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัได้รับอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่างๆ เช่น 

อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดาํเนินชีวิต วฏัจกัรชีวติครอบครัว     
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ปัจจัยทางวัฒนธรรม    

-วฒันธรรม ปัจจัยทางสังคม   

-วฒันธรรมย่อย -กลุ่มอ้างอิง ปัจจัยส่วนบุคคล  

-ช้ันทางสังคม -ครอบครัว -อายุ ปัจจัยทางจิตวิทยา 

 -บทบาท และสถานะ -เพศ 

-อาชีพ 

-การศึกษา 

-วงจรชีวิตครอบครัว 

-เศรษฐกิจ 

-รูปแบบชีวิต 

-การจูงใจ 

-การรับรู้ 

-การเรียนรู้ 

-ความเช่ือ 

-เจตคติ 

-บุคลิกภาพ 

-แนวคิดของตนเอง 

 

ภาพท่ี 2.6 ลกัษณะของผูซ้ื้อ  

 

ท่ีมา:  Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: analysis, planning, implementation, and 

 control. 9thed. New Jers: A Simon & Schuster company. 

 

  กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตจะข้ึนอยู่กบั

สถานการณ์ต่างๆ ทั้งภายในตวับุคคล และส่ิงเร้าต่างๆ รอบขา้ง ตวัแทนประกนัชีวติจึงจาํเป็นท่ีตอ้ง

คน้หาปัจจยัท่ีเป็นองคป์ระกอบสําคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือใหม้ากท่ีสุด เพื่อดาํเนินการกระตุน้

ใหเ้กิดความตอ้งของผูบ้ริโภคต่อไป 

  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) มีลกัษณะเป็น

กระบวนการท่ีตอ้งใช้เวลาและความพยายาม โดยปัจจยัดงักล่าวมาแล้ว จะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ 

 

การรับรู้และ

กาํหนด 

ความตอ้งการ 

 
การรวบรวม

ขอ้มูล 

 
การประเมิน 

ทางเลือก 

 
การ

ตดัสินใจซ้ือ 

 
พฤติกรรม  

หลงัการซ้ือ 

 

ภาพท่ี 2.7 พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือ

ความตอ้งการของตนเอง 

ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรก

จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อนาํมาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ 

ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็น

หมวดหมู่และวเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด 

ขั้นท่ี 4  การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเขา้สู่ขั้นการตดัสินใจซ้ือ ประกอบด้วยการ

ตดัสินใจดา้นต่างๆ ตรายีห่อ้งท่ีซ้ือ ร้านคา้ท่ีซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ เวลาท่ีซ้ือ วธีิการในการชาํระเงิน 

ขั้นท่ี 5  การประเมินภายหลงัการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลงัจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะนํา

ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกนัก็จะทาํการประเมินผลิตภณัฑ์นั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นไดว้่า 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 

 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือ 

ผูซ้ื้อ ในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

1. การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตรูปแบบใด เช่น แบบสะสมทรัพย ์แบบตลอดชีพ แบบประกนัชีวิตควบการลงทุน เพื่อให้

ตรงกบัวตัถุประสงคก์ารเก็บออมนั้น   

2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เม่ือเลือกผลิตภณัฑ์ได้แล้ว ผูบ้ริโภคก็จะทาํ

การเลือกวา่จะเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ตราใดยีห่้อใด เช่น เลือกซ้ือกบับริษทัประกนัชีวิตใด  

3. การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกจากช่องทางการจดั

จาํหน่ายใด เช่น จากตวัแทนประกนัชีวิต  จากธนาคาร  จากการขายผา่นโทรศพัท ์

4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) โดยเลือกว่าจะใช้บริการในช่วงเวลา

ใด วนัไหน เป็นตน้ 

5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตัวอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่า 

จะซ้ือประกนัชีวติดว้ยการฝากเบ้ียประกนัชีวิตเท่าใดต่อปี  สาํหรับทุนประกนัเท่าใด เป็นตน้ 

 ทั้ งน้ี มนุษย์มักจะแสดงออกจากความต้องการท่ีอยู่ภายใน ซ่ึงมาสโลว์ได้กําหนด

ทฤษฏีลําดับขั้นตอนของความต้องการซ่ึงกําหนดความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ไว ้5 ระดับ  

ซ่ึงจัดลําดับจากความต้องการระดับตํ่ าไปยงัระดับสูง มีผลต่อระบบการตดัสินใจและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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1.  ความสาํเร็จส่วนตวั 

2.  ความตอ้งการดา้นอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

3.  ความตอ้งการดา้นสังคม 

4.  ความปลอดภยัและมัน่คง 

5.  ความตอ้งการของร่างกาย 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดงัน้ี 

1.  ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

2.  ช่วยให้ธุรกิจสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน 

3.  ช่วยให้การพฒันาตลาดและการพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดส้อดคลอ้งกบัสภาวการณ์ปัจจุบนั 

การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคมีส่วนสําคัญอย่างมากต่อความสําเร็จของธุรกิจ  

เน่ืองจากเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการนาํมาวิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและการวางแผนเพื่อดาํเนินกิจกรรม

ตลาด ตลอดจนการติดต่อส่ือสารและการวางกลยุทธ์ ยุทธวิธีท่ีเหมาะสมท่ีสุด เป็นรูปแบบการจัด

กิจกรรมการตลาดและการส่ือสารการตลาดโดยองค์รวมท่ีมีเอกภาพและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในธุรกิจประกนัชีวิต ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนและตอ้งการการจูงใน

อย่างสูงในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต นาํไปสู่เป้าหมายทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรม

การเลือก การตดัสินใจซ้ือ ซ้ือซํ้ า และระยะเวลาซ้ือ  

 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ประไพ คงสมบูรณ์ (2550) ได้ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตและความ 

พึงพอใจของลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิต บริษทั อยุธยา อลิอนัซ์ ซี.พี. ผ่านธนาคารกรุงศรีอยุธยา จาํกัด 

(มหาชน) สาขาบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ผลการวจิยั พบวา่ 

  1.  จากการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้ พบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่

เลือกรูปแบบประกนัภยัอ่ืน ๆ ประเภทการประกนัภยัเลือกประกนัชีวิต เบ้ียประกนัภยัต่อเดือน 10,001 

บาทข้ึนไป ระยะเวลาการเป็นลูกค้า 3-5 ปี และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ คือ ให้ความมั่นใจใน

อนาคต 
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  2.  เม่ือศึกษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิตส่วนใหญ่มีระดบัความพึง

พอใจในการซ้ือประกนัชีวิตดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด และดา้นการบริการอยูใ่นระดบัมาก 

3.  ลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสด อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

แตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจในการซ้ือประกนัชีวติแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

4.  ลูกค้าท่ีมีรูปแบบในการประกันภัย ประเภทการประกันภัย เบ้ียประกันภัย และ

ระยะเวลาการเป็นลูกคา้แตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจในการซ้ือประกนัชีวิตแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

รพีพร ปรุงฆ้อง (2550) ได้ศึกษาอิทธิพลของตัวแทนประกันชีวิตและตราของบริษัท  

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิต กรณีศึกษาบริษัทไอเอ็นจี ประกันชีวิต จาํกัด ในเขต 

อําเภอเมือง จังหวดัร้อยเอ็ด ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ 

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ดว้ยอิทธิพลของตวัแทนประกนัชีวิตทั้งส้ิน 

วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ 

การทําประกันชีวิตของพนักงานในอาํเภอเมืองสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการทาํประกนัชีวิตของพนกังานในอาํเภอเมืองสมุทรสาคร มีค่าเฉล่ียรวมใน

ระดบัปานกลางถึงมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลอยู่ในระดบัมากตามลาํดบั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้น

กระบวนการ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปาน

กลางตามลาํดบั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดย

ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสาํคญัอนัดบัแรกของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการแต่ละปัจจยั มีดงัน้ี 

ปัจจยัย่อยด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัอันดับแรก ได้แก่ การมีสิทธิประโยชน์ตาม

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสูงกวา่อตัราดอกเบ้ียเงินฝาก 

ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ได้แก่ ความคุ้มครองท่ีได้รับคุ้มค่ากับ 

เบ้ียประกนั 

ปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมีความสําคญัอนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการสร้างเครือข่ายของ

ตวัแทนเพื่อการใหบ้ริการลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ได้แก่ การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์สามารถใหข้อ้มูลท่ีเช่ือถือได ้

ปัจจัยย่อยด้านบุคคลท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ได้แก่ ตวัแทนให้บริการลูกค้าด้วยความ 

เป็นมิตรและประทบัใจ 
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ปัจจยัย่อยดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีความสําคญัอนัดบัแรก ไดแ้ก่ เป็นบริษทัประกนั

ชีวติท่ีไดรั้บรางวลัหรือการรับรองจากสถาบนัระหวา่งประเทศ ทาํใหดู้น่าเช่ือถือ 

ปัจจัยย่อยด้านกระบวนการท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ได้แก่ ขั้นตอนการเรียกร้อง

ค่าเสียหายไม่ยุง่ยาก 

กลุ่มผูท้าํประกนัชีวิตและกลุ่มผูไ้ม่ทาํประกนัชีวิตให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตกต่างกันเพียงปัจจยัย่อยด้านบุคคลโดยกลุ่มผูท้าํ

ประกนัชีวิตให้ความสําคญัอนัดบัแรกกบัตวัแทนให้บริการลูกคา้ดว้ยความเป็นมิตรและประทบัใจ 

และกลุ่มผูไ้ม่ทาํประกันชีวิตให้ความสําคัญอนัดับแรกกับตัวแทนบริการด้วยความซ่ือตรงและมี

จริยธรรม 

อรุณ วสุิทพิพฒัน์สกุล (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตผา่นธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ส่วนใหญ่มีการซ้ือกรรมธรรมประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต เหตุผลท่ี ซ้ือ คือ เพื่อเป็น

หลกัประกนัให้กบัครอบครัว ด้วยแบบประกนัคือแบบคุม้ครองชีวิต (รายได้) ในวงเงินทุนประกัน

ระหวา่ง 100,000-500,000 บาท และตนเองมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสาร

การประกนัชีวิตจากพนกังานธนาคารและตวัแทนประกนัชีวิต ซ่ึงคาดวา่จะใชเ้วลามากกวา่ 1 ปี ข้ึนไป

ในการตดัสินใจซ้ือ สําหรับผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า อายุ ระดบัการศึกษา และระดบั

รายไดต่้อเดือน เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตในทุกกลุ่ม ส่วนการศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตในกลุ่มผูท่ี้ซ้ือกรมธรรม์

ประกันชีวิตกับผู ้ท่ีไม่ได้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ ์

(กรมธรรม์) และด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต และในกลุ่มผูท่ี้ ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์กับผูท่ี้ ซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางอ่ืนๆ พบว่า ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ ์

(กรมธรรม์) และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชย ์ 

ศิริโรจน์ วงศ์กระจ่าง (2554) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิตของ

ขา้ราชการในเขตอาํเภอแม่แจ่ม จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัท่ีมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบันัยสําคญั

ทางสถิติ 99% ได้แก่ ประกนัชีวิตเป็นการสร้างหลกัประกนัความมัน่คงให้แก่ชีวิต และครอบครัวท่ี

ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 90% ไดแ้ก่ค่าเบ้ียประกนัชีวิตมีความเหมาะสมกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ ส่วน

ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีไม่มีผลต่อโอกาสท่ีจะเลือกใช้บริการบริษทัประกนัชีวิต คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

จาํนวนบุคคลท่ีอยู่ภายใตค้วามรับผิดชอบ ระดบัรายได ้ภาระหน้ีสิน ประกนัชีวิตมีเง่ือนไขสัญญา และ
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ระยะเวลาผูกพันเหมาะสมดี เบ้ียประกันชีวิตสามารถนําไปหักลดหย่อนภาษีได้ ประกันชีวิตให้

ผลตอบแทนสูงกวา่การออมทรัพยรู์ปแบบอ่ืน และรัฐบาลมีสวสัดิการให้ขา้ราชการไม่เพียงพอต่อความ

ตอ้งการอยา่งเหมาะสม  

กังสดาล ไฉนงุ้น (2555) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกันชีวิตของลูกค้า

ธนาคารทหารไทย ในเขตอาํเภอเมืองเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า การเลือกซ้ือ

ประกนัชีวิตของลูกคา้ธนาคารทหารไทยส่วนใหญ่นั้นเป็นลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการทางดา้นเงินฝาก และได้

รับทราบขอ้มูลเก่ียวกบักรมธรรมป์ระกนัชีวิตของธนาคารผา่นทางพนกังานธนาคารเป็นหลกั บุคคลท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินในซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุดคือ ตวัท่านเอง ซ่ึงส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตน้อยกว่า 1 เดือน โดยเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยเ์ป็น

หลัก ส่วนใหญ่เลือกซ้ือกรมธรรม์ประเภทแบบคุ้มค่า 15/8 ซ่ึงมีระยะเวลาการคุ้มครอง 15 ปีตาม

กรมธรรม ์โดยส่วนใหญ่จะมีกรมธรรมท่ี์ถือครองอยูอ่ยา่งนอ้ยคนละ 1 กรมธรรม ์มีทุนประกนัเร่ิมตน้

ขั้นตํ่าอยูท่ี่ 100,000-200,000 บาท และเหตุผลสําคญัในการตดัสินเลือกซ้ือประกนัชีวิต คือเพื่อตอ้งการ

