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ประกนัชีวิตในปัจจุบนั  ซ่ึงจะท าให้ทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตและการ
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กรุงเทพมหานคร 
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กติติกรรมประกาศ 

  งานวิจยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี  ดว้ยคณะผูว้ิจยัไดรั้บความกรุณาจากท่านอาจารย์
อารยา  บูรณะกูล ท่ีเสียสละเวลาอนัมีค่ามาเพื่อตอบขอ้สงสัยและขอ้ซกัถามของคณะผูว้ิจยั  อีกทั้ง
ยงัช่วยกรุณาช้ีแนะแนวทางในการวิจยัในคร้ังน้ี  ให้มีความถูกตอ้ง  ชดัเจน  ให้ความช่วยเหลือใน
การแกแ้บบสอบถามการวิจยั  ให้ค  าแนะน าและขอ้เสนอต่างๆ  ท่ีดีในการสร้างแบบสอบถาม  ท า
ใหก้ารวิจยัด าเนินไปได ้ อีกทั้งยงัค่อยใหก้ าลงัใจแก่คณะผูว้ิจยัเสมอมา  ทางคณะผูว้ิจยัจึงขอกราบ
ขอบพระคุณในความกรุณาของท่านอาจารย ์มา ณ โอกาสน้ี  

 ขอขอบคุณกลุ่มตวัอยา่งทุกๆ ท่าน  ท่ีไดเ้สียสละเวลาอนัมีค่ามาตอบแบบสอบถามให้กบั
คณะผูว้ิจยั  จนงานส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

 สุดทา้ยน้ีขอขอบคุณเพื่อนๆ สมาชิกในกลุ่มท่ีร่วมแรงร่วมใจกนัท างานวิจยัคร้ังน้ี  ดว้ย
ความตั้งใจอยา่งท่ีสุด  หากว่างานวิจยัฉบบัน้ีไดส้ร้างประโยชน์ให้แก่บุคคลทัว่ไป  คณะผูว้ิจยัขอ
มอบความดีดงักล่าวให้กบัอาจารยผ์ูส้อน และทุกๆท่านท่ีให้การสนับสนุนช่วยเป็นก าลงัใจ และ
ช่วยท าใหง้านวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
ภูมหิลงั 

ในภาวะปัจจุบนัความปลอดภยัในชีวิตและทรัพย์สินของแต่ละบุคคลนับวนัจะยิ่งน้อยลง
สังเกตได้จากกรณีการเกิดภยัธรรมชาติอย่างไฟไหมน้ ้ าท่วมแผ่นดินไหวหรือสึนามิท่ีเคยเป็นข่าวให้
เห็นในหลายประเทศไม่เวน้แมก้ระทัง่ประเทศไทยหรือภยัร้ายท่ีเกิดข้ึนจากโรคภยัไขเ้จ็บเช่นโรคหวัใจ
โรคมะเร็งโรคเบาหวานซ่ึงเป็นโรคร้ายอนัดบัตน้ๆท่ีเป็นสาเหตุของการเสียชีวิตหรือภยัท่ีมาแบบไม่รู้
เน้ือรู้ตวัเช่นอุบัติเหตุเป็นต้นสาเหตุดังกล่าวเหล่าน้ีท าให้มีการตั้งค  าถามถึงความจ าเป็นในการท า
ประกนัชีวิตว่ามีความจ าเป็นมากน้อยแค่ไหนท่ีเราตอ้งซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตเพื่อให้ได้รับความ
คุม้ครองความเส่ียงภยัดงักล่าวการประกนัชีวิต  จึงเป็นส่ิงท่ีมีความจ าเป็นและมีประโยชน์มาก  ทั้งน้ี
เน่ืองจากการท าประกันชีวิตมีบทบาทส าคญัต่อการสนับสนุนการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศ  อีกทั้งยงัเป็นการคุม้ครองผูเ้อาประกนัในดา้นของการรักษาพยาบาลในฐานะผูป่้วยนอก OPD 
กรณีอุบติัเหตุ ทุพพลภาพ  ความชรา  การเสียชีวิต  แมแ้ต่เป็นการออมทรัพยใ์นอีกรูปแบบหน่ึงซ่ึงเป็น
ท่ีนิยมมาก ส าหรับกรมธรรมท่ี์มีระยะเวลาเอาประกนัภยัไม่ต ่ากวา่ 10 ปีสามารถน ามาลดหยอ่นภาษีได้
ไม่เกิน100,000บาท (http://www.oic.or.th, 4 ธนัวาคม 2555 ) 

ตารางภาพท่ี 1สถิติกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีมีผลบงัคบัเม่ือส้ินปี 2542 - 2552 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ปัจจุบนัประชากรส่วนใหญ่เร่ิมใหค้วามนิยมในการท าประกนัชีวติเพิ่มมากข้ึนจากตวัเลขท่ี 

แสดงในตารางภาพท่ี 1 นั้นจะพบว่าคนไทยให้ความส าคญักบัการท าประกนัชีวิตท่ีมากเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ
ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2542 ท่ีมีสัดส่วนของจ านวนกรมธรรม์ 2.46% และเพิ่มข้ึนเป็น 16.17% ในปีพ.ศ. 2552 

http://www.oic.or.th/
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(สมาคมประกนัภยั , 12  ธันวาคม  2555  )  ดงันั้นเม่ือการท าประกนัชีวิตไดรั้บความสนใจเพิ่มข้ึนใน
คนไทยตลอดระยะเวลา 10 ปีท่ีผา่นมาซ่ึงเป็นผลดีต่อประเทศชาติ  บริษทัประกนัชีวติ  ตวัแทนประกนั
ชีวิต  ผูเ้อาประกนั  ในดา้นผูเ้อาประกนันั้น  สามารถเบิกค่ารักษาพยาบาลไดใ้นกรณีเจบ็ป่วย  คุม้ครอง
ในกรณีอุบติัเหตุ  ทุพพลภาพจะไดรั้บเงินชดเชยรายวนัอนัเน่ืองมาจากไม่สามารถท างานได้  ถา้เกิด
เสียชีวิตในระหว่างอายุของกรมธรรม์จะได้รับเงินประกนัตามทุนประกนัท่ีได้ท าไวก้ับบริษทั  ใน
ปัจจุบนัน้ีประชาชนมีแนวโน้มอายุยืนยาวจึงซ้ือประกนัเพื่ออยูม่ากกว่า เพื่อตาย  นัน่คือ ผูเ้อาประกนั
ตอ้งการรับเงินกอ้นใหญ่เม่ือครบสัญญาเป็นเป้าหมายหลกั   ประกนัชีวิต   เป็นการเก็บเงินอยา่งมีระบบ  
เป็นวิธีการซ่ึงจะท าให้ผูซ้ื้อสามารถเก็บเงินไดต้ามท่ีก าหนด  แนวโน้มอีกเร่ืองหน่ึงคือ  คนส่วนใหญ่
ตอ้งการสวสัดิการเพิ่มมากข้ึนโดยเฉพาะเร่ืองสุขภาพ  รวมทั้งความคุม้ครองอุบติัเหตุและประกนัภยั
โรคร้ายแรง  ในขณะน้ีมีบุคคลท่ีประกอบอาชีพอิสระหรือเป็นเจา้ของกิจการส่วนตวัก าลงัเพิ่มจ านวน
มากอย่างรวดเร็ว  บุคคลเหล่าน้ีอาจเคยไดรั้บสวสัดิการจากการเป็นลูกจา้งบริษทัหรือขา้ราชการ  แต่
เม่ือลาออกหรือถา้ปลดออกแลว้ก็ตอ้งซ้ือประกนัสุขภาพและอ่ืนๆดว้ยตนเอง 
 ดังนั้ นผู ้วิจ ัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับสาเหตุและปัจจัยท่ีท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิต ซ่ึงจะส ารวจจากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อเป็นตวัอย่างในการหา
สาเหตุแห่งการท ากรมธรรมป์ระกนัชีวติ จึงไดก้ าหนดหวัขอ้ในการวจิยัคร้ังน้ีวา่ “ ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อ
กำรตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ  ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหำนคร ”  

 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขต 
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบรูปแบบและประเภทของกรมธรรมป์ระชีวติ 
3. เพื่อทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  การใหบ้ริการของตวัแทน   

ประกนัชีวติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1. ผูบ้ริโภคสามารถน าขอ้มูลผลการวจิยัใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตได ้

อยา่งถูกตอ้ง 
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2. ผูข้ายประชีวติสามารถน าขอ้มูลไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการขาย 

3. ผลการวจิยัสามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพื่อ 

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

4. เพื่อเป็นการปรับปรุงการให้บริการให้ตรงกบัความตอ้งการของผูเ้อาประกนัรวมถึงการ 

วางแผนการตลาดต่อไป 

 

สมมติฐำนในกำรวจิัย 

สมมติฐานขอ้ 1 เพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 2 อาย ุ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 3 อาชีพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 4 รายได ้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 5 การศึกษา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 6 สถานภาพ  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 7 ส่ือโฆษณา  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ 8 รูปแบบกรมธรรม ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานขอ้ 9 ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวติ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

 

ขอบเขตของกำรวจิัย 

1. ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ  ผูบ้ริโภคท่ีท าประกนัชีวติและอาศยัอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูท้  าประกนัชีวติท่ีอาศยัอยูใ่นเขต 

กรุงเทพมหานคร ท่ีมีกรมธรรมป์ระกนัชีวิต จ านวน 200 คน  โดยใชว้ธิการเก็บแบบสอบถาม 
 

ตัวแปรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อตอ้งการทราบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวติ  ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีดงัน้ี 

  1.  ตวัแปรอิสระแบ่งเป็นดงัน้ี 

   1.1ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ 

    1.1.1  เพศ 
      -  ชาย 
      -  หญิง 
     
    1.1.2  อาย ุ
  -  ต ่ากวา่  20ปี     

-  21 - 30  ปี 
    -  31  - 41ปี      
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-  41  -50 ปี 
    -  51  - 60 ปี    

-  61  ปีข้ึนไป 
1.1.3  อาชีพ 

    -  นิสิต/นกัศึกษา     
-  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

    -  พนกังานบริษทั     
-  ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 

1.1.4  รายได ้
    -  ไม่เกิน  10,000บาท    

-  10,001  -  20,000  บาท 
    -  20,001  -  30,000  บาท    

-  30,001  -  40,000  บาท 
    -  40,001  -  50,000  บาท    

-  50,001  บาทข้ึนไป 
1.1.5  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

    -  ต ่ากวา่  มธัยมปลาย     
-  มธัยมปลาย  

    -  อนุปริญญา     
-  ปริญญาตรี 

    -  สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
 
1.1.6  สถานภาพ 

    -  โสด 
-  สมรส  ไม่มีบุตร      
-  สมรส  มีบุตร1  คน 
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    -  สมรส  มีบุตรมากกวา่1  คน 
    -  หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
  1.2  ตวัแปรดา้นการตลาดประกนัชีวติ 

1.2.1  ส่ือโฆษณาช่องทางต่างๆมีผลต่อการตดัสินใจในการตดัสินใจท า 

กรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

    - โทรทศัน์     

-  หนงัสือพิมพ ์

    -  นิตยสาร/วารสาร    

-  ป้ายโฆษณา 

-  อินเตอร์เน็ต     

-  วทิย ุ

1.2.2รูปแบบของกรมธรรม ์

    -  สะสมทรัพยห์รือออมทรัพย ์(ส่งเบ้ียประกนัตามระยะเวลาของแต่

ละกรมธรรมแ์ลว้จะไดรั้บดอกเบ้ียในการส่งเบ้ียประกนั)    

-  ตลอดชีวติ (เป็นการส่งเบ้ียประกนัท่ีค่อนขา้งต ่าแต่จะไดก้าร 

คุม้ครองไปตลอดชีวิต) 

    -  บ านาญ (ส่งเบ้ียประกนัไปจนครบระยะเวลาท่ีก าหนดและจะได้

เงินคืนต่อไปโดยไม่ตอ้งส่งเบ้ียประกนัอีก)     
 

 1.2.3  ระยะเวลามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

   

 2. ตวัแปรตาม 

   2.1ดา้นการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  ไดแ้ก่ 

    2.1.1  ดา้นเก่ียวกบับริษทั 
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    2.1.2  ดา้นเก่ียวกบักรมธรรม ์

    2.1.3  ดา้นเก่ียวกบัตวัแทน 
 

ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 

1.   กำรประกันชีวิต หมำยถึง การประกนัต่อความสูญเสีย เสียหายอนัจะเกิดแก่บุคคล หรือ 
กลุ่มบุคคล โดยสัญญาจกัชดเชยเม่ือมีการเสียชีวิต และอาจมีความคุม้ครองอ่ืน ๆ เพิ่มเติมเช่น การ
ประกันอุบัติเหตุและสูญเสียอวยัวะ (Accident and dismemberment), การประกันกรณีทุพพลภาพ 
(Total Disability) , หรือ การประกนัสุขภาพ (Health Insurance) 