ออมเงินเป็นหลกั และมีความสะดวกในการชาํระค่าเบ้ียดว้ยตวัเอง ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การเลือกซ้ือประกันชีวิตของลูกค้าธนาคารทหารไทยนั้ น ได้แบ่งการศึกษาปัจจยัออกเป็น 5 ปัจจยั

หลกัๆ คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นพนกังาน 

และปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ โดยปัจจยัหลกัทุกปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั

ชีวิตของลูกคา้ธนาคารทหารไทยของในระดบัมาก ซ่ึงปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาคญัและ

มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตคือ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมี

ความสําคญัมากท่ีสุดคือ สิทธิประโยชน์ท่ีได้รับจากกรมธรรม์ ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามได้คาํนึงถึง

ปัจจยัน้ีเป็นหลกั สําหรับปัจจยัหลกัท่ีมีความสําคญัหรือมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือประกนั

ชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลน้อย

ท่ีสุดคือ มีของท่ีระลึกหรือของแถมเม่ือซ้ือกรมธรรม ์มีระดบัความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงเป็น

ระดบัความสาํคญัท่ีนอ้ยท่ีสุดในปัจจยัยอ่ยทั้งหมดท่ีทาํการศึกษา 

ไพลิน โพธ์ิม่วง (2555) ได้ศึกษาปัจจัยท่ี มีผลต่อผู ้บริโภคในอําเภอเมืองลําปาง 

ในการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) ผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยในแต่ละ

ดา้นของส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ค่าความสําคญัสูงสุด มีดงัน้ี ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์ คือช่ือเสียงของบริษทัท่ีรับประกนั ความมัน่คงของธนาคาร  ปัจจยัดา้นราคา คือสามารถชาํระ

เบ้ียเป็นรายงวด และชาํระผ่านบตัรเครดิตได้ มีการคาํนวณอตัราผลตอบแทนท่ีแท้จริงแจ้งให้ทราบ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย คือช่ือเสียงชองธนาคารซ่ึงเป็นตวัแทนจาํหน่าย ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด คือมีโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ทางโทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์และอินเทอร์เน็ต ปัจจยั
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ดา้นบุคคลากร คือ พนกังานธนาคารให้คาํแนะนาํเพื่อเลือกแบบการประกนัท่ีเหมาะสม พนกังานมีความ

รับผิดชอบในการปฏิบติังาน ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือ สถานท่ีภายใน

ธนาคาร สะอาด เรียบร้อยตกแต่งสวยงามทนัสมยั ธนาคารมีส่ิงอาํนวยความสะดวกเพียงพอขณะรอรับ

บริการ เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และมีนํ้ าด่ืมไวใ้ห้บริการ ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 

คือ การใหบ้ริการสะดวกรวดเร็ว  

ปิ ยะจินต์  ปั ทมดิลก (2556) ศึกษาเร่ืองปั จจัยท่ี ส่ งผลต่อพฤติกรรมการซ้ื อและ 

หลงัการซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคชาวไทย ผลการวิจยัพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีความตอ้งการแบบ

กรมธรรม์ ท่ีเน้นคุม้ครองชีวิต คิดเป็นร้อยละ 58.1 โดยมีพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตท่ีคาํนึงถึงการมี

เงินปันผลสูงถึงร้อยละ 97.3 การมีมูลค่าเงินสดสูงถึงร้อยละ 95.2 การมีการคืนเงินระหวา่งสัญญาสูงถึง

ร้อยละ 90.7 แบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีมีระยะเวลาความคุม้ครองนอ้ยกวา่ 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 49.9 ไม่

ตอ้งการให้มีสัญญาเพิ่มเติม คิดเป็นร้อยละ 56.0 มีความตอ้งการจ่ายค่าเบ้ียประกนัชีวิตน้อยกวา่ 5,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 68.1 มีระยะเวลาในการชาํระค่าเบ้ียประกนัชีวิตตํ่ากว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 53.0 ตอ้งการ

ชําระหน้ีค่าเบ้ียประกันชีวิตตามระยะเวลา คิดเป็นร้อยละ 68.9 มีความต้องการท่ีจะส่งชําระค่าเบ้ีย

ประกนัชีวิตเป็นรายเดือน คิดเป็นร้อยละ 66.7 มีความตอ้งการให้บริษทัประกนัชีวิตเป็นผูก้าํหนดวนั

ชาํระค่าเบ้ียประกนัชีวิต คิดเป็นร้อยละ 70.0 ตอ้งการให้วงเงินประกนัชีวิตมีความคงท่ี คิดเป็นร้อยละ 

79.7 มีความตอ้งการซ้ือประกนัชีวิตในจาํนวนวงเงินตํ่ากว่า 200,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.0 มีความ

ตอ้งการความคุม้ครองประเภทคุม้ครองอุบติัเหตุ คิดเป็นร้อยละ 70.7 ตอ้งการชาํระค่าเบ้ียประกนัชีวิต

ดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 59.3 และเลือกท่ีจะซ้ือกบับริษทั คิดเป็นร้อยละ 51.6 

 

 



 

บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นตวัแทนประกนัชีวิต ของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการ

แจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาประเภทการวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative Research)    

รูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจ  (Survey Research) ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม  มีขั้นตอน

และวธีิดาํเนินการศึกษา ดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1  ประชากร 

  ประชากรท่ีใช้ในการคร้ังน้ี คือ บุคลากรภาครัฐ ท่ีปฏิบติังานในหน่วยงาน ส่วน

ราชการ ณ ศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร จาํนวน 35 หน่วยงาน (บริษทั ธนารักษ์พฒันา

สินทรัพย ์จาํกดั)  ทั้งเพศชายและเพศหญิง ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน (อา้งอิงใน สํานักงาน ก.พ. –

คสส.- ศูนยเ์ทคโนโลยีสารสนเทศ และการส่ือสาร กาํลงัคนภาครัฐ ปี 2555-2556: กาํลงัคนภาครัฐ รวม

ทุกประเภท จาํนวน 2.72 ลา้นคน เฉพาะจาํนวนขา้ราชการพลเรือนสามญั ทั้งประเทศมีจาํนวน 366,955 

ตาํแหน่ง แยกเป็นขา้ราชการ 60.55% รองลงมาเป็น ลูกจา้งชัว่คราว ลูกจา้งประจาํ และพนกังานราชการ) 
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ตารางท่ี 3.1  หน่วยงานราชการ องคก์ร ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร 

 

อาคารรัฐประศาสนภักด ี 

(รวมหน่วยงานราชการ) 

อาคารราชบุรีดเิรกฤทธ์ิ  

(รวมหน่วยงานยุตธิรรม) 
  

1.  สถาบนันิติวทิยาศาสตร์ 

2.  สาํนกังานกิจการยติุธรรม 

3.  กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 

4.  สาํนกังานส่งเสริมอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์

แห่งชาติ (องคก์ารมหาชน) 

5.  สาํนกังานสถิติแห่งชาติ 

6.  สาํนกังานนิติวทิยาศาสตร์ตาํรวจ 

7.  สาํนกังานตรวจคนเขา้เมือง 

8.  กรมการพฒันาชุมชน 

9.  กรมท่ีดิน 

10. กรมทรัพยากรทางทะเลและชายฝ่ัง 

11. กรมธนารักษ ์

12. สาํนกังานสรรพากรพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 9 

กรมสรรพากร 

13. สถาบนัพระปกเกลา้ 

14. สาํนกังานคณะกรรมการการเลือกตั้ง 

15. สาํนกังานคณะกรรมการสิทธิมนุษยชนแห่งชาติ 

16. สาํนกังานผูต้รวจการแผน่ดิน 

17. สาํนกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค 

18. สาํนกังานพฒันาเทคโนโลยอีวกาศและ 

ภูมิสารสนเทศ (องคก์ารมหาชน) 

19. สาํนกังานสภาท่ีปรึกษาเศรษฐกิจและสงัคม

แห่งชาติ 

20. สาํนกังานหลกัประกนัสุขภาพแห่งชาติ 

21. สาํนกังานพฒันาเศรษฐกิจจากฐานชีวภาพ 

(องคก์ารมหาชน) 

22. องคก์ารบริหารจดัการก๊าซเรือนกระจก  

(องคก์ารมหาชน) 

 

1. สาํนกังานปลดักระทรวงยติุธรรม 

2. กรมพินิจและคุม้ครองเด็กและเยาวชน 

3. กรมคุม้ครองสิทธิและเสรีภาพ 

4. กรมคุมประพฤติ 

5. ศาลรัฐธรรมนูญ 

6. สาํนกังานอยัการสูงสุด 

7. ศาลฎีกา 

8. ศาลทรัพยสิ์นทางปัญญาและการคา้ระหวา่ง

ประเทศกลาง 

9. ศาลลม้ละลายกลาง 

10. สาํนกักิจการยติุธรรม 

 

 

อาคารเลขที ่120 ม.3 ถ.แจ้งวฒันะ  

ทุ่งสองห้อง เขตหลกัส่ี กทม. 

 

 

1.  ศาลปกครองกลาง 

2.  กรมการกงสุล 

3.  กรมสอบสวนคดีพิเศษ 

  

ท่ีมา:  ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ ฉลอง80 พรรษา (2558) 
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1.2 ขนาดตัวอย่าง 

 ขนาดตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา หมายถึง บุคลากรภาครัฐ ไดแ้ก่ ตุลาการ ขา้ราชการ 

พนกังานราชการ ท่ีปฏิบติังานในส่วนราชการ ท่ีมีท่ีตั้งท่ีทาํการในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพ 

มหานคร ทั้งท่ียงัไม่ซ้ือ และซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติแลว้จาํนวน 400 คน 

1.3 วธีิการกาํหนดขนาดตัวอย่าง และการสุ่มตัวอย่าง  

วิธีการเลือกสุ่ม เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นนอนจึงใช้

การกาํหนดขนาดตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร (ธานินทร์ ศิลป์จารุ,2552) หาค่ากลุ่มขนาดตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 

 
  

 n = แทน จาํนวนหรือขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการคาํนวณ 

 P = แทน ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการสุ่มจากประชากร ทั้งหมด 50% หรือ 0.5 ของ

              ประชากรทั้งหมด 

  E = แทน ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 0.05 

 Z = แทน ระดบัความเช่ือมัน่ ท่ีผูศึ้กษาใชท่ี้ความเช่ือมัน่ 95% ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.96 

เม่ือแทนค่าจากสูตร จะได ้                            
       

                                             

  =   385 คน 
 

    ดงันั้น การกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 385 ตวัอยา่ง ในการเก็บตวัอยา่ง 

ผูศึ้กษาจึงเก็บเผือ่ไวท่ี้ 5%  คือ เก็บเพิ่มอีก 15 ตวัอยา่ง รวมทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา         

 

2.1 การสร้างแบบสอบถาม 

   เคร่ืองมือท่ีใชด้าํเนินการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการ

แจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีขั้นตอนการดาํเนินงานในการ

สร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี    
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2.1.1 ศึกษาค้นควา้เอกสาร ตํารา และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการ

ตดัสินใจส่วนประสมการตลาดบริการ ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม ตลอดจนแนวทางในการ

กาํหนดขอ้คาํถามใหค้รอบคลุมเน้ือหาสาระตามวตัถุประสงค ์

2.1.2 นําแนวคิดทฤษฎีและข้อมูลต่างๆ ดังกล่าวมาสร้างแบบสอบถาม โดย

อาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นผูต้รวจสอบความถูกตอ้งเก่ียวกบัการใชภ้าษา และเน้ือหาท่ีทาํการศึกษา 

2.1.3 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ และผูศึ้กษาทาํการแกไ้ขใหม่เรียบร้อยแลว้ 

จึงนาํแบบสอบถามไปทดสอบ (Pre Test) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอยา่งจริง แต่

ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 ราย แลว้วิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

(Reliability) ของแบบสอบถามเป็นรายดา้น ใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient) ซ่ึงเกณฑ์ท่ียอมรับไดคื้อค่า α ≥ 0.70 (Nunnally and Bernstein, 1994) ก่อนท่ีจะ

นาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง 

2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม 

 การศึกษาคร้ังน้ีได้สํารวจปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการ

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต ของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้

วฒันะ กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

ส่วนท่ี  1  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน ประเภทตาํแหน่ง จาํนวน 6 ขอ้ เป็นแบบสอบถาม

แบบปิด (Closed ended Question) และแบบตรวจสอบรายการ (Check List)   

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต  

จาํนวน 16 ขอ้ เป็นแบบสอบถามแบบปิด (Closed ended Question)  แบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

ส่วนท่ี  3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคคล กระบวนการ และด้านทางกายภาพ จาํนวน 26 ข้อ ใช้มาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale) 
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(Rating Scale) ในแต่ละขอ้คาํถามจะมี คาํตอบ 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 

นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด เกณฑก์ารใหค้ะแนน สาํหรับแต่ละระดบัความสาํคญัมีดงัน้ี  

    ระดบัความสาํคญั                      คะแนน 

มากท่ีสุด                 5 

มาก               4 

ปานกลาง              3 

นอ้ย                2 

นอ้ยท่ีสุด               1 

 ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญั จะแปลความหมาย

จากค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนเท่ากนั ใชสู้ตร

การคาํนวณ 

 

ความกวา้งของอตัรภาคชั้น =     

 

 

ระดบั 5 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 – 5.00  จดัอยูใ่นระดบั    ความสาํคญัมากท่ีสุด 

ระดบั 4 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 – 4.20  จดัอยูใ่นระดบั   ความสาํคญัมาก  

ระดบั 3 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61 – 3.40  จดัอยูใ่นระดบั   ความสาํคญัปานกลาง  

ระดบั 2 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81 – 2.60 จดัอยูใ่นระดบั    ความสาํคญันอ้ย  

ระดบั 1 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 – 1.80  จดัอยูใ่นระดบั   ความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ดําเนินการโดยการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey 

 Research) เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) จากแหล่งขอ้มูลแบบทุติยภูมิ 

(Secondary Data Source) และแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data Source) ดงัน้ี 

3.1 ข้อมูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร (Documentary 

Study) ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เช่น วิทยานิพนธ์ การศึกษาคน้ควา้อิสระ หนงัสืออา้งอิง รายงานการ

วจิยั บทความทางวชิาการ วารสาร จุลสาร เป็นตน้ โดยการศึกษาผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ออนไลน์ 

 

ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

                       จาํนวนชั้น 
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3.2 ข้อมูลปฐมภูม (Primary Data) โดยจดัเก็บขอ้มูลดว้ยการสํารวจประชากรกลุ่มเป้าหมาย 

โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอ่าง ตามพื้นท่ีเป้าหมายท่ีไดก้าํหนดให้เหมาะสมกบั

วตัถุประสงคข์องผูศึ้กษา ดงัน้ี  

3.2.1 ผูศึ้กษาทาํการช้ีแจงถึงวตัถุประสงคข์องการทาํศึกษา และขออนุญาตหน่วย

ราชการต่างๆ ท่ีได้กาํหนดไวแ้ลว้ดว้ยวาจา เม่ือไดรั้บอนุญาตผูศึ้กษาไดท้าํการแจกแบบสอบถาม

และรอรับแบบสอบถามกลบัดว้ยตวัเอง   

3.2.2 ผูศึ้กษาสํารวจผู ้ให้ข้อมูลในแต่ละคนตามคุณสมบัติท่ีกําหนดไว้และ

ดาํเนินการเก็บขอ้มูลในระหวา่งวนัท่ี 1- 31 สิงหาคม พ.ศ. 2558 

3.2.3 ผูศึ้กษาทาํการเก็บข้อมูลหน่วยงานราชการท่ีได้รับการคดัเลือกมาแล้ว ณ 

อาคารศูนยร์าชการแจง้วฒันะกรุงเทพมหานคร ทั้ง 5 อาคาร ตั้งแต่เวลา 10.00 น.–15.00น.  

3.2.4 เม่ือมีผูต้อบแบบสอบถามครบจาํนวน 400 คน แลว้ผูศึ้กษาจึงไดด้าํเนินการ

วเิคราะห์ขอ้มลูทางสถิติต่อไป 

3.2.5 การท่ีผูศึ้กษาใช้แบบสอบถามก็เพื่อเพิ่มความสะดวกในการสํารวจ เพื่อ

นาํไปใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลและนาํเสนอรายงานผลการศึกษาได ้

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 ในการศึกษาน้ี ผูศึ้กษาใชว้ธีิการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยนาํ

ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล มาทาํการสาํรวจ ความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์

ของขอ้มูล แลว้จึงนาํไปทาํการลงรหสั เพื่อใชใ้นการประมวลผลดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

ซ่ึงทาํการวเิคราะห์และค่าท่ีไดแ้สดงในรูปตาราง โดยมีรูปแบบสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  ดงัน้ี  

4.1 ใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) สําหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ลกัษณะ

ส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

4.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับวิเคราะห์

ขอ้มูลเชิงพรรณา ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดสินคา้บริการ 

4.3  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank Correlation) เพื่อวิเคราะห์

หาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร ณ นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 

4.4 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation) ณ 

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 
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บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาค้นคว้าอิสระคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากร

ภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต และการวางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของ

บุคลากรภาครัฐ 2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ 3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ เก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตวัอย่าง สามารถ

เสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์การวางแผนซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ตอนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ตอนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได้

ต่อเดือน และประเภทตาํแหน่ง สามารถแสดงผลโดยการแจกแจงเป็นจาํนวนและร้อยละ ดงัน้ี 
  

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

เพศ   

 ชาย 155 38.75 

 หญิง 245 61.25 

รวม 400 100.00 

อายุ   

 ตํ่ากวา่ 30 ปี 69 17.25 

 30 – 40 ปี 219 54.75 

 41 – 55 ปี 93 23.25 

 56 ปีข้ึนไป 19 4.75 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ   

 โสด 230 57.50 

 สมรส 160 40.00 

 หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 10 2.50 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา   

 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 28 7.00 

 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 232 58.00 

 ปริญญาโท 140 35.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

รายได้ต่อเดือน   

 ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 120 30.00 

 20,001 – 40,000 บาท 193 48.25 

 40,001 – 60,000 บาท 60 15.00 

 สูงกวา่ 60,000 บาท 27 6.75 

รวม 400 100.00 

ประเภทตําแหน่ง   

 ทัว่ไป/ธุรการ 138 34.50 

 วชิาการ 218 54.50 

 อาํนวยการ 5 1.25 

 บริหาร 9 2.25 

 อ่ืนๆ 30 7.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี  4.1 ผลการวิเคราะห์จํานวนและร้อยละปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม จาํนวน 400 ตวัอยา่ง มีรายละเอียดดงัน้ี  

เพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 และเพศชาย 

จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.75  

อายุ พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุ 30 – 40 ปี จาํนวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.75 รองลงมามี

อายุ 41 – 55 ปี จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 มีอายุต ํ่ากว่า 30 ปี จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 

17.25 และนอ้ยท่ีสุดคือ มีอาย ุ56 ปีข้ึนไป จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 

สถานภาพ พบว่า ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.50 

รองลงมามีสถานภาพสมรส จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 และน้อยท่ีสุดคือ มีสถานภาพหยา่/

หมา้ย/แยกกนัอยู ่จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ระดบัการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จาํนวน 232 

คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาปริญญาโท จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 

และนอ้ยท่ีสุดคือ มีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
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รายไดต่้อเดือน พบวา่ ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 40,000 บาท จาํนวน 193 คน  

คิดเป็นร้อยละ 48.25 รองลงมามีรายได้ต่อเดือนตํ่ากว่า 20,000 บาท จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.00 มีรายไดต่้อเดือน 40,001 – 60,000 บาท จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และน้อยท่ีสุดคือ 

มีรายไดต่้อเดือนสูงกวา่ 60,000 บาท จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 

ประเภทตาํแหน่ง พบว่า ส่วนใหญ่มีตาํแหน่งประเภทวิชาการ จาํนวน 218 คน คิดเป็น

ร้อยละ 54.50 รองลงมาประเภททั่วไป/ธุรการ จาํนวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 ประเภทอ่ืนๆ 

จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 ประเภทบริหาร จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 และนอ้ยท่ีสุดคือ 

ประเภทอาํนวยการ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 

 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ โดยใชท้ฤษฎี 6W1H 

ซ่ึงสามารถสรุปขอ้มูลได ้ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบุคลากร

ภาครัฐ  

 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ จาํนวน ร้อยละ 

ปัจจุบันท่านมกีรมธรรม์ประกนัชีวติหรือไม่   

 มี 260 65.00 

 ไม่มี 140 35.00 

รวม 400 100.00 

ท่านเลอืกซื้อกรมธรรมประกนัชีวติโดยผ่านช่องทางใด   

 ตวัแทนประกนัชีวติ 181 69.61 

 ผา่นธนาคาร 30 11.54 

 ตวัแทนประกนัชีวติและผา่นธนาคาร 47 18.08 

 อ่ืนๆ 2 0.77 

รวม 260* 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ)  

 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ จาํนวน ร้อยละ 

ท่านซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ ผ่านบริษัทประกนัใด   

 เอไอเอ 181 69.61 

 เมืองไทย 30 11.54 

 ไทยประกนัชีวติ 47 18.08 

 อ่ืนๆ 2 0.77 

รวม 260* 100.00 

ช่วงเวลาในการตดิต่อท่านของตวัแทนประกนัชีวติ/คร้ัง   

 ภายใน 1 – 3 เดือน 101 38.85 

 ภายใน 4 – 6 เดือน 67 25.77 

 ภายใน 6 – 12 เดือน 53 20.38 

 มากกวา่ 1 ปี 39 15.00 

รวม 260* 100.00 

เหตุผลทีท่่านซื้อประกนัชีวติ   

 เพ่ือเป็นหลกัประกนัใหก้บัครอบครัว 111 42.69 

 เพ่ือออมเงิน / สะสมทรัพย ์ 76 29.23 

 เพ่ือสิทธิการรักษาพยาบาล 42 16.16 

 เพ่ือสิทธิประโยชนท์างภาษี 31 11.92 

รวม 260* 100.00 

จาํนวนกรมธรรม์ทีท่่านถือครองอยู่ในปัจจุบัน   

 1 กรมธรรม ์ 94 36.15 

 2 กรมธรรม ์ 90 34.62 

 3 กรมธรรม ์ 48 18.46 

 มากกวา่ 3 กรมธรรมข้ึ์นไป 28 10.77 

รวม 260* 100.00 

ผู้ทีม่ส่ีวนสําคญัมากทีสุ่ด  ในการตดัสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ   

 ตวัท่านเอง 160 61.54 

 สมาชิกในครอบครัว 78 30.00 

 เพ่ือน 7 2.69 

 ตวัแทนประกนัชีวติ 12 4.62 

 อ่ืนๆ 3 1.15 

รวม 260* 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ)  

 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ จาํนวน ร้อยละ 

โดยปกตท่ิานรับรู้ข้อมูลข่าวสารเกีย่วกบัการประกนัชีวติจากแหล่งข้อมูลใด   

 โทรทศัน์ /วทิย ุ 71 27.31 

 พนกังานธนาคาร 33 12.69 

 ตวัแทนประกนัชีวติ 125 48.08 

 ส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต เฟสบุค 26 10.00 

 วารสาร /นิตยสาร/ส่ือส่ิงพิมพ ์ 5 1.92 

รวม 260* 100.00 

* เฉพาะผูท่ี้มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติแลว้ 

 

จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่ในปัจจุบันมี

กรมธรรม์ประกันชีวิตแล้ว จาํนวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 และไม่มีกรมธรรม์ประกันชีวิต 

จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ช่องทางการเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต สําหรับผูท่ี้มีกรมธรรม์ประกันชีวิตแล้ว 

จาํนวน 260 คน พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต จาํนวน 181 คน 

คิดเป็นร้อยละ 69.61 รองลงมาซ้ือผ่านตวัแทนประกนัชีวิตและผ่านธนาคาร จาํนวน 47 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 18.08 ซ้ือผ่านธนาคาร จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 11.54 และน้อยท่ีสุดคือ ซ้ือผ่านช่องทาง

อ่ืนๆ จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.77 

บริษทัประกนัชีวติท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

ของบริษทัเอไอเอ จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 69.61 รองลงมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั

ไทยประกนัชีวิต จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 18.08 ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตของบริษทัเมืองไทย 

จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 11.54 และน้อยท่ีสุดคือ ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบริษัทอ่ืนๆ 

จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.77 

ช่วงเวลาในการติดต่อของตวัแทนประกนัชีวิต/คร้ัง  พบวา่ ส่วนใหญ่ตวัแทนประกนัชีวิต

ติดต่อภายใน 1 – 3 เดือน จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 38.85 รองลงมาติดต่อภายใน 4 – 6 เดือน 

จาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 25.77 ติดต่อภายใน 6 – 12 เดือน จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 20.38 

และนอ้ยท่ีสุดคือ ติดต่อกนัมากกวา่ 1 ปีจาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 
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เหตุผลท่ีซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อเป็นหลักประกันให้กับ

ครอบครัว จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 42.69 รองลงมาซ้ือเพื่อออมเงิน / สะสมทรัพย ์จาํนวน 76 คน 

คิดเป็นร้อยละ 29.23 ซ้ือเพื่อสิทธิการรักษาพยาบาล จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 16.16 และนอ้ยท่ีสุด

คือ ซ้ือเพื่อสิทธิประโยชน์ทางภาษี จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 11.92 

จาํนวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีถือครอง พบวา่ ส่วนใหญ่ถือครอง 1 กรมธรรม ์จาํนวน 

94 คน คิดเป็นร้อยละ 36.15 รองลงมาถือครอง 2 กรมธรรม์ จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 34.62  

ถือครอง 3 กรมธรรม์ จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 18.46 และน้อยท่ีสุดคือ ถือครองมากกว่า  

3 กรมธรรมข้ึ์นไป จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 10.77 

ผูท่ี้มีส่วนสําคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต พบว่า ส่วนใหญ่คือ

ตวัเอง จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 61.54 รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว จาํนวน 78 คน คิดเป็น

ร้อยละ 30.00 ตวัแทนประกันชีวิต จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 4.62 เพื่อน จาํนวน 7 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 2.69 และนอ้ยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.15 

การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวิต พบวา่ ส่วนใหญ่รับรู้จากตวัแทนประกนั

ชีวิต จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 48.08 รองลงมารับรู้จากโทรทศัน์ /วิทยุ จาํนวน 71 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 27.31 รับรู้จากพนักงานธนาคาร จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 12.69 รับรู้จากส่ือออนไลน์