2.กำรประกันชีวิตประเภทสำมัญ  (Ordinary Insurance) หมำยถึง การประกนัชีวิตประเภท
หน่ึงท่ีมีจ านวนเงินเอาประกนัภยัสูงกว่าประเภทอุตสาหกรรม โดยช าระเบ้ียประกนัภยัเป็นรายปี ราย
คร่ึงปี ราย 3 เดือน หรือรายเดือน โดยอาจมีการตรวจสุขภาพหรือไม่ก็ได ้

3.   กำรประกนัชีวติแบบอุตสำหกรรม  (Industrial Insurance)หมำยถึง การประกนัชีวิต
ประเภทหน่ึงท่ีมีจ านวนเงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งต ่า โดยช าระเบ้ียประกนัชีวิตเป็นรายเดือน หรือราย
สัปดาห์ โดยไม่มีการตรวจสุขภาพ อาจมีเง่ือนไขก าหนดระยะรอคอยวนัเร่ิมความคุม้ครอง หรือไม่มีก็
ได ้

4.  กำรประกันชีวิตประเภทกลุ่ม  (Group Life Insurance) หมำยถึง การประกนัชีวิตประเภท
หน่ึง ซ่ึงคุม้ครองบุคคลท่ีมีผลประโยชน์อยา่งเดียวกนั เช่น ลูกคา้ของบริษทั สมาชิกสมาคมหรือสภาพ 
ทั้งน้ีผูรั้บประกนัภยัจะออกกรมธรรม์หลกัให้แก่นายจา้งสมาคม หรือสภาพในฐานะเป็นผูเ้อาประกนั 
โดยใหลู้กคา้หรือสมาชิกสมาคมหรือสภาพเป็นผูเ้อาประกนัชีวติ 

5. เบีย้ประกนัภัยรับ   (Written Premium)หมำยถึง จ านวนเบ้ียประกนัภยัทุกประเภทท่ีบริษทั
ประกนัชีวติไดรั้บ 

6. เบี้ยประกันภัยรับปีแรก   (First Year Premium)หมำยถึง ยอดเบ้ียประกันภัยรับ ท่ีผูเ้อา
ประกนัช าระในปีแรกของการท าประกนัชีวติ 

7. เบี้ยประกันภัยรับปีต่อไป (Renewal Premium)หมำยถึงยอดเบี้ยประกันภัยรับที่ ผู้ เอำ
ประกนัช ำระเพ่ือต่ออำยุกำรท ำประกนัชีวติ 

8. เบีย้ประกนัภัยรับรวม  (Total Premium)หมำยถึง จ านวนเบ้ียประกนัภยัรับจากทุกยอด 
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9. จ ำนวนเงินเอำประกนัภัย   (sum Insured) หมายถึง จ านวนเงินท่ีระบุในกรมธรรม ์ซ่ึงผูรั้บ
ประกนัภยั สัญญาจะชดใชใ้หผู้เ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บประโยชน์ตามเง่ือนไขในกรมธรรม ์

10. จ ำนวนเงินทีจ่่ำยตำมกรมธรรม์ (Proceeds) หมายถึง จ านวนเงินสุทธิท่ีผูรั้บประกนัภยัจ่าย
ใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั เม่ือสัญญาครบก าหนด หรือจ่ายแก่ผูรั้บประโยชน์เม่ือผูเ้อาประกนัถึงแก่กรรม 

11. อัตรำควำมยั่งยืนของกรมธรรม์ (Persistency Rate) หมายถึง ความคงอยู่ของกรมธรรม ์
วธีิท่ีนิยมใชใ้นการค านวณคือจ านวนรายท่ีขายไดใ้นปีแรกเทียบกบัปีต่ออาย ุหากบริษทัใดมีอตัราความ
ย ัง่ยืนของกรมธรรมสู์ง แสดงวา่ความต่อเน่ืองในการส่งเบ้ียประกนัของลูกคา้มีความสม ่าเสมอและการ 
ละทิ้งกรมธรรมมี์นอ้ย 

12. เงินกองทุน (Capital Funds) หมายถึง ทรัพย์สินท่ีสูงกว่าหน้ีสินของบริษัท ตามราคา
ประเมิน ซ่ึงตามพระราชบญัญติัการประกนัชีวิตแลว้ บริษทัประกนัชีวิตจะตอ้งด ารงเงินกองทุนไวไ้ม่
นอ้ยกวา่ร้อยละ 2 ของเงินส ารอง แต่ตอ้งไม่ต ่ากวา่ 50 ลา้นบาท 

13. เงินส ำรอง (Reserve) หมำยถึงจ านวนเงินซ่ึงตั้งส ารองไวเ้พื่อประโยชน์เฉพาะกิจ หรือเพื่อ
ประโยชน์ทั่วไป ส าหรับการประกันชีวิต ในการค านวณเบ้ียประกันคงท่ี จะมีส่วนหน่ึงของเบ้ีย
ประกนัภยัในระยะแรกของสัญญาบริษทัจะเก็บสะสมไวพ้ร้อม กบัดอกเบ้ียเป็นจ านวนเงินท่ีพอเพียง
ส าหรับการชดใช้ต่อผูเ้อาประกนัในอนาคต ตามสัญญาท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม์ เงินส่วนน้ีเรียกวา่ “เงิน
ส ารอง” 

14.ควำมยั่งยืนของเบี้ยประกัน (Premium Persistency)หมำยถึง ความย ัง่ยืนของเบ้ียประกนั 
(Premium Persistency) หมายถึง อตัราส่วนของ “เบ้ียประกนัภยัปีต่อไป หรือเบ้ียประกนัภยัต่ออายุ” 
(Renewal Premium) ท่ีเก็บไดเ้ทียบกบัเบ้ียประกนัภยัท่ีครบก าหนดเก็บ ซ่ึงถือวา่เท่ากบั “เบ้ียประกนัภยั
รวม” (Total Premium) ในระยะเดียวกนัของปีก่อนนั้น 
  15.  ทุพพลภำพ หมำยถึง    การสูญเสียอวยัวะหรือสูญเสียสมรรถภาพของอวยัวะหรือของ
ร่างกาย หรือสูญเสียภาวะปกติของจิตใจจนไม่สามารถท างานได ้  
  16.  ควำมพึงพอใจ หมำยถึง ความรู้สึกท่ีดีหรือทศันคติท่ีดีของบุคคล ซ่ึงมกัเกิดจากการไดรั้บ
การตอบสนองตามท่ีตนตอ้งการ ก็จะเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อส่ิงนั้น ตรงกนัขา้มหากความตอ้งการของตน
ไม่ไดรั้บการตอบสนองความไม่พึงพอใจก็จะเกิดข้ึน 
  17.  รูปแบบกำรตัดสินใจซ้ือ  หมำยถึงการตัดสินใจเป็นกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลาใน
ชีวติประจ าวนั การตดัสินใจอาจกระท าโดยบุคคลเพียงคนเดียว ใชส้ าหรับการตดัสินใจในเร่ืองง่าย ๆ ท่ี
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ผูท้  าการตัดสินใจได้ก าหนดไวล่้วงหน้าแล้ว หรือเร่ืองเร่งด่วนฉุกเฉินท่ีไม่มีเวลาพอส าหรับการ
ปรึกษาหารือกบับุคคลอ่ืนหรือกลุ่มบุคคลเป็นการตดัสินใจโดยให้ผูท่ี้มีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้ง ปฏิบติัตามผล 
ของการตดัสินใจ นั้น ได้มีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นและให้ขอ้มูล การตดัสินใจโดยกลุ่ม
บุคคลน้ี เหมาะส าหรับ การตดัสินใจ ในเร่ืองท่ียุง่ยากซับซ้อน หรือเร่ืองท่ีผูบ้ริหารไม่มีขอ้มูลข่าวสาร
เพียงพอหรือยงัขาดประสบการณ์ในเร่ืองนั้น ๆ หรือไม่มีความช านาญทางด้านนั้นอย่างเพียงพอ จึง
จ าเป็นตอ้งฟังความคิดเห็นจากผูท่ี้มีความรู้และประสบการณ์แลว้แต่ความเหมาะสมของกรณี  
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ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร 

 

กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 

ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตำม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. ดา้นประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ 

 1.1  เพศ 

 1.2  อาย ุ

 1.3  อาชีพ 

 1.4  รายได ้

 1.5  การศึกษาสูงสุด 

 1.6  สถานภาพสมรส 

 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวติ ไดแ้ก่ 

  -  ดา้นเก่ียวกบับริษทั 

  -  ดา้นเก่ียวกบักรมธรรม ์

  -  ดา้นเก่ียวกบัตวัแทน 

 

2. ดา้นการตลาดประกนัชีวิต ไดแ้ก่ 
2.1 ส่ือโฆษณามีผลต่อการ

ตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่าน 
2.2  รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนั

ชีวติท่ีท่านคิดวา่มีผลต่อการตดัสินใจท า
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ 

2.3  ระยะเวลาในการท าประกนั
ชีวติมีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรม์
ประกนัชีวติ 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

ในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีประเดน็ในการน าเสนอ

ล าดบัดงัน้ี 

1. องคค์วามรู้เก่ียวกบัการประกนัชีวิต 

2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4.  ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s theory) 

5. แนวความคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ 

6. แนวความคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด 

7. แนวความคิดการใหบ้ริการ 

8. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. องค์ความรู้เกีย่วกบัการประกนัชีวติ 

1.1 ความหมายของประกนัชีวติ 

บรรดาส่ิงมีชีวิตทั้ งหลายในโลกน้ี ส่ิงมีชีวิตท่ีมีความสามารถในการสร้างคุณค่าทาง

เศรษฐกิจได้นั้ นคงมีเพียงส่ิงเดียวนั้ นคือ “มนุษย์” มนุษย์เราได้รับการยกย่องว่าเป็นผู ้ท่ี มี

ความสามารถในการผลิต ก่อใหเ้กิดสินคา้ และบริการตลอดจนเกิดรายได ้ซ่ึงรายไดน้ี้เองเป็นปัจจยั

ส าคญัต่อการด ารงชีพของมนุษย ์รายไดเ้ป็นท่ีมาของความสุขสบายท่ีมนุษยจ์ะไดน้บัตั้งแต่ อาหาร 

ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่มห่มและยารักษาโรคไปจนถึงการศึกษาของบุตร ซ่ึงการท าการประกนัชีวิตถือ

ว่ามีความจ าเป็นต่อการใชชี้วิตของมนุษยใ์นปัจจุบนัเป็นอย่างยิ่ง เหตุเพราะสังคมในปัจจุบนัลว้น

แวดลอ้มไปดว้ยความไม่ปลอดภยัจากธรรมชาติ และภยัจากน ้ ามือมนุษยเ์อง ซ่ึงอาจเป็นภยัทั้งท่ี

มองเห็นและมองไม่เห็น ทุกคนในสังคมจึงมีชีวิตอยู่ทามกลางความเส่ียงอย่างก็ตามได้มีผูใ้ห้

ความหมายของประกนัชีวิตไว ้ท่ีแตกต่างกนัดั้งน้ี  
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การประกนัชีวิต หมายถึง การเฉล่ียความเสียหายทางการเงินในกลุ่มคนจ านวนมากโดย

ต่างต่างแบ่งรายไดข้องตนเองไวแ้ละเม่ือใดท่ีตนเองประสบภยั ไม่วา่จะเป็นการเจบ็ป่วยทุพพลภาพ 

หรือเสียชีวิตหรือเหตุใดท่ีจะท าให้รายไดข้องบุคคลนั้นยติุลงจะไดรั้บเงินชดเชยช่วยเหลือ (สมพิศ 

เลก็เฟ่ืองฟู. 2538: 3) 

การประกนัชีวิต หมายถึง การเฉล่ียความเส่ียง ถา้ไม่มีความเส่ียท่ีจะน ามาเฉล่ียกนัได ้ก็ไม่

จ าเป็นตอ้งมีการประกันชีวิต เป็นหลกัเกณฑ์พื้นฐานเดียวกันกับการประกันวินาศภัย เพียงแต่

ประกนัชีวิตมุ่งไปท่ีความเส่ียงของบุคคล เน่ืองจากทุกคนมีคุณค่าทางสังคมทางเศรษฐกิจ หาก

สูญเสียใครในครอบครัวไปแมแ้ต่คนเดียว จะเกิดปัญหาตามมาในเร่ืองเงินทองทนัที (มานิจ จนัทร์

โรจนานนท.์ ม.ป.ป. : 8) 

การประกนัชีวิต หมายถึง วิธีการท่ีคนกลุ่มหน่ึงรวมตวัข้ึนเพื่อเฉล่ียภยัเน่ืองจากความตายท่ี

เกิดข้ึนก่อนเวลาอนัสมควร โดยบริษทัประกนัชีวิตท าหนา้ท่ีเป็นผูร้วบรวมเงินท่ีเกิดจากการเฉล่ีย

ของคนกลุ่มน้ี และน าไปลงทุนเพื่อท าหนา้ท่ี ชดใชค้วามสูญเสียเน่ืองจากความตายของคนกลุ่มน้ี 