ต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต เฟสบุค จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และนอ้ยท่ีสุดคือ รับรู้จากวารสาร 

/นิตยสาร/ส่ือส่ิงพิมพ ์จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.92 

 

ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์การวางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ 

สามารถแสดงผลโดยแจกแจงเป็นจาํนวนและร้อยละ ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของการวางแผนซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 

การวางแผนซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ จาํนวน ร้อยละ 

ในอนาคตท่านจะตดัสินใจซื้อประกนัชีวติหรือไม่   

 ซ้ือ 249 62.25 

 ไม่แน่ใจ 100 25.00 

 ไม่ซ้ือ 51 12.75 

รวม 400 100.00 

เหตุผลทีท่่านไม่ซื้อประกนัชีวติ   

 เห็นวา่ไม่สาํคญั / ไม่จาํเป็น 27 17.88 

 ไม่มีเงิน 60 39.74 

 รูปแบบประกนัไม่ตรงกบัท่ีตอ้งการ 36 23.84 

 ผลตอบแทนไม่คุม้กบัการลงทุน 18 11.92 

 อ่ืนๆ 10 6.62 

รวม 151* 100.00 

ช่วงเวลาใดในอนาคตทีท่่านจะตดัสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ   

 ระยะ 1 – 6 เดือน 37 9.25 

 ระยะ 7 – 12 เดือน 75 18.75 

 มากกวา่ 1 ปีข้ึนไป 288 72.00 

รวม 400 100.00 

หากท่านตดัสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ ท่านจะเลอืกความคุ้มครองประเภทใด 

 คุม้ครองชีวติ / รายได ้ 115 28.75 

 สะสมทรัพย ์/ ออมทรัพย ์/ เพ่ือการเกษียณอาย ุ 119 29.75 

 คุม้ครองภาระหน้ีสิน 44 11.00 

 ทุนการศึกษาบุตร  / คุม้ครองบุคคลในครอบครัว 17 4.25 

 ประกนัสุขภาพ /อุบติัเหตุ / คุม้ครองโรคร้ายแรง 103 25.75 

 อ่ืนๆ 2 0.50 

รวม 400 100.00 

ในอนาคตท่านสนใจซื้อประกนัชีวติ ในวงเงนิทุนประกนัช่วงใด   

 ทุน 100,000 – 500,000 บาท 204 51.00 

 ทุน 500,0001 – 1,000,000 บาท 130 32.50 

 ทุน 1,000,001 – 2,000,000 บาท 44 11.00 

 มากกวา่ 2,000,000 บาท 22 5.50 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 

 

การวางแผนซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ จาํนวน ร้อยละ 

ท่านสนใจชําระเบีย้ประกนัชีวติ  ในอนาคต เป็นรายงวดใด   

 ชาํระเป็นรายปี 187 46.75 

 ชาํระเป็นราย 6 เดือน 79 19.75 

 ชาํระเป็นราย 3 เดือน 27 6.75 

 ชาํระเป็นรายเดือน 107 26.75 

รวม 400 100.00 

ถ้าท่านต้องฝากเบีย้ประกนัชีวติ ท่านสามารถฝากได้ด้วยจาํนวนเงนิช่วงใด  (เบีย้รวม / ปี) 

 ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 211 52.75 

 จาํนวน 20,001 – 40,000 บาท 102 25.50 

 จาํนวน 40,001 – 60,000 บาท 41 10.25 

 จาํนวน 60,001 – 100,000 บาท 41 10.25 

 จาํนวน 100,001 – 250,000 บาท 3 0.75 

 สูงกวา่  250,001 บาท 2 0.50 

รวม 400 100.00 

ระยะเวลาในการชําระเบีย้ประกนั ทีท่่านสนใจถือครองในอนาคต   

 ระยะ  1 – 7 ปี 176 44.00 

 ระยะ  8 – 15 ปี 138 34.50 

 ระยะ 16 – 20 ปี 43 10.75 

 มากกวา่ 21 ปีข้ึนไป 43 10.75 

รวม 400 100.00 

* เฉพาะผูท่ี้ในอนาคตจะตดัสินใจไม่ซ้ือประกนัชีวติหรือไม่แน่ใจ 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของ

บุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ในอนาคตจะตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 รองลงมาคือ

ไม่แน่ใจ จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และในอนาคตจะไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 

จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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ในอนาคตจะตดัสินใจไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตหรือไม่แน่ใจ จาํนวน 151 คน พบว่า 

เหตุผลท่ีไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตส่วนใหญ่เพราะไม่มีเงิน จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 39.74 

รองลงมาไม่ซ้ือเพราะรูปแบบประกนัไม่ตรงกบัท่ีตอ้งการ จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 23.84 ไม่ซ้ือ

เพราะเห็นวา่ไม่สาํคญั / ไม่จาํเป็น จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 17.88 ไม่ซ้ือเพราะผลตอบแทนไม่คุม้กบั

การลงทุน จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 11.92 และนอ้ยท่ีสุดคือ ไม่ซ้ือเพราะเหตุผลอ่ืนๆ จาํนวน 10 คน คิด

เป็นร้อยละ 6.62 

ช่วงเวลาในอนาคตท่ีจะตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบวา่ ส่วนใหญ่จะซ้ือภายใน

ระยะเวลามากกว่า 1 ปีข้ึนไป จาํนวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 รองลงมาภายในระยะเวลา 7 – 12 

เดือน จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 และน้อยท่ีสุดคือภายในระยะเวลา 1 – 6 เดือน จาํนวน 37 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.25 

ประเภทความคุม้ครองท่ีจะตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ

ประเภทสะสมทรัพย ์/ ออมทรัพย ์/ เพื่อการเกษียณอายุ จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 รองลงมา

ประเภทคุม้ครองชีวิต / รายได ้จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 ประเภทประกนัสุขภาพ /อุบติัเหตุ / 

คุม้ครองโรคร้ายแรง จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 ประเภทคุม้ครองภาระหน้ีสิน จาํนวน 44 คน 

คิดเป็นร้อยละ 11.00 ประเภททุนการศึกษาบุตร / คุม้ครองบุคคลในครอบครัว จาํนวน 17 คน คิดเป็น

ร้อยละ 4.25 และนอ้ยท่ีสุดคือ ประเภทอ่ืนๆ จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

วงเงินทุนประกนัท่ีสนใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต พบวา่ ส่วนใหญ่สนใจในวงเงินทุน

ประกัน 100,000 – 500,000 บาท จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมา ทุนประกัน 

500,0001 – 1,000,000 บาท จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 ทุนประกัน 1,000,001 – 

2,000,000 บาท  จํานวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และน้อยท่ีสุดคือ ทุนประกันมากกว่า 

2,000,000 บาท จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 

การชาํระเบ้ียประกนัชีวิต พบว่า ส่วนใหญ่สนใจชาํระเป็นรายปี จาํนวน 187 คน คิดเป็น

ร้อยละ 46.75 รองลงมาชาํระเป็นรายเดือน จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 ชาํระเป็นราย 6 เดือน 

จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 และน้อยท่ีสุดคือ ชําระเป็นราย 3 เดือน จาํนวน 27 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 6.75 

จาํนวนเงินฝากเบ้ียประกนัชีวิตต่อปี พบว่า ส่วนใหญ่สามารถฝากเบ้ียประกนัชีวิตได้ตํ่า

กวา่ 20,000 บาทต่อปี จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมา จาํนวน 20,001 – 40,000 บาทต่อปี 

จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 จาํนวน 40,001 – 60,000 บาทต่อปี และจาํนวน 60,001 – 100,000 

บาทต่อปี เท่ากนั จาํนวนละ 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 จาํนวน 100,001 – 250,000 บาทต่อปี จาํนวน 3 คน 

คิดเป็นร้อยละ 0.75 และนอ้ยท่ีสุดคือสูงกวา่  250,001 บาทต่อปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 
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ระยะเวลาในการถือครองกรมธรรมป์ระกนัชีวติ พบวา่ ส่วนใหญ่สนใจถือครองระยะ 1–7 ปี 

จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมา ระยะ  8 – 15 ปี จาํนวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50  

และนอ้ยท่ีสุดเท่ากนัคือ ระยะ 16 – 20 ปี และมากกวา่ 21 ปีข้ึนไป จาํนวนละ 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 

 

ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ตามแนวคิดทางการตลาด 7Ps ใน 7 ด้าน 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล 

ท่ีให้บริการ ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ สามารถสรุปขอ้มูลโดยการแจกแจงเป็นค่าเฉล่ีย ( x ) 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านผลติภัณฑ์ x  S.D. แปลความ 

รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีหลากหลายสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการได ้

3.85 1.179 มาก 

สญัญาเพ่ิมเติมท่ีใหผ้ลประโยชน ์กบัผูเ้อาประกนั เช่น 

สวสัดิการค่ารักษาพยาบาล โรคร้ายแรง  

ค่าชดเชยรายได ้เป็นตน้ 

4.04 0.895 มาก 

อตัราผลตอบแทน(กาํไรส่วนต่าง)อยูใ่นเกณฑท่ี์น่าสนใจ 4.03 0.885 มาก 

ระยะเวลากรมธรรมเ์หมาะสม 4.09 0.820 มาก 

สิทธิประโยชนใ์นการนาํไปลดหยอ่นภาษีอตัราเบ้ียประกนั 4.11 0.835 มาก 

รวม 4.02 0.684 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

( x = 4.02) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความสําคญั

ในขอ้สิทธิประโยชน์ในการนาํไปลดหย่อนภาษีอตัราเบ้ียประกนัมากท่ีสุด อยู่ในระดบัมาก ( x = 

4.11) และให้ความสําคญัในขอ้รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ มีหลากหลายสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการได ้ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.85) 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านราคา x  S.D. แปลความ 

อตัราเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินเอาประกนั และความ

คุม้ครอง 

4.07 0.829 มาก 

เง่ือนไขการชาํระเบ้ียประกนั แบ่งจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน 

ราย 3 เดือน หรือรายเดือนได ้

4.07 0.764 มาก 

ระยะเวลาชาํระเบ้ียประกนัเหมาะสม 4.00 0.812 มาก 

รวม 4.04 0.646 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นราคา ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ผา่นตวัแทนประกนัชีวติของผูต้อบแบบสอบถาม ในภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก ( x = 4.04) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก โดยให้

ความสําคัญในข้ออตัราเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกัน และความคุ้มครอง และในข้อ

เง่ือนไขการชาํระเบ้ียประกนั แบ่งจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน หรือรายเดือนได ้มากท่ีสุด

เท่ากนั อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.07) และให้ความสําคญัในขอ้ระยะเวลาชาํระเบ้ียประกนัเหมาะสม ตํ่า

ท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.00) 

 

ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทาง 

จดัจาํหน่าย  

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  

ด้านช่องทางจดัจําหน่าย 
x  S.D. แปลความ 

มีตวัแทนมาเสนอผลิตภณัฑแ์ละงานบริการถึงสถานท่ี 3.91 0.884 มาก 

การใชช่้องทาง การจดัจาํหน่ายหลายช่อง เพ่ือการจูงใจลูกคา้ 

เช่น การเสนอขายทางโทรศพัท ์โซเชียล เป็นตน้ 

3.55 0.962 มาก 

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน ์วิทย ุ

โซเชียลเน็ตเวิร์ค และส่ือส่ิงพิมพ ์เป็นตน้ 

3.75 0.876 มาก 

รวม 3.73 0.669 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการทางตลาด ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย มีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม ใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.73) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

โดยให้ความสําคญัในขอ้มีตวัแทนมาเสนอผลิตภณัฑ์และงานบริการถึงสถานท่ี มากท่ีสุด อยูใ่นระดบั

มาก ( x = 3.91) และให้ความสําคญัในขอ้การใชช่้องทาง การจดัจาํหน่ายหลายช่อง เพื่อการจูงใจลูกคา้ 

เช่น การเสนอขายทางโทรศพัท ์โซเชียล เป็นตน้ ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.55) 

 

ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
x  S.D. แปลความ 

การจดัรายการพิเศษ ในโอกาสต่างๆ เช่น มหกรรมการเงิน  

วนัข้ึนปีใหม่ เป็นตน้ 

3.56 0.851 มาก 

การมอบของกาํนลั หรือสมนาคุณ เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต / มีสิทธิพิเศษกบัโรงพยาบาล  

หา้งร้านต่างๆ  

3.65 0.866 มาก 

การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ โทรทศัน ์ 

วิทย ุโซเชียลฯ 

3.70 0.854 มาก 

รวม 3.63 0.680 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม ในภาพรวม

อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก โดย

ให้ความสําคญัในขอ้การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ โทรทศัน์ วิทยุ โซเชียลฯ มากท่ีสุด อยู่

ในระดบัมาก ( x = 3.70) และให้ความสําคญัในขอ้การจดัรายการพิเศษ ในโอกาสต่างๆ เช่น มหกรรม

การเงิน วนัข้ึนปีใหม่ เป็นตน้ ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.56) 
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านบุคคลท่ี

ใหบ้ริการ 

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  

ด้านบุคคลที่ให้บริการ 

x  S.D. แปลความ 

รู้จกั คุน้เคยกบัตวัแทนประกนัชีวิต 3.82 0.823 มาก 

ตวัแทนประกนัชีวิตสามารถใหข้อ้มลูผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน 4.07 0.763 มาก 