หรืออาจจะกล่าวไดอี้กอยา่งว่า การประกนัชีวิต หมายถึง การประกนัคุณค่าทางเศรษฐกิจ หรือเป็น

การประกนัความสามารถในการหารายไดข้องหวัหนา้ครอบครัว (ศิริวรรณ วลัลิโภดม. 2544 : 25) 

การประกนัชีวิตเป็นการกระท าท่ีเก่ียวกบัคุณค่าทางเศรษฐกิจของชีวิตมนุษย ์ชีวิตคนเราจะ

มีค่านั้ นอยู่ท่ีความสามารถในการเล้ียงชีพ และความเป็นท่ีพึ่ งของคนอ่ืนๆ  เช่น เป็นท่ีพึ่ งของ

ครอบครัว และทางธุรกิจ (ชูเกียรติ ประมูลผล. 2544 : 37) 

การประกันชีวิต คือ การท่ีบุคคลผูห้น่ึงเรียกว่า “ผูเ้อาประกัน” ได้จ่ายเงินจ านวนหน่ึง

เรียกว่า “เบ้ียประกนั” ตามจ านวนท่ีก าหนดไวใ้นสัญญา หรือกรมธรรม ์ให้กบับริษทัประกนัภยั 

เพื่อซ้ือความคุม้ครองตามท่ีระบุเป็นเง่ือนไขไวใ้นกรมธรรม ์(วารสารการเงินธนาคาร. 2551 : 11) 

การประกนัชีวิต คือ การชดเชยรายไดท่ี้ตอ้งสูญเสียไปอนัเน่ืองมาจากการตาย ทุพพลภาพ

ถาวรส้ินเชิงหรือชราภาพ โดยบริษัทประกันชีวิตจะจ่ายเงินตามจ านวนท่ีระบุไวใ้ห้แก่ผูเ้อา

ประกนัภยั หรือผูรั้บประโยชน์ ตามท่ีก าหนดไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

(http://life-insurance.exteen.com. 25 ธนัวาคม 2555)  

จากค านิยามดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้า่ การประกนัชีวิต หมายถึง การท าประกนัชีวิต

เพื่อใหคุ้ม้ครองในอนาคตของบุคคลรวมถึงครอบครัว โดยมีการวางแผนวางระเบียบในการร่วมกนั

http://life-insurance.exteen.com/
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ลงทุนประกนัชีวิตเพื่อช่วยลดความเส่ียงอนัจะเกิดข้ึนแก่บุคคล หรือกลุ่มบุคคล เป็นการกนั

อุบติัเหตุและสูญเสียอวยัวะ การประกนัชีวิตทุพพลภาพ ประกนัสุขภาพ และยงัช่วยสร้างความ

มัน่คงของรายไดใ้หก้บัคนในสงัคม  

1.2 ประวัติของการประกนัชีวติ 

1.2.1 ววิฒันาการของการประกนัชีวติ  

ยุคแรก มนุษยมี์ความคิดท่ีจะช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัมาตั้งแต่ยุคหินตอนตน้เห็นไดจ้าก

การด ารงชีวิตโดยรวมกนัเป็นกลุ่ม หรือเผา่มีท่ีอยูอ่าศยัรวมกนัมีการเฉล่ียแบ่งปันอาหารท่ีช่วยหามา

ดว้ยกนัมีการช่วยเหลือเล้ียงดูครอบครัวของผูท่ี้เสียชีวิตไปแลว้เม่ือประมาณ 300 ปีก่อนคริสตกาล

ชาวกรีซ-โรมนัไดจ้ดัตั้งสมาคมสงเคราะห์ข้ึน โดยการรวบรวมเงินจากสมาชิกไวช่้วย เหลือสมาชิก

ภายในกลุ่มต่อมาไดมี้การวางกฎหมายบญัญติัว่าถา้สมาชิกไม่จ่ายค่าบ ารุงจะถูกตดัจากสมาชิกภาพ 

และจะไม่ได้รับความช่วยเหลือหากเสียชีวิตจากการกระท าอัตวินิบาตกรรมในปี ค.ศ. 100 

จกัรพรรดิ Hadrain แห่งเมือง Lanuvium ออกกฎหมายระบุว่า "บุคคลใดก็ตามท่ีเป็นสมาชิกของ

สังคมจะต้องอ่านขอ้ความในสัญญาให้เขา้ใจถ่องแท้เสียก่อนเพื่อจะได้ไม่ตอ้งมาฟ้องร้องใน

ภายหลงั หรือเพื่อจะไดไ้ม่เป็นขอ้ท่ีทายาทจะมาโตเ้ถียงในอนาคต "และ" บุคคลใดท่ีท าลายตวัเอง 

ไม่วา่โดยวิธีใดยอ่มหมดสิทธ์ิท่ีจะไดรั้บ ชดเชยใชเ้งินจากสมาคม" 

ยุคกลาง ประเทศต่างๆ เร่ิมมีการติดต่อกนัมากข้ึนธุรกิจการคา้ท่ีตอ้งอาศยัการเดินเรือ 

เฟ่ืองฟู การประกันชีวิตในรูปสมาคมสังคมสงเคราะห์จึงเป็นท่ีนิยมในตน้คริสต์ศตวรรษท่ี 18 

สมาคมชาวเรือแห่งหน่ึงซ่ึงตั้ งอยู่ในมหานครลอนดอน ประเทศอังกฤษได้จัดวางแผนสังคม

สงเคราะห์ข้ึน โดยมีระเบียบการในการสงเคราะห์ครอบครัวของบรรดาพ่อคา้ และชาวเรือท่ีเป็น

สมาชิกของสมาคมถา้ปรากฏว่าสมาชิกท่ีเดินทางไปกบัเรือบรรทุกสินคา้ถึงแก่ความตาย โดยเรือ

อบัปางหรือหายสาบสูญสมาคมจะน าเงินก่อนไปจ่ายแก่ครอบครัวหรือทายาทของสมาชิกนั้นๆ 

โดย เฉล่ียให้ตามจ านวนเงินท่ีเรียกเก็บไวจ้ากสมาชิกทั้งหมดสมาชิกท่ีประสงคจ์ะไดรั้บเงินชดเชย

จากการสังคมสงเคราะห์ในระบบดงั กล่าวตอ้งจ่ายเงินใหแ้ก่สมาคมคนละ 1 ปอนด ์โดยสมาคมจะ

เป็นผูรั้กษาเงินไว ้และจดัแบ่งเฉล่ียเงินท่ีรวบรวมไวน้ั้ นให้เป็นมรดกแก่ทายาทของสมาชิกผู ้

ประสบชะตากรรม ในขณะเดียวกนัเม่ือเงินดงักล่าวหมดก็เรียกเก็บเงินจากสมาชิกเพื่อรวบรวมไว ้

ใหม่ ต่อไป  
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การประกนัชีวิตรายแรกไดแ้ก่  ผูรั้บประกนัภยัทางทะเลช่ือ นายริชาร์ด มาร์ติน 

(Richard Martin) ตกลงท าสัญญากบัพ่อคา้เกลือ ชาวองักฤษ ช่ือ นายวิลเลียม กิบบอนส์ (William 

Gybbons) ท่ีโอลด์ ดรูร่ี เฮ้าส์ (Old Drury House) นครลอนดอน ด้วยเบ้ียประกัน 32 ปอนด์ทุน

ประกนั 400 ปอนด์ มีก าหนด 12 เดือน การประกนัชีวิตรายน้ีปรากฏว่าตอ้งฟ้องร้อง กนัถึงโรงถึง

ศาลในเร่ืองของการตีความก าหนดเวลาเอาประกนัภยั คือ นายวิลเลียม เอาประกนัชีวิต เม่ือวนัท่ี 18 

มิถุนายน ค.ศ. 1583 (พ.ศ. 2126) และถึงแก่กรรมในวันท่ี 28 พฤษภาคม ปีถัดไปถ้านับแบบ

จนัทรคติซ่ึงถือว่าเดือนหน่ึงมี 28 วนั สัญญาประกันชีวิตรายน้ีถือว่าเลยก าหนดแต่ถา้ถือตามปี

ปฏิทินปกติสญัญายงัคงมีผลบงัคบัใชอ้ยู ่ในท่ีสุดศาลไดพ้ิจารณา และเห็นวา่สัญญายงัมีผลบงัคบัจึง

สั่งให้ผูรั้บประกันจ่ายเงิน 400 ปอนด์ ค  าตดัสินของศาลเป็นผลดีท่ีท าให้ธุรกิจด าเนินไปอย่าง

ถูกตอ้งซ่ึงเป็นบรรทดัฐานท่ีดีในการก าหนดเง่ือนไขกรมธรรมประกนัชีวิตในเวลาต่อมา 

 ยุคปัจจุบัน การฌาปนกิจสงเคราะห์ไดพ้ฒันารูปแบบเป็นธุรกิจประกนัชีวิตมากข้ึน โดยใช้

ระบบการประกนัชัว่ระยะเวลาหน่ึงปี (Annual Term Insurance) อนัเป็นการคุม้ครองชัว่ระยะเวลา

ปีต่อปี และไดก้ าหนดอตัราเบ้ียประกนัแตกต่างกนัตาม อายขุองผูเ้อาประกนัแต่ไม่ไดค้  านวณจาก

อตัรามรณะในระยะเดียวกนันั้น นายเจมส์ ด็อดซัน (Jame Dodson) นกัค านวณชาวองักฤษไดเ้ร่ิม

คิดวางหลกัเกณฑ์ธุรกิจประกนัชีวิตให้ทนัสมยัยิ่งข้ึน โดยน าเอาสถิติการตายของชาวลอนดอนท่ี

ประกาศระหว่างปี ค.ศ.1728-1750 (พ.ศ. 2771-2293) มาเป็นมาตรฐานในการค านวณหาอัตรา

มรณะ และจดัท าตารางอตัรามรณะข้ึนเป็นคร้ังแรกเพื่อน ามาค านวณอตัราเบ้ียประกนัหลายแบบ

ดว้ยกนั พร้อมกบัวางกฎเกณฑใ์นการประกอบธุรกิจประกนัชีวิตไวด้งัต่อไปน้ี 

1. การประกนัชีวิตตอ้งด าเนินในแบบสหกรณ์โดยสมาชิกช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั

เม่ือสมาชิกเสียชีวิตลง 

2. ไม่จ ากดัเพศและวยัของสมาชิก 

3. ไม่มีเงินปันผล 

4. ผูมี้อาชีพเส่ียงอนัตรายและสตรีตอ้งเสียเบ้ียประกนัเพิ่มพิเศษ 

5. สามารถเลือกไดว้า่จะประกนัในแบบชัว่ระยะเวลาหน่ึงปี (Limited Payment 

Life Insurance) หรือแบบตลอดชีพ (Whole Life Insurance) 
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ต่อมาปี ค.ศ. 1762 (พ.ศ. 2305) บริษทั เอควิตาเบิล แอสชวัรันส์ โซไซต้ี ออฟ ลอนดอน 

(The Equitable Assurance Society of London) ไดจ้ดทะเบียนเป็นสถาบนัประกนัชีวิตแห่งแรกใน

โลก และไดน้ าเอาทฤษฎีและการค านวณของนายเจมส์ ด็อดซนั มาใชร้ะยะแรกไดอ้อกกรมธรรม ์

แบบตลอดชีพเพียงแบบเดียว ใชอ้ตัราเบ้ียประกนัแตกต่างกนัตามอายุของผูเ้อาประกนัมีการออก

กรมธรรมใ์ห้ผูเ้อาประกนัถือไวเ้ป็นหลกัฐาน โดยในกรมธรรมร์ะบุช่ือผูเ้อาประกนัจ านวนเงินเอา

ประกนั เบ้ียประกนั ช่ือทายาทหรือผูรั้บประโยชน์ และมีขอ้ความยนิยอมท่ีจะจ่ายเงินชดเชยใหต้าม

จ านวนเงินเอาประกนัหากผูเ้อาประกนัถึงแก่มรณะนบัแต่บริษทั เอควิตาเบิลฯ ถือก าเนิดข้ึน  

การประกนัชีวิตในประเทศองักฤษก็กา้วหน้าอย่างรวดเร็วต่อมา บริษทั พรูเด็นเชียลประกนัภยั 

จ ากดั ซ่ึงจดทะเบียนในปี ค.ศ. 1848 (พ.ศ. 2391) ไดป้รับปรุงอตัราเบ้ียประกนัมีการจ่ายเงินปันผล

และเพิ่มแบบประกนัมากแบบข้ึนซ่ึงนบัไดว้่า เป็นปีแรกแห่งประวติัศาสตร์ประกนัชีวิตท่ีสมบูรณ์

แบบท่ีสุดเป็นการบุกเบิกความเจริญกา้วหนา้ในธุรกิจประกนัชีวิต 

 ในอนาคต รูปแบบการประกนัชีวิตจะเปล่ียนแปลงขยายในวงกวา้งและลึกมากข้ึน โดย

สินคา้ในธุรกิจประกนัชีวิตจะเขา้ไปเพิ่ม พ่วง หรือมีลกัษณะเฉพาะของแต่สินคา้เจาะจงมากข้ึน

รูปแบบต่างๆ เช่น การเขา้ไปร่วมกบัธุรกิจอ่ืนๆ ซ้ือสินคา้ และบริการมีการเพิ่มประกนัเขา้ไปใน

ส่วนหน่ึงของสินคา้ รูปแบบดงักล่าวอาจจะเป็นการประกนัอุบติัเหตุเม่ือตอ้งเดินทางโดยสารโดย

เคร่ืองบิน รถทวัร์ อ่ืนๆ การซ้ือสินคา้โดยบวกราคาประกนัเขา้ไปดว้ย ซ้ือบา้นพร้อมประกนัชีวิต 

และอคัคีภยั รูปแบบธุรกิจของการประกนัจะแทรกอยูใ่นทุกๆ ธุรกิจทุกๆ การด าเนินชีวิต เพราะส่ิง

ท่ีบ่งบอกการพัฒนาของมนุษยชาติได้ คือ ความพึงพอใจท่ีมนุษยต์้องการ ดังนั้ นไม่ว่าจะท า

กิจกรรมใดๆ ในขณะมีชีวิตอยู่จะมีการรับประกนัความพอใจรับประกนัความส าเร็จรับประกนั

คุณภาพ 

 1.2.2 การด าเนินธุรกจิประกนัชีวติในประเทศไทย 

 ธุรกิจประกนัชีวิตเท่าท่ีมีการคน้พบบนัทึก และมีสถิติปรากฏเป็นลายลกัษณ์อกัษร บริษทั

ต่างประเทศไดเ้ร่ิมเขา้มาด าเนินกิจการตั้งแต่สมยัพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัวซ่ึงได้

เคยมีรับสั่งเม่ือคร้ังไดติ้ดต่อซ้ือเคร่ืองพิมพจ์ากต่างประเทศ ว่าควรจะประกนัการขนส่งระหว่าง

เดินทางในเรือดว้ยนอกจากน้ีจากเอกสาร และหนงัสือพิมพใ์นรัชกาลท่ี5 ท าใหท้ราบวา่การประกนั

ชีวิตไดเ้ป็นท่ีรู้จกัแลว้เช่นกนัโดยมีหลกัฐานยืนยนัว่าหลงัจากท่ีพระองคเ์สด็จ กลบัจากประพาส 
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ประเทศอินเดียไม่นานนักทางองักฤษได้จดัส่งคณะทูตการพาณิชยม์าประเทศไทยเพื่อเขา้เฝ้า

พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัว ขอพระราชทานพระบรมราชานุญาติประกอบธุรกิจ

ประกนัชีวิตในประเทศไทย 

คนไทยคนแรกในวงการประกนัชีวิตผูไ้ดช่ื้อวา่เป็นผูบุ้กเบิกธุรกิจประกนัชีวิตใหปั้กหลกั

ในแดนไทยในฐานะเป็นคนแรกท่ีถือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คือ "สมเดจ็เจา้พระยาบรมมหา  

ศรีสุริยวงศ"์ ทรงมีพระนามเดิมเรียกกนัวา่ "ช่วง บุนนาค" เกิดเม่ือปีมะโรง พ.ศ. 2451 ซ่ึงตรงกบั 

รัชสมยัรัชกาลท่ี3 ท างานรับราชการคร้ังแรกในฐานะเป็นนายไชยขรรคม์หาดเล็กหุ้มแพร ต่อมา

ไดรั้บต าแหน่งราชการสูงสุดในรัชสมยัพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วัข้ึนครองราชยแ์ต่

เน่ืองจากรัชกาลท่ี5 ยงัทรงพระเยาว์จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีผูช่้วยแบ่งเบาพระราชภารกิจ 

พระองคท์รงพระกรุณาโปรดเกลา้ฯแต่งตั้งเจา้พระยาศรีสุริยวงศ ์เป็นสมเด็จเจา้พระยาบรมมหาศรี

สุริยวงศท์ าหนา้ท่ีเป็นผูส้ าเร็จราชการแผน่ดินมีสิทธิขาดในราชการทั้งปวงเฉกเช่น พระมหากษตัริย์

เป็นท่ีทราบวา่ในสมยัรัชกาลท่ี5 พระองคเ์ป็นผูจุ้ดประกายและทรงอนุญาตใหผู้ป้ระกอบการชาว 

ต่างชาติพร้อมคณะทูตพาณิชยเ์ขา้มาขยายกิจการธุรกิจประกนัชีวิตในแดนสยาม ในขณะนั้นสมเด็จ

เจา้พระยาบรมมหาศรีสุริยวงศเ์ป็นผูถื้อสญัญากรมธรรมป์ระกนัชีวิตเป็นคนแรกของคนไทย เพราะ

เขา้ใจว่าการประกนัชีวิตนั้นมีคุณค่าซ่ึงกรมธรรม์ประกนัชีวิตแบบแรกท่ีเขา้มาในเมืองไทยและ

สมเด็จเจา้พระยาบรมมหาศรีสุริยวงศเ์อาประกนัชีวิตเป็นคนแรกนั้นมีช่ือเป็นภาษาองักฤษวา่  

"ทอนไทม"์ (Tonetine) ของบริษทัเอควิตาเบิลประกนัภยัซ่ึงเป็นของประเทศองักฤษ ความน่าสนใจ

ของกรมธรรมแ์บบน้ีอยู่ท่ีการจ่ายเงินปันผลจากก าไรของบริษทั เม่ือครบเวลาท่ีก าหนดให้อาจจะ

เป็นช่วงระยะเวลา 5 ปี 10 ปี 15 ปี หรือ 20 ปีตามแต่ผูเ้อาประกนัจะเลือกและในระยะเวลาต่อมา

เหล่าบรรดาเจา้นายและขา้ราชการผูใ้หญ่ต่างก็ไดท้ยอยเป็นผูเ้อาประกนัจนจ านวนผูเ้อาประกนัได้

เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ การประกนัชีวิตแบบทอนไทม์เม่ือ100 กว่าปีท่ีผ่านมานั้นไดก้ลายมาเป็นการ

ฌาปนกิจสงเคราะห์ในวงราชการ และวดัวาอารามในพระพุทธศาสนาท่ียึดถือปฏิบติักันอย่าง

แพร่หลายในรูปของการใหส้มาชิกไดร่้วมสงเคราะห์ซ่ึงกนัและกนั  

การประกอบธุรกิจประกนัชีวิตแห่งแรกของไทย คือ ไทยประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 

ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 22 มกราคม 2485 และบริษทัไทยเศรษฐกิจประกนัภยั จ ากดั เปิดตามมาอีกบริษทั

หน่ึง หลงัจากสงครามโลกคร้ังท่ี2 (สมพิศ เลก็เฟ่ืองฟู. 2538 : 22-25) 
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1.3 ความส าคญัของการประกนัชีวติ 

การประกนัชีวิต คือ หลกัประกนัความเป็นอยูข่องคนขา้งหลงัท าใหอ้าจปฏิเสธไดเ้ลยหาก

ผูใ้ดจากไปก่อนเวลาอนัสมควรและครอบครัวยงัตอ้งการคนผูน้ั้นในการดูแลครอบครัวยอ่มท าให้

คนขา้งหลงัล าบากอย่างมาก การท าประกนัชีวิตยงัเป็นเคร่ืองมือทางการเงินท่ีให้ผลประโยชน์

สูงสุดในเวลาท่ีล าบากท่ีสุดโดยลงทุนประมาณ 6% ของความคุม้ครองไม่มีเคร่ืองมือทางการเงิน

ไหนให ้ผลก าไรในเวลาล าบากไดข้นาดน้ีรูปแบบการประกนัชีวิตมีมากมายหลายแบบมาก 

1.4 ประโยชน์ของการประกนัชีวติ 

 สามารถแยกประโยชน์ของการประกนัชีวิตไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ 

1.4.1 ประโยชน์ต่อบุคคลและครอบครัว 

1.4.2 ประโยชน์ต่อธุรกิจ 

1.4.3 ประโยชน์ต่อสงัคมและประเทศชาติ 

1.4.1 ประโยชน์ต่อบุคคลและครอบครัว  

ก. ประโยชน์ต่อบุคคล และครอบครัวการประกนัชีวิตมีบทบาทส าคญัในการเสริมสร้าง

ความมัน่คงทางดา้นการเงินให้แก่บุคคลและครอบครัวสร้างนิสัยการออมท าให้มีเงินกองทุนไวใ้ช้

ในยามจ าเป็นก่อให้เกิดความมัน่คงความอบอุ่นในครอบครัวซ่ึงจะแยกเป็นรายละเอียดได้ดงัน้ี 

ประโยชน์ในดา้นให้ความคุม้ครองเม่ือหัวหนา้ครอบครัวเสียชีวิต สมาชิกทั้งหมดยอ่มประสบกบั

ความเดือดร้อนทางการเงิน แต่ถา้หัวหนา้ครอบครัวท าประกนัชีวิตไว ้ครอบครัวท่ีอยูข่า้งหลงัก็จะ

ไม่เดือดร้อน เน่ืองจากเงินก้อนหน่ึงท่ีได้รับจากการประกันชีวิตจะช่วยแก้ปัญหาต่างๆในทาง

การเงินได ้ 

1. ช่วยปลดเปล้ืองภาระคร้ังสุดทา้ยของชีวิต เช่น ค่ารักษาพยาบาล ค่าพิธีกรรม  

ต่างๆ หลงัจากท่ีเสียชีวิตแลว้ เป็นตน้ 

2. ช่วยให้ภรรยาท่ีเป็นหมา้ยมีเงินเล้ียงชีพไปจนตลอดชีวิตโดยไม่จ าเป็นตอ้งพึ่งพา

คนอ่ืน 

3. ช่วยให้ผูท่ี้อยู่ในความอุปการะมีเงินกอ้นพอท่ีจะแกไ้ขปัญหาของตนไปไดร้ะยะ

หน่ึง และรักษาผลประโยชน์ให้กบัผูรั้บประโยชน์เพื่อป้องกนัการจบัจ่ายใชส้อย

ไปในทางสุรุ่ยสุร่ายในกรณีท่ีผูรั้บประโยชน์ยงัไม่บรรลุนิติภาวะ 
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4. สร้างทุนการศึกษาใหก้บับุตร 

5. ช่วยใหมี้เงินกอ้นส าหรับปลดเปล้ืองภาระหน้ีสิน 

6. กรณีท่ีผูเ้อาประกนัไดรั้บอุบติัเหตุถา้หากมีการประกนัอุบติั - เหตุควบคู่กบัการ

ประกนัชีวิตก็จะมีเงินส าหรับเป็นค่ารักษาพยาบาล หรือถา้ถึงกบัทุพพลภาพถาวร

จนไม่อาจประกอบอาชีพต่อไปไดก้็จะไดรั้บเบ้ียเล้ียงชีพท าให้ไม่เป็นภาระแก่

ผูอ่ื้น 

7. ช่วยแบ่งเบาภาระการเสียภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดา โดยการน าเบ้ียประกนัชีวิตท่ี

จ่ายในปีภาษีตามจ านวนท่ีจ่ายจริง แต่ไม่เกิน 10,000 บาท ไปหกัลดหยอ่นภาษีเงิน

ได ้ทั้งน้ีเฉพาะกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีมีก าหนดระยะเวลาตั้งแต่ 10 ปี ข้ึนไป และ

ออกโดยบริษัทท่ีได้รับอนุญาตให้ประกอบธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย

เท่านั้น 

ข. ประโยชน์ในดา้นการออม 

1. เป็นการเก็บออมท่ีสม ่าเสมอเพราะมีเง่ือนไขและสัญญาต่อกันระหว่างผูเ้อา

ประกนักบัผูรั้บประกนั เม่ือถึงก าหนดผูรั้บประ กนัจะมีใบเตือนการช าระเบ้ียแจง้

ให้ทราบล่วงหนา้ หรือมีพนกังานคอยให้ความสะดวกโดยบริการเก็บเงินถึงบา้น

เป็นตน้ 

2. มีเงินกอ้นไวใ้ชใ้นยามฉุกเฉิน โดยสามารถกูย้มืมาใชไ้ดเ้ม่ือกรมธรรมมี์อาย ุ2-3 ปี 

ข้ึนไป 

3. มีเงินกอ้นส าหรับกองทุนต่างๆ เช่น กองทุนยามชรา กองทุนเพื่อการศึกษาหรือ

เพื่อการสมรส กองทุนปรับปรุงฐานะครอบครัว กองทุนเพื่อด าเนินธุรกิจอิสระ 

กองทุนเพื่อพิทกัษธุ์รกิจ ฯลฯ 

4. ปลูกฝังให้เกิดนิสัยประหยดั รู้จกัเก็บออมเพื่อให้ครอบครัวมีฐานะเป็นปึกแผ่น

มัน่คง 

5. ปลูกฝังใหเ้กิดความรักความรู้สึกรับผดิชอบต่อครอบครัวและท าใหค้รอบครัว  

มีโครงการทางการเงินท่ีสมบูรณ์  

ค. ประโยชน์ในดา้นการลงทุน 
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1. ไม่ตอ้งลงทุนกอ้นใหญ่ซ่ึงไม่เป็นการขดักบัค่าครองชีพประจ าวนั 