ตวัแทนประกนัชีวิตสามารถใหค้าํแนะนาํปรึกษา ในการ

แกปั้ญหาของลกูคา้อยา่งรวดเร็ว 

4.07 0.839 มาก 

ตวัแทนประกนัชีวิตมีความกระตือรือร้น เอาใจใส่ 

ในการใหบ้ริการ และมีความเป็นกนัเอง 

3.96 0.891 มาก 

ตวัแทนประกนัชีวิตมีบุคลิกภาพท่ีดี 4.05 0.842 มาก 

ตวัแทนประกนัชีวิต มีบริการหลงัการขายท่ีดี /ติดต่อ 

ลกูคา้เสมอ 

4.05 0.870 มาก 

รวม 4.00 0.660 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านบุคคลท่ีให้บริการ มีผลต่อ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของผู ้ตอบแบบสอบถาม  

ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก ( x = 4.00) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้ให้ความสําคญัอยู่ใน

ระดบัมาก โดยให้ความสําคญัในตวัแทนประกนัชีวติท่ีสามารถใหข้อ้มูลผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน และ

ตวัแทนประกนัชีวิตสามารถให้คาํแนะนาํปรึกษา ในการแก้ปัญหาของลูกคา้อย่างรวดเร็ว มากท่ีสุด

เท่ากนั อยู่ในระดับมาก ( x = 4.07) และให้ความสําคญัในขอ้รู้จกั คุน้เคยกบัตวัแทนประกนัชีวิต  

ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.82) 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านกระบวนการ x  S.D. แปลความ 

ขั้นตอนในการพิจารณาอนุมติั – ส่งมอบกรมธรรม ์

สะดวกรวดเร็ว 

4.10 0.856 มาก 

วิธีการชาํระเบ้ียประกนัท่ีหลากหลาย เช่น การชาํระเบ้ียผา่น

ตวัแทนประกนัชีวิต หกับญัชีเงินฝาก-อตัโนมติั หกัจากบญัชี

บตัรเครดิต จ่ายผา่นตูเ้อทีเอม็ จ่ายดว้ยบตัรเครดิต เป็นตน้ 

4.03 0.851 มาก 

บริษทัประกนัชีวิต มีการจ่ายเงินผลตอบแทน และเงินสินไหม

ทดแทนอยา่งรวดเร็ว 

4.02 0.822 มาก 

รวม 4.04 0.717 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านกระบวนการ มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม ในภาพรวม

อยู่ในระดบัมาก ( x = 4.04) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก โดย

ให้ความสาํคญัในขอ้ขั้นตอนในการพิจารณาอนุมติั - ส่งมอบกรมธรรมส์ะดวกรวดเร็ว มากท่ีสุด อยูใ่น

ระดบัมาก ( x = 4.10) และให้ความสําคญัในขอ้บริษทัประกนัชีวิต มีการจ่ายเงินผลตอบแทน และ

เงินสินไหมทดแทนอยา่งรวดเร็ว ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.02) 

 

ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านกายภาพ x  S.D. แปลความ 

สถานท่ีและบรรยากาศท่ีเลือกใชใ้นการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์ 3.97 0.811 มาก 

การมีสาํนกังานตวัแทนหลายสาขา ใหส้ามารถติดต่อไดส้ะดวก 3.94 0.819 มาก 

การนาํเสนอผลิตภณัฑด์ว้ยเคร่ืองมือ อุปกรณ์ โบชวัร์ท่ีทนัสมยั 4.00 0.813 มาก 

รวม 3.97 0.677 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก ( x = 3.97) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกข้อให้ความสําคญัอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความสําคญัในขอ้การนาํเสนอผลิตภณัฑ์ดว้ยเคร่ืองมือ อุปกรณ์ โบชวัร์ท่ีทนัสมยั มากท่ีสุด อยูใ่นระดบั

มาก ( x = 4.00) และให้ความสําคญัในข้อการมีสํานักงานตวัแทนหลายสาขา ให้สามารถติดต่อได้

สะดวก ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.94) 

 

ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยภาพรวม 

 

ปัจจัยการเลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  x  S.D. แปลความ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.02 0.684 มาก 

ดา้นราคา 4.04 0.646 มาก 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 3.73 0.669 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.63 0.680 มาก 

ดา้นบุคคลท่ีใหบ้ริการ 4.00 0.660 มาก 

ดา้นกระบวนการ 4.04 0.717 มาก 

ดา้นกายภาพ 3.97 0.677 มาก 

รวม 3.92 0.492 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.92) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น

พบวา่ ทุกดา้นให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความสําคญัในดา้นกระบวนการ มากท่ีสุด อยู่

ในระดบัมาก ( x = 4.04) และให้ความสําคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก 

( x = 3.63) 
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ตอนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

 5.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวัฒนะ 

กรุงเทพมหานคร 

  การทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน และประเภทตาํแหน่ง กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ 

กรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank 

Correlation) ท่ีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงผูศึ้กษากาํหนดเกณฑ์การแปลผลค่าสัมประสิมธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (Hinkle D.E., 1998: 118) ไว ้ดงัน้ี 

       ค่า rs       ระดบัของความสมัพนัธ์ 

   0.00 – 0.29  มีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก 

   0.30 – 0.49  มีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า 

   0.50 – 0.69  มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง 

   0.70 – 0.89  มีความสมัพนัธ์ในระดบัสูง 

   0.90 – 1.00  มีความสมัพนัธ์ในระดบัสูงมาก 

  ปรากฏผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.12 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ 

กรุงเทพมหานคร 

 

n=300 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

rs Sig. (2-tailed) 

เพศ -0.077 .184 

อาย ุ 0.237** .000 

สถานภาพ 0.060 .300 

ระดบัการศึกษา 0.078 .177 

รายไดต่้อเดือน 0.118* .040 

ประเภทตาํแหน่ง 0.060 .300 

*นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตารางท่ี 4.12  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ กรุงเทพ 

มหานคร พบวา่  

ดา้นเพศ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทน

ประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งว ัฒนะ กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั -0.077 (rs = -0.077) จึงปฏิเสธ 

สมมติฐาน 

ดา้นอายุ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 (Sig. < 0.01) โดยมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัตํ่ามาก โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์

เท่ากบั 0.237 (rs = 0.237) จึงยอมรับสมมติฐาน 

ดา้นสถานภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.060 (rs = 0.060) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
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ดา้นระดบัการศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ผา่นตวัแทนประกนัชีวติของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.078 (rs = 0.078) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

ด้านรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

ผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) โดยมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัตํ่ามาก โดยมีค่าสัมประสิทธ์

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.118 (rs = 0.118) จึงยอมรับสมมติฐาน 

ดา้นประเภทตาํแหน่ง ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.060 (rs = 0.060)  

จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 5.2 สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ

เลอืกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติผ่านตัวแทนประกนัชีวติ 

 การหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลท่ีให้บริการ ด้าน

กระบวนการ และดา้นกายภาพ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต

ของบุคลากรภาครัฐของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 

(Pearson Product  Moment Correlation) ท่ีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงผูศึ้กษากาํหนดเกณฑ์การ

แปลผลค่าสัมประสิมธ์ิสหสัมพนัธ์ (Hinkle D.E., 1998: 118) ไว ้ดงัน้ี 

       ค่า rs       ระดบัของความสมัพนัธ์ 

   0.00 – 0.29  มีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก 

   0.30 – 0.49  มีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า 

   0.50 – 0.69  มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง 

   0.70 – 0.89  มีความสมัพนัธ์ในระดบัสูง 

   0.90 – 1.00  มีความสมัพนัธ์ในระดบัสูงมาก 

  ปรากฏผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.13 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ 

กรุงเทพมหานคร 

 

n=300 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

r Sig. (2-tailed) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -0.091 .115 

ดา้นราคา 0.060 .302 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 0.122 .034* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.064 .268 

ดา้นบุคคลท่ีใหบ้ริการ 0.066 .254 

ดา้นกระบวนการ 0.085 .144 

ดา้นกายภาพ 0.117 .043* 

โดยรวม 0.084 .146 

*นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.13 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย  

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลท่ีให้บริการ 

ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนั

ชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ในภาพรวม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

(Sig. > 0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.084 (r = 0.084) จึงปฏิเสธสมมติฐาน  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

ผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) 

โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั -0.091 (r = -0.091) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 ด้านราคา ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) โดย

มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.060 (r = 0.060) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
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 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. < 

0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.122 (r = 0.122) จึงยอมรับสมมติฐาน 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

(Sig. > 0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.064 (r = 0.064) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 ดา้นบุคคลท่ีให้บริการ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 

0.05) โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.066 (r = 0.066) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 ดา้นกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. > 0.05) 

โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.085 (r = 0.085) จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 ด้านกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) โดย

มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.117 (r = 0.117) จึงยอมรับสมมติฐาน 
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ตารางท่ี 4.14 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปร 
การตัดสินใจ 

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สถิติ Sig. ยอมรับ ปฏิเสธ 

ปัจจัยส่วนบุคคล     

เพศ rs .184   

อาย ุ rs .000**   

สถานภาพ rs .300   

ระดบัการศึกษา rs .177   

ประเภทตาํแหน่ง rs .300   

รายไดต่้อเดือน rs .040*   

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด     

ดา้นผลิตภณัฑ ์ r .115   

ดา้นราคา r .302   

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย r .034*   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด r .268   

ดา้นบุคคลท่ีใหบ้ริการ r .254   

ดา้นกระบวนการ r .144   

ดา้นกายภาพ r .043*   

โดยรวม r .146   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการ

แจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 

และการวางแผนซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต 2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต 3) ศึกษาปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มตุลาการ ขา้ราชการ พนกังานราชการ ในหน่วยงานศูนยร์าชการ

แจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร (รวม 35 หน่วยงาน) ทั้งท่ีซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแล้ว 260 คน และยงั

ไม่ไดซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 140 คน ผา่นช่องทางตวัแทนประกนัชีวติ และช่องทางอ่ืนๆ จาํนวน 400 

ตวัอย่าง โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สามารถนาํผลการศึกษามาสรุป 

อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 มีอาย ุ

30–40 ปี จาํนวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.75 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 

57.50 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จาํนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 ส่วนใหญ่มี

ตาํแหน่งประเภทวิชาการ จาํนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 และมีรายได้ต่อเดือน 20,001 – 40,000 

บาท จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25  

 1.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของ

บุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ กรุงเทพมหานคร 

  ผู ้ตอบแบบสอบถามส่ วนใหญ่ มีกรมธรรม์ประกันชีวิตแล้ว จ ํานวน 260 คน  

คิดเป็นร้อยละ 65.00 โดยผูท่ี้มีกรมธรรม์ประกันชีวิตแล้วส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิต จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 69.61 ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของบริษทั เอไอเอ 
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จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 69.61 ส่วนใหญ่ตวัแทนประกนัชีวิตติดต่อภายใน 1– 3 เดือน จาํนวน 101 คน 

คิดเป็นร้อยละ 38.85 ซ้ือเพื่อเป็นหลักประกันให้กับครอบครัว จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 42.69  

โดยถือครอง 1 กรมธรรม์ จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 36.15 ผูท่ี้มีส่วนสําคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตคือ ตวัเอง จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 61.54 รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการ

ประกนัชีวติจากตวัแทนประกนัชีวิต จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 48.08  

 1.3  การวางแผนซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ 

ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ กรุงเทพมหานคร 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในอนาคต จาํนวน 

249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 สําหรับผูท่ี้จะตดัสินใจไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตในอนาคตหรือไม่

แน่ใจ เพราะไม่มีเงิน จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 39.74 ด้านช่วงเวลาท่ีจะตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกันชีวิตในอนาคตส่วนใหญ่จะซ้ือภายในระยะเวลามากกว่า 1 ปีข้ึนไป จาํนวน 288 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 72.00 โดยเลือกซ้ือประเภทสะสมทรัพย ์/ ออมทรัพย ์/ เพื่อการเกษียณอายุ จาํนวน 119 คน คิด

เป็นร้อยละ 29.75 มีความสนใจในวงเงินทุนประกนั 100,000 – 500,000 บาท จาํนวน 204 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 51.00 สนใจชาํระเป็นรายปี จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 โดยสามารถฝากเบ้ียประกนั

ชีวิตไดต้ ํ่ากว่า 20,000 บาทต่อปี จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 และสนใจถือครองระยะ 1 – 7 ปี 

จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00  

 1.4  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน

ตัวแทนประกนัชีวติของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ กรุงเทพมหานคร 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

มีผลต่อการตัดสิ นใจเลือกซ้ื อกรมธรรม์ประกันชี วิตผ่านตัวแทนประกันชี วิต ในภาพรวม 

อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.92) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ทุกด้านมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

โดยให้ความสําคญัในดา้นกระบวนการ มากท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.04) และให้ความสําคญั

ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ตํ่าท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.63) 

  ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โดยให้ความสําคญั ในภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก ( x = 4.02) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

  ดา้นราคา พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ โดยให้ความสําคญัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( x = 

4.04) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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  ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกัน

ชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม โดยให้ความสําคญัในภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก ( x = 3.73) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม โดยให้ความสําคญัในภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก ( x = 3.63) เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  

  ดา้นบุคคลท่ีให้บริการ พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต  

ผา่นตวัแทนประกนัชีวติของผูต้อบแบบสอบถาม โดยให้ความสําคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x = 

4.00) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  

  ด้านกระบวนการ พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน

ตวัแทนประกนัชีวิตของของผูต้อบแบบสอบถาม โดยให้ความสําคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x = 