2. มีหลกัประกนัอยา่งสมบูรณ์ว่าตน้ทุนจะไม่สูญหายเพราะบริษทัประกนัชีวิตเป็น

ผูรั้บผดิชอบต่อการลงทุนและบริษทัไดรั้บอนุญาตใหน้ าไปลงทุนไดเ้ฉพาะกิจการ

ท่ีมัน่คงเท่านั้น 

3. ได้รับเงินปันผลตามสมควร หมายความว่า การประกนับางประเภท เช่น แบบ

สะสม - ทรัพย ์ถา้ผูเ้อาประกนัอายไุม่มาก เงินท่ีไดรั้บเม่ือกรมธรรมค์รบก าหนด

มกัจะมากกว่าจ านวนเบ้ียประกนัท่ีส่งรวมกนัทั้งหมด การประกนับางประเภทได้

ก าหนดไวว้า่ผูเ้อาประกนัจะไดรั้บเงินปันผลถา้หากบริษทัมีก าไร 

4. เป็นหลกัทรัพยท่ี์แน่นอนไม่ว่าจะเป็นกรณีอยู่ครบก าหนดหรือเสียชีวิตระหว่าง

สญัญาเพียงแต่ช าระเบ้ียประกนัใหต้ลอดเท่านั้น  

1.4.2 ประโยชน์ต่อธุรกจิ 

การประกอบธุรกิจใดๆ ก็ตามผูบ้ริหาร ผูใ้ชแ้รงงานตลอดจนหุ้นส่วนของบริษทัเป็นส่วน

ส าคญัอยา่งยิ่งต่อการประกอบธุรกิจ ทั้งในดา้นการวางแผน การผลิตสินคา้ ตลอดจนความเช่ือถือ

ในผูถื้อหุ้นของบริษทัซ่ึงเป็นส่วนส าคญัต่อตวัสินคา้ของบริษทั หากตอ้งสูญเสียพวกเขาเหล่าน้ีไป

แมเ้พียงคนเดียวก็อาจก่อให้เกิดความเสียหายต่อการประกอบธุรกิจของบริษทัได ้การประกนัชีวิต 

จึงมีส่วนช่วยส่งเสริมธุรกิจอยา่งมาก กล่าวคือ 

ก. สร้างศรัทธาดา้นการเงิน การประกนัชีวิตช่วยคุม้ครองธุรกิจไม่ให้ไดรั้บผลกระทบใน

ดา้นการเงินและศรัทธานิยม อนัเน่ืองมาจากความมรณะของผูเ้ป็นเจา้ของ ความเจริญของธุรกิจ

ยอ่มข้ึนอยู่กบัจ านวนเงินทุนท่ีจะใชใ้นการด าเนินงาน และความสามารถของผูเ้ป็นเจา้ของ ความ

มรณะของเจา้ของธุรกิจอาจท าให้ธุรกิจหยดุชะงกัไดเ้จา้หน้ีท่ีขาดความเช่ือมัน่ในความเป็นอยูข่อง

ธุรกิจนั้ นอาจไม่ยอมให้สินเช่ือหรือ ยืมเงินเพิ่มข้ึนหรือไม่ยอมขยายระยะเวลาในการให้กู้ยืม

ออกไป ค่าความนิยมของธุรกิจอาจเส่ือมลงการด าเนินธุรกิจอาจไม่ราบร่ืน และอาจตอ้งเลิกลม้ไป

ในท่ีสุด แต่ถา้เจา้ของกิจการ ไดท้  าประกนัชีวิตไว ้เงินท่ีบริษทัประกนัชีวิตจ่ายใหส้ามารถแกปั้ญหา

ดงักล่าวไดเ้ป็นอยา่งดีท าใหธุ้รกิจสามารถประกอบการต่อไปไดต้ามปกติ  

ข. คุม้ครองบุคคลท่ีเป็นหัวใจส าคญัของงานความเจริญกา้วหน้าของธุรกิจอาจข้ึนอยู่กบั

ความรู้ ความสามารถหรือความช านาญของบุคคลบางคนโดยเฉพาะ เช่น นกัคน้ควา้ นกัวิจยัหรือ



20 
 

นกับริหารธุรกิจขององคก์ารธุรกิจนั้น เป็นตน้ หากองคก์ารธุรกิจนั้นๆ มีการท าประกนัชีวิตบุคคล

ท่ีเป็นหัวใจส าคญัของงานไวถ้า้บุคคลเหล่าน้ีเสียชีวิตก็จะไม่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ อีก 

ทั้งยงัท าใหมี้ทุนส าหรับจา้งหรือฝึกบุคคลใหม่ข้ึนมาแทนได ้ 
ค. คุม้ครองบุคคลท่ีเป็นหุน้ส่วนหรือผูถื้อหุน้ ตามปกติเม่ือหุ้นส่วนคนใดคนหน่ึงของห้าง

หุน้ส่วนถึงแก่มรณะ หา้งหุน้ส่วนนั้นยอ่มจะเลิกไปเงินส่วนท่ีเป็นของผูท่ี้ถึงแก่มรณะตอ้งคืนใหแ้ก่

ทายาทของผูน้ั้นถา้หุน้ส่วนคนอ่ืนๆ ตอ้งการใหห้า้งหุน้ส่วนด าเนินกิจการต่อไปกต็อ้งหาเงินมาจ่าย

แก่ทายาทของหุ้นส่วนผูถึ้งแก่มรณะแต่ถา้ภาคี (ผูมี้ส่วน) ท่ีเขา้ร่วมในหุ้นส่วนมีการประกนัไวก้็

สามารถน าเงินจากการเอาประกนัชีวิตนั้นมาซ้ือส่วนของหุน้ส่วนท่ีถึงแก่มรณะ และยงัมีทุนรอน ท่ี

จะส่งเสริมใหธุ้รกิจนั้นๆเจริญกา้วหนา้ข้ึนอีกดว้ยและในกรณีท่ีบริษทัจ ากดัมีผูถื้อหุ้นเพียงไม่ก่ีคน

แต่ละคนถือหุ้นไวเ้ป็นจ านวนมาก การบริหารงานด าเนินไปไดก้็โดยอาศยัความร่วมมือในหมู่ผูถื้อ

หุ้นน้ี ฉะนั้ นหากผูถื้อหุ้นคนใดถึงแก่มรณะทายาท อาจขายหุ้นให้แก่บุคคลภายนอกท าให้ผิด

เจตนารมณ์ของบริษทั และท าใหก้ารบริหารงานของบริษทัตอ้งหยดุชะงกั  

ดงันั้นผูถื้อหุน้อาจตกลงกนัจดัใหมี้การประกนัชีวิตเพื่อน าเงินนั้นมาซ้ือหุน้ของผูถื้อหุน้

บริษทัท่ีถึงแก่มรณะเพื่อจะไดโ้อนหุน้ให ้แก่ผูถื้อหุน้ท่ียงัมีชีวิตอยูต่ามส่วนท่ีตกลงไว ้ 

ง. อ านวยความสะดวกในดา้นการกูย้มื กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถใชเ้ป็นหลกัทรัพยค์  ้า

ประกนัการกูย้ืมไดเ้ม่ือผูเ้อาประกนั ท าประกนัได ้2 หรือ 3 ปีไปแลว้ เป็นการอ านวยความสะดวก

แก่นกัธุรกิจท่ีจะกูย้มืเงินมาลงทุน 

จ. อ านวยความสะดวกในด้านการขาย ในการขายสินคา้แบบสินเช่ือหรือวิธีผ่อนช าระ

ลูกคา้อาจเสียชีวิตก่อนท่ีจะไดช้ าระหน้ีเสร็จส้ิน ถา้ผูซ้ื้อมีการประกนัชีวิตไวไ้ม่ต ่ากว่าวงเงินท่ีให้

สินเช่ือ และโอนผลประโยชน์ในกรมธรรมใ์ห้แก่ผูข้ายก็จะเป็นการช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่

การขาย (การประกนัท่ีน ามาใชส้ าหรับกรณีน้ีเรียกวา่ "การประกนัช าระหน้ี" 

ฉ. เป็นสวสัดิการลูกจา้ง การเสียชีวิตของลูกจา้งในบางกรณีก็มิได้สืบเน่ืองมาจากการ

ปฏิบติัหน้าท่ีให้แก่นายจา้ง แต่นายจา้งควรจ่ายเงินช่วยเหลือแก่ครอบครัวของลูกจา้งตามสมควร 

นอกจากนั้น เพื่อเป็นการสร้างขวญัและก าลงัใจใหแ้ก่ลูกจา้งอนัจะเป็นประโยชน์ต่อการปฏิบติังาน 

นายจา้งควรมีสวสัดิการอ่ืนๆ เท่าท่ีจะท าไดแ้มจ้ะอยูน่อกขอ้บงัคบักฎหมาย เช่น ค่ารักษาพยาบาล

เม่ือลูกจา้งเจ็บป่วย บ าเหน็จบ านาญในยามปลดเกษียณ เป็นตน้ กรณีเหล่าน้ีการประกนัชีวิตแบบ
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กลุ่มชัว่ระยะ เวลาหรือการประกนัแบบสะสมทรัพยส์ามารถสนองตอบวตัถุประสงคข์องนายจา้ง

ได ้(http://earth555 agentaia.blogspot.com. 31 มกราคม 2555) 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  1 ประโยชน์ของประกนัชีวติ (สมพิศ เลก็เฟ่ืองฟู. 2538 : 10) 

1.5 ชนิดของการประกนัชีวติ  

ชนิดของการประกนัชีวิต หมายถึง เงินปันผล หรือเงินสมนาคุณ (Dividend) ประกนัชีวิตมี 

2 ชนิด ไดแ้ก่ 

1.5.1 ชนิดไม่มีส่วนร่วมในเงินปันผล 

1.5.2 ชนิดมีส่วนร่วมในเงินปันผล 

เงินปันผลจ่ายจาก “เงินส่วนเกินจากการด าเนินการประกนัชีวิต” ในแต่ละปีเงินปันผลท่ี 

บริษทัจ่ายให้ผูเ้อาประกนัภยัจึงมีจ านวนเงินไม่เท่ากนัแบบประกนัภยัชนิดท่ีมีส่วนร่วมในเงินปัน

ผล ส่วนใหญ่จ่ายเงินปันผลไดต้ั้งแต่ส้ินปีท่ี 2 เป็นตน้ไป 

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

คุม้ครองรายไดข้องครอบครัว สะสมทรัพยเ์กษียณอาย ุ

การศึกษาของบุตร 

รายไดข้องครอบครัว 

คุม้ครองธุรกิจ 

ทุพพลภาพ 

สวสัดิการค่า

รักษาพยาบา

ล 

เบ้ียประกนั 

การลงทุนพฒันาประเทศ 

เงินชดเชยแก่ผูถื้อกรมธรรม ์ เงินคืนเม่ือครบก าหนด เงินปันผลของผูถื้อกรมธรรม ์
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1.6 ประเภทของการประกนัชีวติ 

 ประกนัชีวิตแบ่งได ้3 ประเภท 

1.6.1 ประกนัชีวิตประเภทประกนัหมู่ หรือประกนักลุ่ม (Group Life 

Insurance) 

1.6.2 ประกนัชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) 

1.6.3 ประกนัชีวิตประเภทสามญั (Ordinary Life Insurance) 

1.6.1ประกนัชีวติประเภทประกนัหมู่ หรือประกนักลุ่ม (Group Life Insurance) 

- หน่ึงกรมธรรมคุ์ม้ครองหลายชีวิต แต่ละบริษทัอาจจะก าหนดจ านวนขั้นต ่าไว ้เช่น 

กลุ่ม 5 คนข้ึนไป หรือกลุ่มละ 10 คนข้ึนไป 

- การช าระเบ้ียประกนัภยั นายจา้งช าระเบ้ียประกนัภยัทั้งหมด ลูกจา้งตอ้งเขา้ร่วม 100 

% ของผูมี้สิทธ์ ถา้นายจา้งช าระร่วมกบัลูกจา้ง ลูกจา้งตอ้งเขา้ร่วม 75 % ของผูมี้สิทธ์ 

ทั้งน้ี เพื่อป้องกนันายจา้งคดัเลือกเฉพาะท่ีเส่ียงภยัสูงมาท าประกนั 

- โดยส่วนใหญ่ไม่มีการตรวจสุขภาพ อาจจะมีบางคนท่ีถูกเรียกตรวจกไ็ด ้

- ในบางกรมธรรม์ท่ีเป็นกลุ่มใหญ่อาจจีมีเง่ือนไขการจ่ายเบ้ียประกันภัยคืนตาม

ประสบการณ์ 

- แบบประกนักลุ่มมีหลายแบบ 

1.6.2 ประกนัชีวติประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance) 

- หน่ึงกรมธรรมคุ์ม้ครอง 1 ชีวิต เบ้ียประกนัภยัถูกจ านวนเงินเอาประกนัภยัต ่าเหมาะ

กบัผูมี้รายไดน้อ้ย 

- เบ้ียประกันภัยช าระเป็นเดือนถ้าเสียชีวิตในระยะเวลาผ่อนผนัจะหักเฉพาะเบ้ีย

ประกนัภยัเดือนท่ีคา้งช าระ 

- ไม่มีการตรวจสอบแต่จะมีระยะเวลารอคอย (Waiting Periods) แทนการตรวจสอบ

สุขภาพระยะเวลารอคอยน้ีจะเป็น 90 วัน หรือ 180 วัน ก็ได้ ตามท่ีระบุไว้ใน

กรมธรรม ์ถา้ผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตดว้ยโรคภยัไขเ้จบ็ในระยะเวลารอคอย บริษทัจะ

ไม่จ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัใหเ้พียงแต่จะคืนเบ้ียประกนัภยัท่ีส่งมาทั้งหมด 

- ประกนัภยัประเภทน้ีจดัเป็น (Package) รวมการประกนัชีวิตกบัประกนัอุบติัเหตุ 
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- มีระยะเวลาผอ่นผนัการช าระเบ้ียประกนัภยั 60 วนั 

- ประเภทอุตสาหกรรมมีหลายแบบประกนั 

1.6.3 ประกนัชีวติประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance) 

- หน่ึงกรมธรรมคุ์ม้ครอง 1 ชีวิต 

- การช าระเบ้ียประกนัภยัค านวณเป็นรายปี 

- ผูเ้อาประกนัภยัสามารถขอเปล่ียนเป็น รายเดือน 6 เดือน, ราย 3 เดือน   

หรือรายเดือนกไ็ด ้

- เหมาะกบัผูมี้รายไดป้านกลางถึงผูมี้รายไดสู้ง 

- จะตรวจสุขภาพ หรือไม่ตรวจสุขภาพกไ็ด ้แลว้แต่กฎเกณฑข์องบริษทั ถา้ไม่ตรวจ

สุขภาพ ผูเ้อาประกนัยงัตอ้งใหข้อ้มูลตามความจริงเหมือนใหข้อ้มูลกบัแพทย ์

- มีระยะเวลาผอ่นผนัการช าระเบ้ียประกนัภยัระหวา่ง 30-60 วนั แลว้แต่บริษทัท่ีจะ

เลือก ถา้ไม่จ่ายเบ้ียประกนัภยัจนพน้ระยะเวลาผอ่นผนั สญัญาจะหมดอาย ุ(เวน้แต่จะ

มีมูลค่าเงินสด และบริษทักูอ้ตัโนมติัช าระเบ้ีย) 

- ประเภทสามญัมีแบบประกนัภยัหลายแบบ  

(หลกัสูตร ตวัแทนประกนัชีวิต. 2547 : 7-8) 

1.7 แบบของประกนัชีวติ 

การประกนัชีวิตมีมากมายหลายแบบ แต่ละแบบจะมีลกัษณะความคุม้ครองและผล  

ประโยชน์แตกต่างกนัออกไป แบบการประกนัชีวิตพื้นฐานมีอยู ่5 แบบคือ 

1.7.1 การประกนัแบบก าหนดระยะเวลา (Term Insurance) 

1.7.2 การประกนัแบบตลอดชีพ (Whole-Life Insurance) 

1.7.3 การประกนัแบบสะสมทรัพย ์(Endowment Insurance) 

1.7.4 การประกนัแบบรายไดป้ระจ าหรือบ านาญ (Annuity Insurance) 

1.7.5 การประกนัชีวิตหมู่ (Group Life Insurance) 

บริษทัประกนัชีวิตในประเทศไทยท่ีด าเนินกิจการ โดยคนไทยและชาวต่างชาติ ในปัจจุบนั

รับท าการประกนัทุกประเภท ซ่ึงการประกนัภยัแต่ละประเภทก็มีลกัษณะความส าคญัแตกต่างกนั

ออกไป 
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1.7.1 การประกนัแบบก าหนดระยะเวลา (Term Insurance) 

จุดเร่ิมตน้ของการประกนัชีวิตเท่าท่ีไดข้ึ้นมาตามท่ีกล่าวแลว้วา่เม่ือวนัท่ี 18 ค.ศ. 1583  

เป็นการประกันชีวิตของนายวิลเลียม กิบบอนส์ ตามก าหนดระยะเวลา 12 เดือน นับตั้ งแต่ท า

ประกนัชีวิตต่อจากนั้นก็มีกรมธรรมข์องการประกนัชีวิตท่ีเขา้มา มาตรฐานหลายๆ ประเภทไดน้ า

ออกมาใชท้ัว่ๆ ไปในระหวา่งปี ค.ศ. 1700 กรมธรรมมี์การคุม้ครองเพียง 6 เดือนเท่านั้น 

 กรมธรรม์ก าหนดระยะเวลา คือ สัญญาท่ีคุม้ครองการตายผู ้เอาประกันภายในก าหนด

ระยะเวลาการท าประกนัชีวิตแบบน้ีจะไม่คุม้ครองผูเ้อาประกนั หากผูเ้อาประกนัมิไดเ้สียชีวิตลง

ภายในก าหนดระยะเวลา ระยะเวลาของสัญญาแบบน้ีอาจจะสั้นเพียง 1 ปี ในต่างประเทศก าหนด

อายสูุงสุดของผูเ้อาประกนัถึงอาย ุ65 ปี แต่โดยปกติแลว้การประกนัแบบน้ีสัญญาอาจเป็น 5 ปี, 10 

ปี และ 20 ปี แต่กรมธรรม์นั้นข้ึนอยู่กบัการตกลงว่าจะก าหนดระยะเวลาเท่าใด หรือเป็นการให้

โอกาสตวัผูเ้อาประกนัเปล่ียนแปลงสัญญาแบบน้ีไปเป็นการประกนัแบบอ่ืนๆ ได ้ซ่ึงเราจะเห็นว่า 

ตวัรายละเอียดในการท าสัญญาไดก้ระท าข้ึนอย่างรัดกุม ตวัอย่างเช่น การก าหนดทุนประกนัอายุ

ก่อนหรือหลงัท่ีครบตามสญัญา 

ลกัษณะของการท าประกนัชีวิตแบบก าหนดเวลา 

1. มีการก าหนดระยะเวลาของสญัญาท่ีแน่นอน ระยะเวลาดงักล่าวจะสั้นหรือยาวเพยีง 

โดยทัว่ไประยะเวลาเป็น 5 ปี หรือ 10 ปี บริษทัประชีวิตมกัจะก าหนดอายสูุงสุดไว ้55 ปี 

2. ถา้ผูเ้อาประกนัเสียชีวิตในระหวา่งของสญัญา ผูรั้บประโยชน์จะไดจ้  านวนท่ีเอาประกนั  

ถา้อยู่ครบก าหนดกรมธรรมก์็จะหมดอายุไปบริษทัจะริบประกนัภยัไปโดยทัว่ไปการประกนัชีวิต

แบบก าหนดระยะเวลา ไม่มีประโยชน์ในแง่สะสมทรัพย ์แต่มีประโยชน์ในการคุม้ครองเท่านั้นเหตุ

ภายหลงั 3 ปีแลว้ ผูเ้อาประกนัจึงไม่มีสิทธ์ิเลือกใชป้ระโยชน์จากเงินท่ีไม่ถูกริบเหมือนการประกนั

ประเภทอ่ืนๆ ท่ีมีการออมทรัพยห์รือส่วนสะสม นั้นก็คือเอาประกนัจะขอกูเ้งินเป็นกอ้น ขอกูช้  าระ

เบ้ียประกนั ขอเวนคืนกรมธรรม ์เพิ่มขอรับเงินสดหรือขอแปรสภาพเป็นกรมธรรมใ์ชเ้งินส าเร็จได ้

3. บริษทัไม่รับประกนัผูสู้งอาย ุ

4. การประกนัแบบน้ี บริษทัตอ้งระมดัระวงัเพราะระยะเวลาสั้น ไม่สามารถสะสมไดก้าร 
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ประกนัแบบก าหนดระยะเวลามกัน ามาใชก้บัสภาวการณ์ 2 ประการ คือ เม่ือคนเรามีความตอ้งการ

ระยะสั้ นในการประกนัชีวิต และเม่ือคนเราไม่สามารถจะซ้ือประกนัชีวิตแบบถาวร ฉะนั้นการ

ประกนัชนิดน้ีจึงมกัเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่การประกนัชีวิตแบบถาวร 

ประโยชน์ของการประกนัแบบก าหนดระยะเวลา 

1. ใหค้วามคุม้ครองเหมาะกบัผูท่ี้อายนุอ้ย เน่ืองจากเบ้ียประกนัต ่า 

2. สามารถใชเ้ป็นหลกัค ้าประกนัในการจ านอง เช่น น าบา้นไปจ านองกบับริษทัประกนั 

ชีวิต เป็นทุน 500,000 บาท ท าไว ้3 ปี พอปีท่ี 4 และ 5 กล็ดทุนประกนัได ้

3. ท าใหบ้ริษทัน าเงินไปลงทุนไดเ้หมือนกนั 

4. ช่วยในกรณีท่ีหวัหนา้ครอบครัวมีภาระมาก 

ผลเสียของการประกนัแบบก าหนดระยะเวลา 

1. การลงทุนและการคุม้ครองแยกออกจากกนั 

2. เป็นการประกนัแบบวินาศภยัคือผูเ้อาประกนัไม่ถึงแก่กรรมในระยะเวลาท่ีก าหนดผูเ้อา 

ประกนัตอ้งยอมรับเบ้ียประกนั 

1.7.2 การประกนัแบบตลอดชีพ (Whole - Life Insurance) 

ไม่ก าหนดขอบเขตของอายุสัญญาไวอ้ย่างแน่ชัด แต่ให้ความคุม้ครองแก่ผูเ้อาประกัน

ตลอดชีวิต ถา้เขา้เสียชีวิตเม่ือใดจึงจะจ่ายเงินท่ีเอาประกนัใหแ้ก่ผูรั้บประโยชน์ การประกนัประกนั

แบบน้ีให้ประโยชน์ในดา้นความคุม้ครองเป็นการส าคญัประโยชน์ดา้นการสะสมก็มีบา้งแต่ดอ้ย

กวา่การคุม้ครองการประกนัแบบน้ี ยงัสามารถจ าแนกออกเป็นชนิดยอ่ยๆ อีกหลายชนิด เช่น 

1. การประกนัแบบตลอดชีวิต  

ช าระเบ้ียประกันชีวิตตลอดชีพ (Ordinary Life Insurance) การประกันแบบน้ีผูเ้อา

ประกันช าระเบ้ียประกันไปจนถึงปีท่ีตนเสียชีวิต แต่ในทางปฏิบัติหลังจาก 3 ปีแล้ว ผูเ้อา

ประกนัจะยุติช าระเบ้ียประกนัเม่ือใดก็ได ้โดยการคือ จะท าให้ผูเ้อาประกนัยงัคงไดรั้บความ

คุม้ครองตามกรมธรรมอ์ยู ่และทุนประกนัท่ีไดรั้บในกรณีเสียชีวิตจะลดตามส่วน 

2. แบบตลอดชีพ 

จ ากดัระยะเวลาช าระเบ้ียประกนั (Limited Payment Life Insurance) หมายความว่า ผู ้

เอา 
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ประกนัจะช าระเบ้ียในระยะเวลาอนัจ ากดัหน่ึง เช่น 15 ปี, 20 ปี หรือในบางกรณีก็ก าหนดอายุ

สูงสุดท่ีจะตอ้งช าระเบ้ียประกนัไว ้ถา้เสียชีวิตเม่ือใดผูรั้บประโยชน์จะไดรั้บเงินตามทุนประกนั 

การประกนัแบบน้ีมีขอ้ดีตรงท่ีว่า ผูเ้อาประกนัไมต้อ้งรับภาระในการส่งเบ้ียประกนัตลอดชีวิต 

เม่ือช าระเบ้ียประกนัถึงระยะเวลาท่ีก าหนดไวแ้ลว้กย็ติุได ้โดยยงัคงไดรั้บความคุม้ครองเตม็ตาม

กรมธรรม ์แต่เบ้ียประกนัประเภทน้ีจะแพงกวา่เบ้ียประกนัของประเภทแรก 

3. ประกนัตลอดชีพแปรสภาพ (Convertible Whole Life Insurance) 

ผูเ้อาประกนัสามารถไดรั้บความคุม้ครองสูง โดยช าระเบ้ียประกนัอตัราต ่า แต่จุดอ่อน 

ของการประกนัประเภทน้ีคือ ผูเ้อาประกนัไม่มีโอกาสไดใ้ชเ้งินเองเป็นการท าประกนัไวเ้พื่อคน

อ่ืนถา้ผูเ้อาประกนั ปรารถนาจะใชเ้งินเองเขาจะตอ้งท าประกนัแบบสะสมทรัพยซ่ึ์งเบ้ียประกนั