4.04) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

  ดา้นกายภาพ พบว่า ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตของของผูต้อบแบบสอบถาม โดยให้ความสําคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.97)  

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทุกขอ้ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  

 1.5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

   1.5.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ 

กรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank 

Correlation) ท่ีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ อายุและรายไดต่้อเดือน 

มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั โดยมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัตํ่ามาก มี

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.237 และ 0.118 (r = 0.237 และ 0.118) ตามลําดับ จึงยอมรับ

สมมติฐาน ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา และประเภทตาํแหน่ง ไม่มี

ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของผูต้อบ

แบบสอบถาม จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

   1.5.2  สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ 

กรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Product  Moment 

Correlation) ท่ีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ในภาพรวม ปัจจยัส่วน
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ประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนั

ชีวิต โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.084 (r = -0.084) จึงปฏิเสธสมมติฐาน เม่ือทดสอบเป็น

รายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.122 (r = -0.122) และ 0.117 (r = 0.117) ตามลาํดบั 

จึงยอมรับสมมติฐาน ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคคลท่ีให้บริการ และด้านกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

 

2. อภิปรายผล 

 

 จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจง้วฒันะ 

กรุงเทพมหานคร สามารถนาํผลการศึกษามาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

 2.1 จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติ มีอยูป่ระมาณ

ร้อยละ 35 ซ่ึงถือวา่ค่อนขา้งมาก เม่ือเทียบกบัความเปล่ียนแปลงของการถือครองกรมธรรม์ประกนัชีวิต

ของคนไทยในปัจจุบนั เพราะการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตนอกจากการคุม้ครองชีวติ อุบติัเหตุและสิทธิ 

การรักษาพยาบาลแล้ว ยงัเป็นการสะสมทรัพยห์รือการลงทุนอีกประเภทหน่ึงด้วย และผลการศึกษา

พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต เพื่อเป็นหลักประกันให้กับ

ครอบครัว แสดงให้เห็นว่าตวัแทนประกนัชีวิตมีความสําคญัและมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตค่อนขา้งมาก เพราะเป็นผูท่ี้คอยให้ขอ้มูลต่างๆ รวมทั้งการช่วยเหลือบริการตามระบบงาน

ประกนัชีวติ สอดคลอ้งกบัสถิติธุรกิจประกนัชีวติ เดือนมกราคม – มิถุนายน พ.ศ. 2558 ของสมาคมประกนั

ชีวิตไทย (2558) ท่ีไดส้ํารวจสัดส่วนการตลาดแบ่งตามช่องทางการจาํหน่าย พบวา่ การขายผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตมีสัดส่วนสูงสุด ร้อยละ 48.03 รองลงมา คือ การขายผา่นธนาคาร ร้อยละ 45.09 การขายผา่น

โทรศพัท์ ร้อยละ 2.97 และอ่ืนๆ ร้อยละ 3.91 และสอดคล้องกบังานวิจยัของ อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล 

(2552) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่น

ธนาคารพาณิชย์ในประเทศไทย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตส่วนใหญ่มีการซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต เหตุผลท่ีซ้ือ คือ เพื่อเป็นหลกัประกนัให้กบัครอบครัว 

ส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารการประกันชีวิตจากพนักงานธนาคารและตวัแทนประกันชีวิต นอกจากน้ียงั

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิกานดา  เสรีสมนึก (2550) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
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บริการท่ีมีผลต่อการทาํประกนัชีวิตของพนกังานในอาํเภอเมืองสมุทรสาคร พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคคลมีผล

ต่อการทาํประกนัชีวติของพนกังานในอาํเภอเมืองสมุทรสาคร อยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นบุคคล

ท่ีมีความสาํคญัอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ตวัแทนใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเป็นมิตรและประทบัใจ 

 2.2 ผูแ้บบสอบถามส่วนใหญ่ในอนาคตจะตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตอีก แสดงให้

เห็นว่าผู ้ท่ี ถือครองกรมธรรม์ประกันชีวิตเล็งเห็นหรือรับรู้ถึงประโยชน์ของการทําประกันชีวิต  

จึงมีความต้องการท่ีจะซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตในอนาคตข้างหน้า ส่วนผูท่ี้ไม่ซ้ือกรมธรรม์เพิ่ม 

ในอนาคตหรือไม่แน่ใจส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพราะไม่มีเงิน และรูปแบบ

กรมธรรม์ท่ีไม่ตอบสนองความต้องการได้ แสดงให้เห็นว่าอย่างไรก็ตามบริษัทประกันชีวิตก็ต้อง

พิจารณาจดัรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ไม่มี

เบ้ียประกนัท่ีสูงเกินไป ตามผลการศึกษาท่ีพบว่า สามารถฝากเบ้ียประกนัชีวิตได้ตํ่ากว่า 20,000 บาท 

ต่อปี ในวงเงินทุนประกัน 100,000 – 500,000 บาท โดยชําระเป็นรายปี และถือครองระยะ 1 – 7 ปี 

รวมทั้งตอ้งเป็นการลงทุนหรือออมทรัพยเ์พื่อใช้จ่ายในอนาคตด้วย เน่ืองจากพบว่า ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตประเภทสะสมทรัพย ์/ ออมทรัพย ์/ เพื่อการเกษียณอาย ุสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

กงัสดาล  ไฉนงุน้ (2555) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือประกนัชีวิต

ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย ในเขตอาํเภอเมืองเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ลูกคา้ธนาคารทหาร

ไทยเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยเ์ป็นหลกั ส่วนใหญ่เลือกซ้ือกรมธรรม์ประเภท

แบบคุม้ค่า 15/8 ซ่ึงมีระยะเวลาการคุม้ครอง 15 ปีตามกรมธรรม ์โดยส่วนใหญ่จะมีกรมธรรม์ท่ีถือครอง

อยูอ่ยา่งน้อยคนละ 1 กรมธรรม ์มีทุนประกนัเร่ิมตน้ขั้นตํ่าอยูท่ี่ 100,000-200,000 บาท และเหตุผลสําคญั

ในการตดัสินเลือกซ้ือประกนัชีวิต คือเพื่อตอ้งการออมเงินเป็นหลกั 

 2.3 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิตของ

บุคลากรภาครัฐ ในศูนยร์าชการแจง้วฒันะ กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x = 

3.92) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ทุกดา้นให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก แสดงให้เห็นวา่ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตนั่นเอง โดย

ผูบ้ริโภคยงัคงให้ความสําคญักบัทั้งผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ีควรหลากหลาย มีราคาหรือเบ้ียประกัน

สมเหตุสมผล มีช่องทางการจาํหน่ายหรือตัวแทนท่ีดี ไม่หลอกลวง มีการส่งเสริมการตลาดหรือ

โปรโมชั่นท่ีดีอย่างต่อเน่ือง รวมทั้งกระบวนการบริการท่ีถูกตอ้ง สะดวกและรวดเร็ว เพื่อให้ผูบ้ริโภค

สามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตท่ีดีต่อไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิทธิโชติ บุญช่วย (2555) 

ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ปัจจยัทางจิตวิทยามีความสัมพนัธ์โดยรวมเชิงบวกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
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กรมธรรม์ประกันชีวิตอยู่ในระดับปานกลาง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ 

เชิงบวกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติโดยรวม และรายดา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

และงานวิจยัของ ประไพ  คงสมบูรณ์ (2550) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตและความ

พึงพอใจของลูกค้าท่ีซ้ือประกันชีวิต บริษทั อยุธยา อลิอนัซ์ ซี.พี. ผ่านธนาคารกรุงศรีอยุธยา จาํกัด 

(มหาชน) สาขาบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ผลการวิจยั พบวา่ ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวติส่วนใหญ่

มีระดับความพึงพอใจในการซ้ือประกันชีวิตด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการอยูใ่นระดบัมาก 

 2.4 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อ 1 พบว่า อายุและรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์ต่อ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 และ 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และประเภทตาํแหน่ง ไม่มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต แสดงให้เห็นว่า

ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตดว้ย เน่ืองจากการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตตอ้งพิจารณาเหตุผลรอบดา้น ทั้งความคุม้ครอง คุม้ค่า และความสามารถใน

การชาํระเบ้ียประกนัภยั โดยเฉพาะปัจจยัดา้นอายุของผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือ 

เพราะเป็นตัวกําหนดเบ้ียประกัน ซ่ึงนําไปสู่ความสามารถในการชําระเบ้ียประกันนั่นเอง ซ่ึงผล

การศึกษาในส่วนน้ีมีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รพีพร  ปรุงฆอ้ง (2550) ท่ีไดท้าํการศึกษาอิทธิพลของ

ตวัแทนประกนัชีวิตและตราของบริษทั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต กรณีศึกษา บริษทั 

ไอเอ็นจี ประกนัชีวิต จาํกดั ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัร้อยเอ็ด พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

อาชีพ รายได้ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิต ด้วยอิทธิพลของตวัแทนประกันชีวิต

ทั้งส้ิน 

 2.5 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ 2 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิตอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้น

บุคคลท่ีให้บริการ และดา้นกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนั

ชีวิต แสดงให้เห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต โดยเฉพาะการมีตวัแทนประกันชีวิตท่ีดี หรือมีช่องทางการเสนอขายท่ี

หลากหลาย เน่ืองจากความเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีในปัจจุบันท่ีต้องมีการนําเสนอการขายให้

ทนัสมยั เขา้ถึงลูกคา้ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่าง
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ครบถว้น ซ่ึงผลการศึกษาในส่วนน้ีมีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งคืองานวิจยัของ อรุณ  วิสุทพิพฒัน์สกุล (2552) 

ท่ีได้ท ําการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ใน 

ประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตในกลุ่ม 

ผูท่ี้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตกบัผูท่ี้ไม่ได้ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต พบว่า ปัจจยัด้านบุคลากร ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (กรมธรรม์) และด้านกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันกับการ

ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต และในกลุ่มผูท่ี้ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคารพาณิชยก์บั 

ผูท่ี้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางอ่ืนๆ พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์

(กรมธรรม์) และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคารพาณิชย์ สําหรับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ องค์กร พบว่า ไม่ มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในทุกกลุ่ม 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ 

กรุงเทพมหานคร สามารถนาํผลการศึกษามากาํหนดเป็นขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 

 3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากผลการศึกษาในคร้ังนี ้

  3.1.1 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนั

ชีวิต และมีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวิตจากตวัแทนประกนัชีวิตด้วย ถือเป็นหน้าท่ี

และความรับผิดชอบโดยตรงของตวัแทนประกนัชีวิตในการเขา้ไปติดต่อกบัผูบ้ริโภคโดยตรง ผ่านการ

ให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ มีความถูกตอ้ง และสะดวกรวดเร็วในบริการ ดงันั้น บริษทัประกนัชีวิตควร

พฒันาช่องทางจดัจาํหน่ายโดยผ่านตัวแทนประกันชีวิต ให้มีจาํนวนมากข้ึน มีช่องทางการติดต่อท่ี

สะดวก รวดเร็ว และท่ีสาํคญัตอ้งมีมาตรฐานในระดบัสากล มีศกัยภาพในการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ประกนั

ชีวิตท่ีมีหลายหลายรูปแบบมากข้ึนในปัจจุบนั มีความซ่ือสัตยต่์ออาชีพ ลูกคา้ รวมถึงบริษทั เพื่อให้เกิด

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตต่อไป   

  3.1.2 เหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตส่วนใหญ่ เพราะไม่มีเงิน 

และรูปแบบประกนัไม่ตรงกบัท่ีตอ้งการ ดงันั้น บริษทัประกนัชีวิตควรพิจารณาถึงรูปแบบประกนัท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย โดยกาํหนดกลุ่มเป้าหมายตาม

ลกัษณะประชากรศาสตร์  และสถานะทางการเงิน ท่ีสามารถยืดหยุ่นไดต้ามความเหมาะสมของแต่ละ

บุคคล ก็จะสามารถเป็นอีกหน่ึงตวักระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไดต่้อไป 
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3.1.3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัใน

ขอ้สิทธิประโยชน์ในการนาํไปลดหย่อนภาษีอตัราเบ้ียประกนั มากท่ีสุด ดงันั้น ภาครัฐควรส่งเสริมให้

ภาคธุรกิจประกนัชีวิตสามารถกาํหนดรูปแบบการประกนัชีวิตท่ีสามารถนาํไปลดหย่อนภาษีให้ไดเ้ต็ม

จาํนวนหรือมากท่ีสุด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป  

3.1.4 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในข้อ

อตัราเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุ้มครอง และในข้อเง่ือนไขการชําระเบ้ีย

ประกัน แบ่งจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน หรือรายเดือนได้ มากท่ีสุดเท่ากนั ดังนั้น บริษัท

ประกันชีวิตควรมีรูปแบบประกันท่ีเหมาะสมระหว่างทุนประกันกับเบ้ียประกันท่ีต้องจ่าย รวมถึง

รูปแบบการชาํระเงินท่ีหลากหลายมีให้เลือกไดต้ามความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป  

3.1.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคัญในข้อมีตวัแทนมาเสนอผลิตภณัฑ์และงานบริการถึงสถานท่ี มากท่ีสุด ดังนั้น ตวัแทน

ประกนัชีวติตอ้งให้ความสําคญักบัการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ถึงสถานท่ีของผูบ้ริโภคเป็นหลกั โดยยึดเอา