สูงกว่าเบ้ียประกนัตลอดชีพ เม่ือเป็นเช่นน้ีผูท่ี้ไม่มีความสะดวกทางการเงินจึงไม่สามารถท า

ประกนัคือ แบบสะสมทรัพยใ์นวงประกนัสูงๆ ได ้การประกนัแบบตลอดชีพแปรสภาพไดคื้อ 

การประกนัแบบตลอดชีพจ ากดัระยะเวลาช าระเบ้ียประกนั (โดยปกติมกัเป็นระยะเวลา 5 ปี) 

แลว้จึงแปรสภาพเป็นแบบสะสมทรัพย ์ซ่ึงอตัราดอกเบ้ียประกนัสูงกวา่แบบตลอดชีพ 

4. การประกนัแบบชีวิตร่วม (Joint Life Insurance) 

คือการประกนัชีวิตร่วมเกินกวา่ 1 คน ในกรมธรรมฉ์บบัเดียวกนั อาจมี 2 คน ข้ึนไป 

ในทางปฏิบติัไม่ควรเกิน 4 คน โดยบริษทัจะจ่ายจ านวนเงินหน่ึงให้เม่ือผูเ้อาประกนัคนหน่ึงถึง

แก่กรรม การประกนัชีวิตแบบน้ีไม่เป็นท่ีนิยมแพร่หลาย ส่วนมากเป็นสัญญาการประกนัตลอด

ชีพช าระเบ้ียประกนัตลอดอายสุัญญาหรือจ ากดัเวลาไม่รับประกนัแบบก าหนดระยะเวลาเพราะ

การประกนัเด่ียว ก็มีมูลค่าตน้ทุนสูงกวา่เลก็นอ้ยเท่านั้นการประกนัแบบน้ีเหมาะส าหรับธุรกิจท่ี

เป็นหา้งหุน้ส่วนและสามีภรรยา 

5. Special Whole Life Policy 

หมายถึง การประกนัแบบตลอดชีพประเภทหน่ึงโดยผูเ้อาประกนัจ่ายเบ้ียประกนัถูก 

จ านวนทุนประกนัก็มาสูงมากนกัหรือทุนประกนัสูงสุดเท่ากบั 500,000 บาท มีขอ้น่าสังเกตอีก

ประการหน่ึงคือ ทางบริษทัค านึงถึงสุขภาพของผูเ้อาประกนัว่าตอ้งมีสุขภาพท่ีดีจึงจะรับท าการ

ประกนั 

ขอ้ดีของการประกนัแบบตลอดชีพ 
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1. ใหป้ระโยชน์แก่ผูท่ี้อยูใ่นอุปการะ ซ่ึงตอ้งอาศยัรายไดจ้ากหวัหนา้ครอบครัว 

2. ผูท่ี้อยูใ่นวยัฉกรรจท่ี์มีรายไดเ้พียงพอนั้นเม่ือตกลงท าประกนัก็เสียเบ้ียประกนั เม่ือมีอนั

เป็นไปกมี็ทรัพยสิ์นใหผู้ท่ี้อยูข่า้งหลงั 

3. การประกนัแบบน้ีช่วยปูทางใหผู้เ้อาประกนัซ่ึงอาจเปล่ียนเป็นการประกนัอ่ืน กไ็ด ้

ขอ้เสียของการประกนัแบบตลอดชีพ 

1. ไม่เหมาะส าหรับครอบครัวท่ีผูอ้ยู่อุปการะ บุตรหรือภรรยาสามารถท ามาหากินได้

เพราะเงินทุนประกนัไม่สูงมากนกั 

2. สร้างภาระใหก้บัผูเ้อาประกนั แมจ้ะเจบ็ป่วยหรือหากินกย็งับงัคบัตอ้งจ่ายเบ้ียประกนั 

3. บริษทักเ็สียเปรียบเหมือนกนัเม่ือผูเ้อาประกนัเสยชีวิตในระยะอนัสั้น 

4. ค่าเบ้ียประกนัแบบน้ีสูงส าหรับผูร้ายไดน้อ้ย 

1.7.3 การประกนัแบบสะสมทรัพย์ (Endowment Insurance) 

ในการประกนัแบบก าหนดระยะเวลาและประกนัแบบตลอดชีพนั้นทางบริษทัจะจ่ายเงิน

ใหเ้ม่ือผูเ้อาประกนัถึงแก่ความตาย ดงันั้นการประกนัแบบสะสมทรัพย ์จึงวิวฒันาการและปรับปรุง

ใหดี้ยิง่ข้ึน ซ่ึงไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมากในต่างประเทศและในประเทศไทยซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบ

กบัการประกนัทั้งสองท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้นั้น ปรากฏว่ามีคนสนใจท าการประกนัแบบสะสมทรัพย์

มาเป็นอนัดบัหน่ึง เพราะผูเ้อาประกนัทราบว่าถึงอย่างไรก็แลว้แต่เขามีโอกาสไดเ้งินท่ีเขาไดจ่้าย

ใหก้บับริษทั 

 ลกัษณะส าคญัของการประกนัแบบสะสมทรัพย ์คือ มีการก าหนดระยะเวลาของสัญญาท่ี

แน่นอนถา้ผูเ้อาประกนัอยู่ครบอายุสัญญาก็จะได้รับเงินซ่ึงเอาประกัน แต่ถา้เกิดเสียชีวิตลงใน

ระหว่างท่ีสัญญามีผลบงัคบันั้น ผูรั้บประโยชน์จะเป็นบุคคลท่ีรับเงินซ่ึงเอาประกนัจากบริษทัซ่ึง

การประกนัประเภทน้ีโดยทัว่ไปใหป้ระโยชน์ในดา้นสะสมทรัพยแ์ละการคุม้ครอง 

1. การประกนัแบบก าหนดระยะเวลา (Term Insurance) 

คือ สัญญาท่ีว่าผูรั้บประกนัจะจ่ายจ านวนเงินท่ีเอาประกนัให้ ถา้ผูเ้อาประกนัถึงแก่

กรรมในระหวา่งท่ีสัญญามีผลบงัคบัใช ้

2. การประกนัแบบสะสมทรัพยแ์ทจ้ริง (Pure Endowment) 
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คือ ขอ้ตกลงสัญญาท่ีว่าบริษทัจะจ่ายจ านวนเอาประกนัประกนัให้ ถา้ผูเ้อาประกนัมี

ชีวิตอยูร่อดพน้ระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้บริษทัจะพน้ความรับผิดชอบท่ีจะจ่ายเงินจ านวนน้ี

ถ้าผูเ้อาประกันถึงแก่กรรมภายในระหว่างสัญญามีผลบังคับการประกันแบบน้ี ผูรั้บ

ประกนัตอ้งจ่ายเงินท่ีเอาประกนัไวไ้ม่ให้ผูเ้อาประกนัจะถึงการมรณกรรมในระหว่างท่ี

สัญญามีผลบงัคบั หรือมีชีวิตรอดอยูห่ลงัจากท่ีท าสัญญาครบอาย ุดงันั้นจึงอาจกล่าวไดว้่า 

เป็นสัญญาร่วมกนัของการประกนัสองแบบ คือ การประกนัแบบก าหนดระยะเวลา และ

การประกนัแบบสะสมทรัพยแ์ทจ้ริง 

ประเภทของการประกนัแบบสะสมทรัพย ์

 ประกนัแบบสะสมทรัพยไ์ดมี้การวิวฒันาการเพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการของผูเ้อา

ประกนัอยูเ่สมอ ดงันั้นจึงจะขอกล่าวถึงแบบยอ่ยท่ีส าคญั 3 ประการ คือ 

1.  การประกนัแบบสะสมทรัพยท์วีคูณ (Double Endowment) การประกนัแบบน้ีอตัรา 

ดอกเบ้ียประกนัค่อนขา้งสูงกว่าแบบสะสมทรัพยแ์บบธรรมดา และสามารถแยกออกได ้2 แบบ 

ดงัน้ี 

1.1 ในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัถึงแก่กรรมในระยะยาว ของการเอาประกนับริษทัจะจ่ายให้

เท่ากบัจ านวนทุนประกนั แต่หากมีชีวิตอยู่รอดพ้นระยะเวลาของการประกัน

บริษทัจะจ่ายใหเ้ป็นจ านวนสองเท่าของทุนประกนั 

1.2 ในกรณีผูเ้อาประกนัถึงแก่กรรมภายในก าหนดของสัญญาหรือไม่ก็ตามทางบริษทั

ยนิดีจ่ายใหเ้ป็นสองเท่าของทุนประกนั แต่จ านวนเบ้ียประกนัแบบน้ีจะตอ้งสูงกวา่ 

(บริษทัยอมตกลงใหก้รณีท่ีผูเ้อาประกนัมีสุขภาพดีเท่านั้น) 

 2.  การประกันแบบสะสมร่วม (Joint Endowment) หมายถึง ประกันท่ีผู ้เอาประกัน

มากกว่าหน่ึงคนข้ึนไปซ่ึงเหมาะกับครอบครัวท่ีรายได้ทั้ งสองคน เช่น สามี ภรรยา จ านวนทุน

ประกนัสูงหรือการประกนัแบบน้ีเหมาะกบัหุน้ส่วน 

 3.  ประกนัแบบสะสมทรัพย ์เพื่ออนาคตของเยาวชน (Children’s Deferred Endowment) 

หมายถึง การประกนัแบบสะสมทรัพย ์ท่ีมุ่งใหชี้วิตของเยาวชนเป็นผูใ้หป้ระโยชน์ การค านวณอายุ

จึงมาค านึงอายขุงผูป้กครองหรือผูส่้งเบ้ียประกนัแต่ใชห้ลกัเกณฑผ์ูเ้ยาวเ์ป็นหลกั 

      3.1 ผูเ้ยาวเ์ป็นผูป้ระกนั จึงตอ้งตรวจสุขภาพของผูเ้ยาว ์
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      3.2 ค่าเบ้ียประกนัต ่า เน่ืองจากผูเ้ยาวอ์ายนุอ้ยถือวา่เป็นการผอ่นคลายภาระของ   

ผูป้กครองหรือผูท่ี้ช าระเบ้ียประกนั 

3.3 เหมาะส าหรับผูป้กครองท่ีมีรายได้แลว้ยงัมีเงินเหลือไม่มากนัก ซ่ึงอาจมีบุตร

หลายคนจึงตกลงท าการประกนัแบบน้ี เพื่อไม่ตอ้งเป็นห่วงอนาคตของเด็กมาก

นกัซ่ึงเป็นการดีและปลอดภยัส าหรับอนาคตของเดก็นั้นเอง 

3.4 ส าหรับเยาวช์นเองก็นับว่ามีประโยชน์ เพราะสามารถช่วยในดา้นศึกษาในดา้น

ศึกษาเม่ือเยาวช์นเติบโตเป็นผูใ้หญ่ กส็ามารถใชบ้ริการของบริษทัไดเ้ตม็ท่ี 

ขอดีของการประกนัแบบสะสมทรัพย ์

1. ผูเ้อาประกนัมีโอกาสไดรั้บเงินประกนัหากยงัคงมีชีวิตรอดเม่ือกรมธรรมมี์อายสุัญญา

ครบก าหนด 

2. ส่วนในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัเสียชีวิตผูท่ี้อยูใ่นอุปการะ ก็จะไดรั้บเงินค่าเล้ียงชีพเพื่อให้

ด ารงชีวิตต่อไปได ้

3. ผูเ้อาประกนัจะไดรั้บผลประโยชนเ์ก่ียวกบัมูลค่าเวนคืนเงินสดในอตัราท่ีสูง 

ของเสียของการประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์

1. เบ้ียประกนัสูง 

2. ผูป้ระสงคจ์ะลงทุนหรือสะสมทรัพย ์หรือนักลงทุนจะไม่ไดผ้ลคุม้ค่าเม่ือท าประกนั

แบบน้ีบริษทัจะคิดอกเบ้ียใหเ้พียงประมาณ 4-5% ของทุนประกนัเท่านั้น 

3. หนุ่มสาวท่ีซ้ือประกนัแบบน้ี อาจจะพบวา่ความคุม้ครองท่ีไดรั้บจะไม่มีเหลืออยูอี่กเม่ือ

สัญญาครบก าหนดทั้งๆ ท่ีขณะท่ีขณะนั้นผูเ้อาประกนัมีความตอ้งการความคุม้ครอง

เพิ่มข้ึนคร้ันจะซ้ือความคุม้ครองมากข้ึนตามท่ีตอ้งการก็ท าไดย้ากเพราะอายุมากข้ึน

และสุขภาพกแ็ยล่ง 

1.7.4 การประกนัแบบรายได้ประจ าหรือบ านาญ (Annuity Insurance) 

บางคนเรียกประกนัแบบน้ีว่า “การประกนัแบบเงินประจ าได”้ Annuity แปลว่า เบ้ียหวดั 

เบ้ียรายปี หรือเงินปี จึงน ามาใชก้บัความหมายประกนัแบบน้ี การประกนัแบบบ านาญน้ีมีบางคน