ความสะดวก รวดเร็วในการติดต่อและบริการกบัผูบ้ริโภคเป็นสาํคญัดว้ย 

3.1.6 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสาํคญัในขอ้การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ โทรทศัน์ วิทยุ โซเชียลฯ มากท่ีสุด เน่ืองจาก

สังคมออนไลน์เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจาํวนัของคนเรามากยิ่งข้ึนในปัจจุบนั ดงันั้น บริษทัประกนั

ชีวิต ควรมีการพฒันาระบบงานสนบัสนุนและบริการลูกคา้ รวมถึงส่งเสริมใหต้วัแทนประกนัชีวิตตอ้ง

นาํเอาเทคโนโลยีเหล่านั้นเขา้มาช่วยในการส่งเสริมการตลาดใหท้นัสมยั มากยิง่ข้ึนตามไปดว้ย 

3.1.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านบุคคลท่ีให้บริการ ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญัในขอ้ตวัแทนประกนัชีวิตสามารถให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างชดัเจน และตวัแทนประกนั

ชีวิตสามารถให้คาํแนะนาํปรึกษา ในการแกปั้ญหาของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว มากท่ีสุดเท่ากนั ดงันั้น บริษทั

ประกนัชีวิตควรให้ความสําคญัต่อระบบการฝึกอบรมตวัแทนประกันชีวิต เพื่อให้สามารถแสวงหา

ความรู้หรือขอ้มูลท่ีถูกตอ้งการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต รวมถึงองค์ความรู้ด้านการบริการ

ต่างๆ ของระบบประกนัชีวิต ระบบการส่ือสารท่ีชดัเจน ประทบัใจ  การตอบขอ้ซักถามปัญหาต่างๆ ได้

อยา่งถูกตอ้ง แม่นยาํ และเป็นกนัเองกบัผูบ้ริโภคดว้ย 
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3.1.8 ส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในขอ้ขั้นตอน

ในการพิจารณาอนุมติั–ส่งมอบกรมธรรม์ สะดวก รวดเร็วมากท่ีสุด ดังนั้ น บริษัทประกันชีวิตต้อง

พิจารณาถึงกระบวนการในการพิจารณาอนุมติัรวมทั้ งการส่งมอบกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีสะดวก

รวดเร็วและปลอดภยัจากการสูญหายหรือขอ้มูลความลบัต่างๆ เป็นสําคญัดว้ย เพื่อให้สามารถแข่งขนั

กบัช่องทางการจดัจาํหน่ายอ่ืนๆ  

3.1.9 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านกายภาพ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในขอ้

การนําเสนอผลิตภณัฑ์ด้วยเคร่ืองมือ อุปกรณ์ โบชัวร์ท่ีทนัสมยั มากท่ีสุด ดงันั้น บริษทัประกนัหรือ

ตวัแทนประกนัชีวิตควรพิจารณาปรับปรุงวิธีการ รูปแบบ หรือการนาํเสนอท่ีทนัสมยัอยูเ่สมอ โดยการ

ใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาช่วยในการนาํเสนอแผนประกนัชีวิต เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสนใจ ถือว่า

เป็นการเสริมสร้างความน่าเช่ือถือต่อองค์กร ให้เกิดความเช่ือมัน่ต่อการใช้ผลิตภณัฑ์และบริการ  ส่งผล

ใหส้ามารถตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตต่อไป 

 3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 

  3.2.1 ควรเพิ่มเติมตวัแปรต่างๆ ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นและ

รอบดา้นมากยิ่งข้ึน เช่น จาํนวนบุคคลในครอบครัวท่ีตอ้งรับผิดชอบ รายจ่ายในครอบครัว ภาระหน้ีสิน 

เป็นตน้ เพราะเป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดว้ย  

  3.2.2 ควรดาํเนินการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นตวัแทนประกนัชีวติของกลุ่มเป้าหมายต่าง  ๆอยา่งต่อเน่ือง

และสมํ่าเสมอ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนั สามารถนาํมาใชใ้นการวางแผนและกาํหนดกลยุทธ์ในการ

ดาํเนินงานของบริษทัประกนัชีวิต และช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยผา่นตวัแทนประกนัชีวิตต่อไป 
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รายช่ือบริษทัการประกนัชีวติในประเทศไทย 

 

 

ลาํดับ                                   รายช่ือบริษัท ข้อมูลทีเ่ปิดเผย 

01 บริษทั กรุงเทพประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) www.bla.co.th 

02 บริษทั กรุงไทย - แอกซ่า ประกนัชีวติ จาํกดั www.krungthai-axa.co.th 

03 บริษทั เจนเนอราล่ี ประกนัชีวติ (ไทยแลนด์) จาํกดั www.generali.co.th 

04 บริษทั โตเกียวมารีนประกนัชีวติ (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) ww.tokiomarine.co.th/ 

05 บริษทั ไทยคาร์ดิฟ ประกนัชีวติ จาํกดั www.thaicardif.com 

06 บริษทั ไทยประกนัชีวติ จาํกดั www.thailife.com 

07 บริษทั ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) http://www.scblife.co.th 

08 บริษทั ไทยรีประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) http://www.thairelife.co.th 

09 บริษทั ไทยสมุทรประกนัชีวิต จาํกดั www.ocean.co.th 

10 บริษทั ธนชาตประกนัชีวติ จาํกดั www.thanachartlife.co.th 

11 บริษทั บางกอกสหประกนัชีวติ จาํกดั www.builife.com 

12 บริษทั ประกนัชีวิต นครหลวงไทย จาํกดั www.scilife.co.th 

13 บริษทั พรูเด็นเชียล ประกนัชีวติ (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) www.prudential.co.th 

14 บริษทั ฟิลลิปประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) www.Philliplife.com 

15 บริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ จาํกดั www.muangthai.co.th 

16 บริษทั แมนูไลฟ์ ประกนัชีวิต (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) www.manulife.co.th 

17 บริษทั ไทยซมัซุง ประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) www.thaisamsunglife.co.th 

18 บริษทั ทิพยประกนัชีวติ จาํกดั www.dhipayalife.co.th 

19 บริษทั สหประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) www.ulife.in.th 

20 บริษทั เอไอเอ จาํกดั www.aia.co.th 

21 บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) www.azay.co.th 

22 บริษทั อาคเนยป์ระกนัชีวิต จาํกดั www.southeastlife.com 

23 บริษทั เอซ ไลฟ์ แอสชวัรันซ์ จาํกดั www.acelife.co.th 

24 บริษทั แอ๊ดวานซ์ ไลฟ์ แอสชวัรันส์ จาํกดั www.alife.co.th 

25 บริษทั เอฟดบับลิวดี ประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) www.fwd.co.th 

ธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย อา้งอิงใน สมาคมประกนัชีวติไทย, ออนไลน์ (2558)  
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หน่วยงานรัฐทีเ่กี่ยวข้องกบัการประกันชีวติ 

1. สาํนกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั  (คปภ.)   

2. กระทรวงการคลงั 

3. ธนาคารแห่งประเทศไทย 

4. สนง.คณะกรรมการป้องกนัและปราบปรามการทุจริตแห่งชาติ 

5. สนง.คณะกรรมการกาํกบัหลกัทรัพย ์และตลาดหลกัทรัพย ์

6. ก.ล.ต.ปลูกความรู้คู่การลงทุน 

7. ศูนยคุ์ม้ครองผูใ้ชบ้ริการทางการเงิน (ศคง.) 

8. รับฟังความคิดเห็นดา้นกฎหมายไทย  

สมาคมประกันภัย  

1. สมาคมตวัแทนประกนัชีวิต และท่ีปรึกษาการเงิน  

2. สมาคมประกนัชีวิตไทย 

3. สถาบนัประกนัภยัไทย 

4. สมาคมนายหนา้ประกนัภยัไทย 

5. สมาคมนกัคณิตศาสตร์แห่งประเทศไทย 

กฎหมายเกีย่วกบัประกนัชีวติ 

1. พระราชบญัญติัประกนัชีวิต ฉบบัท่ี 3 พ.ศ. 2558 

2. พระราชบญัญติัประกนัชีวิต ฉบบัท่ี 2 พ.ศ. 2551 

3. พระราชบญัญติัประกนัชีวิต พ.ศ. 2535 และท่ีแกไ้ขเพิ่มเติม (ฉบบัประมวล)  

4. พระราชบญัญติัประกนัชีวิต พ.ศ. 2535 

5. พระราชบญัญติัประกนัชีวิต พ.ศ. 2535 แกไ้ขตามมาตรา 3 แห่งพระราชบญัญติัคณะ 

กรรมการและส่งเสริมธุรกิจการประกนัภยั พ.ศ. 2550 

คุณสมบัติของผู้ขอรับใบอนุญาตเป็นตัวแทนประกนัชีวติ การขอรับ/ต่ออายุใบอนุญาตมี

ดงัน้ี 

1.  บรรลุนิติภาวะ 

2.   มีภูมิลาํเนาในประเทศไทย 

3.  ไม่เป็นคนวกิลจริตหรือจิตฟ่ันเฟือนไม่สมประกอบ 

4.   ไม่เคยตอ้งโทษจาํคุกโดยคาํพิพากษาถึงท่ีสุดใหจ้าํคุก ในความผดิเก่ียวกบัทรัพย ์

ท่ีกระทาํโดยทุจริต เวน้แต่ไดพ้น้โทษมาแลว้ไม่นอ้ยกวา่หา้ปีก่อนวนัขอรับใบอนุญาต 

5.   ไม่เป็นบุคคลลม้ละลาย 
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6.   ไม่เป็นนายหน้าประกนัชีวิต (กรณีขอรับใบอนุญาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิต) หรือ     

ไม่เป็นตวัแทนประกนัชีวิต (กรณีขอรับใบอนุญาตเป็นนายหนา้ประกนัชีวิต) 

7.   ไม่เคยถูกเพิกถอนใบอนุญาตเป็นตวัแทนประกนัชีวิตหรือนายหน้าประกนัชีวิตใน

ระยะเวลาหา้ปีก่อนวนัขอรับใบอนุญาต 

8.  ได้รับการศึกษาวิชาการประกันชีวิตจากสถาบนัการศึกษาท่ีนายทะเบียนประกาศ

กาํหนดหรือสอบความรู้เก่ียวกบัการประกนัชีวิตไดต้ามหลกัสูตรท่ีนายทะเบียนประกาศกาํหนด 

9.  ผา่นการอบรมหลกัสูตรขอรับใบอนุญาตตามประกาศสํานกังาน คปภ. (เฉพาะขอรับ

ใบอนุญาตตวัแทนประกนัชีวิต) 

จรรยาบรรณตัวแทนประกันชีวติ แห่งวชิาชีพตัวแทนประกันชีวติ 10 ข้อ 

1.  มีความซ่ือสัตยต์อ้ผูเ้อาประกนั บริษทั และเพื่อนร่วมงาน 

2.  ให้บริการท่ีดีอย่างสมํ่าเสมอ และช้ีแจงให้ผูเ้อาประกนัภยัทราบถึงสิทธิและหน้าท่ี

เพื่อรักษาผลประโยชน์ของผูเ้อาประกนัภยั 

3.  รักษาความลบัของผูเ้อาประกนัภยัและของบริษทัต่อบุคคลภายนอก 

4.  เปิดเผยขอ้ความจริงของผูเ้อาประกนัภยัในส่วนท่ีเป็นสาระสําคญั เพื่อการพิจารณา

รับประกนัหรือความสมบูรณ์แห่งกรมธรรม ์

5.  ไม่เสนอแนะผูข้อเอาประกันภัยทาํประกันภยัเกินความสามารถในการชําระเบ้ีย

ประกนัภยั หรือเสนอขายนอกเหนือเง่ือนไขแห่งกรมธรรม ์

6.  ไม่ลดหรือเสนอท่ีจะลดค่าบาํเหน็จ เพื่อเป็นการจูงใจให้เอาประกนัชีวิต 

7.  ไม่แนะนาํให้ผูเ้อาประกนัภยัสละกรมธรรม์เดิมเพื่อทาํสัญญาใหม่ หากทาํให้ผูเ้อา

ประกนัเสียผลประโยชน์ 

8.  ไม่กล่าวใหร้้ายทบัถมตวัแทนประกนัชีวติบริษทัอ่ืน หรือนายหนา้ประกนัชีวติบุคคลอ่ืน 

9.  หมัน่ศึกษาหาความรู้ในวชิาชีพเพิ่มเติมอยูเ่สมอ 

10.  ประพฤติตนอยูใ่นศีลธรรมประเพณีอนัดีงาม ทั้งธาํรงไวซ่ึ้งเกียรติ ศกัด์ิศรี และคุณธรรม 

แห่งอาชีวปฏิญาณ 
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

 

 เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

กรมธรรม์ประกันชีวติ ผ่านตัวแทนประกันชีวติของบุคลากรภาครัฐ   

ในศูนย์ราชการแจ้งวฒันะ กรุงเทพมหานคร 

 

 

แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระของหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต แขนงวิชาการตลาด สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ขอ้มูลท่ี

ท่านตอบในแบบสอบถามคร้ังน้ีจะไม่นําเสนอหรือเปิดเผยเป็นรายบุคคล โดยจะนําเสนอผลใน

ภาพรวม คาํตอบในแบบสอบถามจะถือเป็นความลบัเพื่อการประมวลผลสาํหรับการศึกษาคร้ังน้ีเท่านั้น 

 

คําช้ีแจง     แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

 ส่วนที ่1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม       

 ส่วนที ่2  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเก่ียวกบัการวางแผนซ้ือกรมธรรมป์ระกนั

ชีวติ 

 ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติ 

  

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมืออยา่งดียิง่มา ณ โอกาสน้ี 

 

(นางเยาวภา  วิรุฬห์เพชร) 

นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การตลาด) 

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที ่1   ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง   โปรดใส่เคร่ืองหมาย   √     ในช่อง    ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

 

1. เพศ  

 1) ชาย  2) หญิง 

 

2. อาย ุ

 1) ตํ่ากวา่ 30 ปี  2)  30 – 40 ปี 

 3) 41 – 55 ปี  4)  56 ปีข้ึนไป 

 

3. สถานภาพ  

 1) โสด  2)  สมรส 

 3) หยา่ /หมา้ย/แยกกนัอยู ่  

 

4. ระดบัการศึกษา 

 1) ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  2)  ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 

 3) ปริญญาโท  4)  ปริญญาเอก 

 

5. รายไดต้่อเดือน 

 1) ตํ่ากวา่ 20,000 บาท  2)  20,001 – 40,000 บาท 

 3) 40,001 – 60,000 บาท  4)  สูงกวา่ 60,000 บาท 

 

6. ปัจจุบนัท่านดาํรงตาํแหน่ง  (เลือกประเภทตาํแหน่ง ) 

 1) ประเภททัว่ไป /ธุรการ  2)  ประเภทวชิาการ 

 3) ประเภทอาํนวยการ  4)  ประเภทบริหาร 

 5)  ขา้ราชการประเภทอ่ืน (โปรดระบุ.........................................................)  
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ส่วนที ่2   พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวติ 

 

คําช้ีแจง   โปรดใส่เคร่ืองหมาย  √   ในช่อง   หน้าข้อความท่ีตรงกบัข้อมูลเก่ียวกบัตวัท่านตาม

ความเป็นจริง เพียง 1 ขอ้ เท่านั้น (ยกเวน้ท่ีใหต้อบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 

7. ปัจจุบนัท่านมีกรมธรรมป์ระกนัชีวติหรือไม่ 

 1) มี     2) ไม่มี  (ข้ามไปตอบข้อ 16...) 

 

8. ท่านเลือกซ้ือกรมธรรมประกนัชีวิตโดยผา่นช่องทางใด 

 

 

 

9. ท่านซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ผา่นบริษทัประกนัใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 

 

 

10. ช่วงระยะเวลาท่ีตวัแทนประกนัชีวิตติดต่อท่านผา่นช่องทางต่างๆ  อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ภายในช่วงเวลาใดบา้ง 

 

 

 

11. เหตุผลท่ีท่านซ้ือประกนัชีวติ 

 

 

 

 

 

12. จาํนวนกรมธรรมท่ี์ท่านถือครองอยูใ่นปัจจุบนั 

 

 

 

13. ผูท่ี้มีส่วนสาํคญัมากทีสุ่ด  ในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 

 

 

 1) ตวัแทนประกนัชีวติ  2) ผา่นธนาคาร 

 3) ผา่นทั้งขอ้ 1 และ 2  4) ผา่นช่องทางอ่ืน 

 1) เอไอเอ  2) เมืองไทย 

 3) ไทยประกนัชีวติ  4) บริษทัประกนัอ่ืนๆ (ระบุ)........................ 

 1) ภายใน 1 - 3 เดือน  2)  ภายใน 4 - 6 เดือน 

 3) ภายใน 6 - 12 เดือน  4) มากกวา่ 1 ปี 

 1) เพ่ือเป็นหลกัประกนัใหก้บัครอบครัว  2) เพ่ือออมเงิน / สะสมทรัพย ์

 3) เพ่ือสิทธิการรักษาพยาบาล  4) เพ่ือสิทธิประโยชน์ทางภาษี 

 5) อตัราผลตอบแทนสูงกวา่อตัราดอกเบ้ีย

เงินฝากธนาคาร 

 6) อ่ืนๆ  (โปรดระบุ) ...................................... 

 

 1)  1 กรมธรรม ์  2)   2 กรมธรรม ์

 3)  3 กรมธรรม ์  4)   มากกวา่ 3 กรมธรรมข้ึ์นไป 

 1) ตวัท่านเอง   2) สมาชิกในครอบครัว 

 3) เพ่ือน  4) ตวัแทนประกนัชีวติ 

 5) อ่ืนๆ ................................................  
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14. โดยปกติท่านรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวติจากแหล่งขอ้มูลใด 

 

 

 

 

การวางแผนซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 

15. ในอนาคตท่านจะตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติหรือไม่ (สาํหรับผูมี้กรมธรรมป์ระกนัชีวติอยูแ่ลว้ มีโอกาสซ้ือ

เพ่ิมเติมหรือไม่)  

 

 

 

16.   เหตุผลท่ีท่านไม่ซ้ือประกนัชีวติ 

 

 

 

 

17. ช่วงเวลาใดในอนาคตท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

 

 

 

18. หากท่านตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ท่านจะเลือกความคุม้ครองประเภทใด  

 

 

 

 

 

19. ในอนาคตท่านสนใจซ้ือประกนัชีวติ ในวงเงินทุนประกนัช่วงใด   

 

 

 

20.   ท่านสนใจชาํระเบ้ียประกนัชีวติ  ในอนาคต เป็นรายงวดใด 

 

 

 1) โทรทศัน์ /วทิย ุ  2) พนกังานธนาคาร 

 3) ตวัแทนประกนัชีวติ  4) ส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต เฟสบุค 

 5) วารสาร /นิตยสาร/ส่ือส่ิงพิมพ ์  6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................... 

 1) ซ้ือ (ข้ามไปตอบข้อ 17)  2) ไม่แน่ใจ 

 3) ไม่ซ้ือ    

 1) เห็นวา่ไม่สาํคญั / ไม่จาํเป็น  2) ไม่มีเงิน 

 3) รูปแบบประกนัไม่ตรงกบัท่ีตอ้งการ  4) ผลตอบแทนไม่คุม้กบัการลงทุน 

 5) อ่ืนๆ  ........................................  

 1) ระยะ 1 – 6 เดือน  2) ระยะ 7 – 12 เดือน 

 3) มากกวา่ 1 ปี ข้ึนไป  

 1) คุม้ครองชีวติ/รายได ้  2) สะสมทรัพย/์ออมทรัพย/์เพ่ือการเกษียณอาย ุ

 3) คุม้ครองภาระหน้ีสิน  4) ทุนการศึกษาบุตร/คุม้ครองบุคคลในครอบครัว 

 5) ประกนัสุขภาพ/อุบติัเหตุ/ 

    คุม้ครองโรคร้ายแรง 

 6) อ่ืนๆ 

 1) ทุน 100,000 – 500,000 บาท   2) ทุน 500,0001 – 1,000,000 บาท 

 3) ทุน 1,000,001 – 2,000,000 บาท  4) มากกวา่ 2,000,000 บาท 

 1) ชาํระเป็นรายปี  2) ชาํระเป็นราย 6 เดือน 

 3) ชาํระเป็นราย 3 เดือน  4) ชาํระเป็นรายเดือน 
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21. ถา้ท่านตอ้งฝากเบ้ียประกนัชีวติ ท่านสามารถฝากไดด้ว้ยจาํนวนเงินช่วงใด  (เบ้ียรวม / ปี)  

 

 

 

 

22. ระยะเวลาในการชาํระเบ้ียประกนั ท่ีท่านสนใจถือครองในอนาคต 

 

 

 

ส่วนที ่3   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 

คําช้ีแจง   โปรดใส่เคร่ืองหมาย  √  ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน ในการให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
 

ระดบัความสําคญัของปัจจยั 

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

 

ปัจจยัการเลอืกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวติ 
ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

 ด้านผลติภัณฑ์ (Product)      
23.  รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ มีหลากหลายสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการได ้      

24.  สญัญาเพ่ิมเติมท่ีใหผ้ลประโยชน์ กบัผูเ้อาประกนั เช่น สวสัดิการ

ค่ารักษาพยาบาล  โรคร้ายแรง  ค่าชดเชยรายได ้เป็นตน้      

25.  อตัราผลตอบแทน(กาํไรส่วนต่าง)อยูใ่นเกณฑท่ี์น่าสนใจ      

26.  ระยะเวลากรมธรรมเ์หมาะสม      

27.  สิทธิประโยชน์ในการนาํไปลดหยอ่นภาษีอตัราเบ้ียประกนั      

 ด้านราคา (Price)      

28.  อตัราเบ้ียประกนัเหมาะสมกบัวงเงินเอาประกนั และ 

ความคุม้ครอง      

29.  เง่ือนไขการชาํระเบ้ียประกนั แบ่งจ่ายเป็นรายปี  ราย 6 เดือน  

ราย 3 เดือน หรือรายเดือนได ้      

30.  ระยะเวลาชาํระเบ้ียประกนัเหมาะสม      

 1) ตํ่ากวา่ 20,000 บาท   2) จาํนวน 20,001 – 40,000 บาท 

 3) จาํนวน 40,001 – 60,000 บาท  4) จาํนวน 60,001 – 100,000 บาท 

 5) จาํนวน 100,001 – 250,000 บาท  6)  สูงกวา่  250,001 บาท 

 1) ระยะ  1 – 7 ปี  2) ระยะ  8 – 15 ปี 

 3) ระยะ 16 – 20 ปี  4) มากกวา่ 21 ปีข้ึนไป 
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ปัจจยัการเลอืกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวติ 
ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

 ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย (Price)      

31.  มีตวัแทนมาเสนอผลิตภณัฑแ์ละงานบริการถึงสถานท่ี      

32.  การใชช่้องทาง การจดัจาํหน่ายหลายช่อง เพ่ือการจูงใจลูกคา้ เช่น 

การเสนอขายทางโทรศพัท ์โซเชียล  เป็นตน้      

33.  การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ

โซเชียลเนตเวร์ิค  และส่ือส่ิงพิมพ ์เป็นตน้      

 ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)      

34.  การจดัรายการพิเศษ ในโอกาสต่างๆ เช่น มหกรรมการเงิน  

วนัข้ึนปีใหม่ เป็นตน้      

35.  การมอบของกาํนลั หรือสมนาคุณ เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติ / มีสิทธิพิเศษกบัโรงพยาบาล หา้ง ร้านต่างๆ       

36.  การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ โทรทศัน์ วทิย ุโซเชียลฯ      

 ด้านบุคคล พนักงาน ผู้ให้บริการ      

37.  รู้จกั คุน้เคยกบัตวัแทนประกนัชีวิต      

38.  ตวัแทนประกนัชีวติสามารถใหข้อ้มูลผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน      

39.  ตวัแทนประกนัชีวติสามารถใหค้าํแนะนาํปรึกษา ในการแกปั้ญหา

ของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว      
40.  ตวัแทนประกนัชีวติมีความกระตือรือร้น เอาใจใส่ในการใหบ้ริการ 

และมีความเป็นกนัเอง      

41.  ตวัแทนประกนัชีวติมีบุคลิกภาพท่ีดี      

42.  ตวัแทนประกนัชีวติ มีบริการหลงัการขายท่ีดี /ติดต่อลูกคา้เสมอ      

 ด้านกระบวนการบริการ (Process)      

43.  ขั้นตอนในการพิจารณาอนุมติั - ส่งมอบกรมธรรมส์ะดวกรวดเร็ว      

44.  วธีิการชาํระเบ้ียประกนัท่ีหลากหลาย เช่น การชาํระเบ้ียผา่น

ตวัแทนประกนัชีวติ หกับญัชีเงินฝาก-อตัโนมติั หกัจากบญัชี 

บตัรเครดิต  จ่ายผา่นตูเ้อทีเอม็  จ่ายดว้ยบตัรเครดิต เป็นตน้       

45.  บริษทัประกนัชีวติ มีการจ่ายเงินผลตอบแทน และเงินสินไหม

ทดแทนอยา่งรวดเร็ว      
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ปัจจยัการเลอืกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวติ 
ระดบัความสําคญั 

5 4 3 2 1 

 ด้านกายภาพ       

46.  สถานท่ีและบรรยากาศท่ีเลือกใชใ้นการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์      

47.  การมีสาํนกังานตวัแทนหลายสาขา ใหส้ามารถติดต่อไดส้ะดวก      

48.  การนาํเสนอผลิตภณัฑด์ว้ยเคร่ืองมือ อุปกรณ์ โบชวัร์  ท่ีทนัสมยั      

49.  ความมัน่คงทางสถานะทางการเงินของบริษทัประกนัชีวติ       

 

 



94 

ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางเยาวภา  วิรุฬห์เพชร 

วนั เดือน ปีเกดิ 18  พฤษภาคม  2514 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอเมือง  จงัหวดัอุดรธานี 

ประวตัิการศึกษา รัฐประศาสนศาสตรบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช พ.ศ. 2538 

สถานทีท่าํงาน บริษทั เอไอเอ จาํกดั กรุงเทพมหานคร / ประกนัวนิาศภยั 

ตําแหน่ง ตวัแทนประกนัชีวติ / นายหนา้ประกนัวนิาศภยั 


	Abstract
	บทที่  1
	บทนำ

	บทที่  2
	วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

	บทที่  3
	วิธีดำเนินการศึกษา

	บทที่  4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	บทที่  5
	สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก ก
	ภาคผนวก ข
	ชื่อ นางเยาวภา  วิรุฬห์เพชร
	วัน เดือน ปีเกิด 18  พฤษภาคม  2514