คิดว่าไม่ใช่เป็นการประกนัชีวิต เพราะเป็นการจ่ายเงินเพื่อความอยูร่อด (Survival) ไม่ใช่เพื่อความ

มรณะ (Mortality) อนัเป็นหลกัซ่ึงการประกันแบบทัว่ๆ ไป ไปด าเนินอยู่แต่อย่างไรก็ตามการ
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ประกนัแบบบ านาญถือไดว้่า เป็นส่วนหน่ึงหรือแขนงหน่ึงของการประกนัชีวิต เพราะเป็นไปตาม

กฎหมายเพ่งและพาณิชย ์ลกัษณะ 20 หมวดท่ี 3 ว่าดว้ยการประกนัชีวิต แสดงไวช้ดัแจง้ในสอง

มาตรา คือ มาตรา 889 บญัญติัว่า ในสัญญาการประกนัชีวิตนั้นการใชจ้  านวนเงินย่อมอาศยัความ

ทรงชีพหรือมรณะของบุคคลหน่ึง 

 มาตรา 890 บญัญติัวา่ จ  านวนเงินอนัพึ่งใชน้ั้นจะช าระเป็นเงินจ านวนเดียวหรือเป็นเงินราย

ปีกไ็ดสุ้ดแลว้แต่ตกลงกนัระหวา่งคู่สญัญา 

 ค าวา่  “ทรงชีพ” ตามกฎหมาย คือ มีชีวิตอยู ่

 ค าวา่ “เงินรายปี” เงินซ่ึงบริษทัประกนัภยัจะจ่ายใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัเป็นจ านวนตราบเท่าท่ีมี

ชีวิตอยูเ่พื่อเป็นรายไดใ้นการด ารงชะผูเ้อาประกนันบัตั้งแต่ผูเ้อาประกนัมาสามารถจะท างานหาเงิน

อีกต่อไปได ้เพราะความชราภาพ 

ประเภทของประกนัแบบบ านาญ 

1.  การประกนับ านาญแบบจ่ายชัว่ระยะเวลาหน่ึง (Annuity Certain) คือ กรณีท่ีช่วงเวลาซ่ึง

บ่งไวว้่าบริษทัจะรับผิดชอบนั้นก าหนดเป็นจ านวนปีแน่นอน โดยไม่ค านึงถึงระยะเวลาของการมี

ชีวิตอยูข่องผูเ้อาประกนัว่าจะสั้นหรือยาว เช่น ในสัญญาระบุว่าบริษทัจะเร่ิมตน้จ่ายเงินให้แก่ผูรั้บ

เงินปีภายหลงัจากท าสัญญาแลว้ 10 ปี และจ่ายเงินนั้นไปเป็นระยะเวลานาน 15 ปี เม่ือจ่ายจนครบ

ก าหนดแลว้ สัญญาก็จะส้ินสุดลงถึงแมว้่าผูรั้บเงินปีจะยงัมีชีวิตอยูก่็ตาม หรือถา้หากผูรั้บเงินปีเกิด

ตายก่อนท่ีจะครบ 15 ปี บริษทักย็งัคงจ่ายเงินใหเ้ร่ือยๆ จนครบก าหนดนั้นโดยค านึงถึงผูรั้บเงินปีจะ

มีชีวิตอยูรั่บเงินหรือไม่ (ทายาทเป็นผูรั้บเงินไป) 

 2.  การประกนับ านาญแบบจ่ายตลอดชีพ (Life Annuity) คือ กรณีท่ีช่วงเวลาซ่ึงบ่งบอกไว้

ว่าบริษทัจะรับผิดชอบนั้น เป็นระยะเวลาท่ีผูรั้บเงินปียงัมีชีวิตอยู ่จะนานเพียงใดก็ตามนับแต่งวด

แรกท่ีบริษทัเราจะจ่ายใหแ้ก่ผูรั้บเงินปีนั้น เช่น บริษทัเร่ิมจ่ายใหน้าย ก เม่ืออาย ุ55 ปี นาย ก อายยุนื

มากถึงแก่กรรมเม่ืออาย ุ102 ปี บริษทักต็อ้งจ่ายใหน้าย ก กๆ เดือนไปจนกวา่นาย ก จะถึงแก่กรรม 

ขอ้ดีของการประกนัแบบบ านาญ 

1. ประโยชน์ส าหรับคนท่ีมีทรัพยสิ์นเงินทองอยูแ่ลว้ตนพวกน้ีอาจจะเป็นผูม้ ัง่คัง่หรือมี   

ฐานปานกลางก็ได ้และทรัพยสิ์นท่ีมีอยูอ่าจไดม้าจาดกรับมรดก หรือจากการสร้างดว้ย

ตนเองก็ตามแต่เน่ืองจากเกรงว่าทรัพย์สินดังกล่าว จะประสบความหมายนะอัน
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เน่ืองมาจากความโชคร้ายแลพลาดพลั้ง ในการลงทุนหรือใชจ่้ายในทางท่ีผิดดงันั้นเพื่อ

ป้องกนัความไม่แน่นอน (Uncertainty) ในอนาคตจึงไดห้าความคุม้ครองจากการท า

ประกนัแบบบ านาญไว ้

2. ประโยชน์ส าหรับพวกท่ีตอ้งการสะสมทรัพยไ์ว ้ได้แก่ ผูมี้อายุสูงท่ีสามารถสะสม

ทรัพยสิ์นไวไ้ดบ้า้งแลว้แต่ตอ้งการให้ทรัพยน์ั้น เกิดดอกผลเพิ่มเติมเพื่อเป็นรายไดไ้ป

ตลอดชีวิต จึงไดน้ าเงินนั้นมาซ้ือประกนัแบบบ านาญ สะสมเงินไวก้บับริษทัเพื่อหา

ดอกผล และจะไดรั้บรายไดป้ระจ า (เงินบ านาญ) ไปตลอดชีวิตดว้ย 

1.7.5 การประกนัชีวติหมู่ (Group Life Insurance) 

 การประกนักลุ่มเป็นสัญญาประกนัชีวิตประเภทหน่ึง ซ่ึงก าหนดความคุม้ครองของกลุ่ม

คน (กลุ่มลูกจา้ง) ภายใตส้ัญญากรมธรรมฉ์บบัเดียว โดยท่ีสัญญากรมธรรมฉ์บบันั้นเป็นการท าข้ึน

ระหว่างบริษทัท่ีรับประกนัภยักบัผูมี้อ  านาจ ในการประกนัในนามของกลุ่ม (นายจา้ง) การประกนั

ชีวิตกลุ่มเร่ิมท าคร้ังแรกใน ค.ศ. 1912 และต่อมาก็ไดเ้จริญข้ึนอยา่งรวดเร็วจนส้ิน ค.ศ. 1965 มีการ

ท าสัญญาประกนัชีวิตกลุ่มอยูถึ่ง 230,000 กลุ่ม โดยท ามูลค่าของทุนประกนั 300 พน้ลา้นดอลลาร์  

(ศิริวรรณ  วลัลิโภดม. 2544 : 25-31) 

1.8 หลกัการประกนัชีวติ 

 มนุษยเ์ราพยายามคิดคน้หาวธีิท่ีจะแบ่งเบาภยัต่างๆ ท่ีแต่ละคนตอ้งเส่ียงอยูใ่หน้อ้ยลงหรือ

ใหไ้ดรั้บความสูญเสียนอ้ยท่ีสุดโดยยดึถือหลกัการประกนัชีวิต 

หลักการประกันชีวิต คือ การรวมตัวของบุคคลเข้ามาเป็นกลุ่มสมาชิกโดยท่ีสมาชิก

เหล่านั้นมีโอกาสท่ีจะประสบอนัตราจากภยัพิบติัและจากโรคภยัไขเ้จบ็ดว้ยกนัทั้งส้ิน บุคคลทุกคน

ไม่อาจทราบได้ว่าจะเกิดภัยนั้ นแก่ตนเม่ือใดและไม่ทราบล่วงหน้าได้ กลุ่มบุคคลเหล่านั้ นจะ

ร่วมกนัป้องกนั โดยถือหลกัเฉล่ียความเสียหายออกไปโดยสมาชิกต่างคนต่างสัญญาว่าจะเสียสละ 

หรือแบ่งเบาภาระความสูญเสียซ่ึงกันและกันเม่ือสมาชิกของกลุ่มประสบภัยนั้ นๆ เพื่อให้เกิด

ความหวงัว่าเม่ือตนประสบภยัเช่นนั้นบา้งก็จะไดรั้บความช่วยเหลือกนัเช่นกนั วิธีดงักล่าวน้ีจึงเป็น

ตน้ก าเนิดของการประกนัภยั หลกัการประกนัภยัประกอบดว้ย 

 1.8.1 หลกัความน่าจะเป็น (Theory of Probability) 

  1.8.2 กฎแห่งจ านวนมาก (Law of Large Numbers) 
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  1.8.3 กฎการเฉล่ีย (Law of Average) 

  1.8.4 ตารางมรณะ (Mortality Table) 

1.8.1 หลักความน่าจะเป็น (Theory of Probability) หมายถึง โอกาสท่ีเหตุการณ์ใดๆ จะ

เกิดข้ึน ซ่ึงสามารถแสดงได้โดยเลขเศษส่วน ตวัเลขท่ีเป็นพิเศษ หมายถึง จ านวนระยะเวลาท่ี

เหตุการณ์อาจจะเกิดข้ึนและตวัเลขท่ีเป็นส่วน หมายถึง จ านวนระยะเวลาท่ีเหตุการณ์สามารถ

เกิดข้ึน การคาดคะเนท่ีว่าเหตุการณ์จะเกิดข้ึนใชต้วัเลข 1 ลบดว้ยการคาดคะเนท่ีจะไม่เกิด ในการ

ประกนัชีวิตความน่าจะเป็นไปไดข้องภยนัตรายใดๆ จะเพียงใดก็ยอ่มอาศยัเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนมาใน

อดีตเป็นหลกัในการพิจารณาจากหลกัแห่งความน่าจะเป็นสามารถน ามาใชเ้ป็นหลกัพื้นฐานของ

การประกนัได ้เช่น การตายของบุคคลจากตวัเลขในตารางมรณะวิสยั (Mortality Table)  

1.8.2 กฎแห่งจ านวนมาก (Law of Large Numbers) กฎจ านวนมากจะท าใหท้ราบถึง 

ระดบัหรือความถ่ีของเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนไดว้่าระดบัหรือความถ่ีของความน่าจะเป็นไปได ้เพราะ 

ไม่มีใครทราบล่วงหน้าไดว้่าความถ่ีของความน่าจะเป็นไปไดท่ี้แทจ้ริงซ่ึงจะเกิดข้ึนนั้นมีจ านวน

เท่าใด จึงจ าเป็นตอ้งอาศยัการทดลองหรือเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนในอดีตเป็นเคร่ืองวดั ตวัเลขสถิติชอง

เหตุการณ์ต่างๆ จึงเป็นส่ิงจ าเป็นไปไดย้ิง่มีเหตุการณ์มากความแน่นอนกย็ิง่มีมาก 

1.8.3 กฎการเฉลีย่ (Law of Average) โดยท่ีการประกนัเป็นการเฉล่ียการเส่ียงภยัร่วมกนั  

ฉะนั้นกฎของการเฉล่ียจึงเป็นหลกัส าคญัของการประกนัภยั หากมีภยัเกิดข้ึนความสูญเสียมีอยู่

เท่าใดก็ให้เฉล่ียกนัไปในระหว่างผูเ้ส่ียงภยั ค่าสูญเสียท่ีเฉล่ียกนัจะแสดงออกในรูปชองเบ้ียกนั

กนัภยั ถา้เบ้ียประกนัมีอตัราสูงก็สืบเน่ืองจากกลุ่มผูเ้ส่ียงภยัมีจ านวนนอ้ย การประกนัชีวิตก็ด าเนิน

ไปไดย้าก ถา้เบ้ียประกนัต ่าจะท าใหมี้ผูท้  าประกนัมากข้ึน การท่ีจะท าให้เบ้ียประกนัมีอตัราต ่าก็คือ 

การรวมกลุ่มของผูเ้ส่ียงภยัใหไ้ดจ้  านวนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้ฉะนั้นการรวมกลุ่มผูเ้ส่ียงภยัใหไ้ด้

จ  านวนมากมีความจ าเป็นเพื่อให้การเฉล่ียค่าสูญในระหว่างผูเ้ส่ียงภยัดว้ยกนัในอตัราต ่าเท่าท่ีจะท า

ได ้ 

การตรวจสุขภาพกเ็ป็นการช่วยลดค่าเฉล่ียการสูญเสีย การลดความไม่แน่นอนจากการ 

เส่ียงภยั เพราะเป็นการลดสถานะท่ีก่อใหเ้กิดภยัไดง่้ายออกไปขั้นหน่ึง ภยัท่ีจะเกิดข้ึนก็จะมีจ านวน

นอ้ยลง ดงันั้นการประกนัภยัหรือการประกนัชีวิตก็คือวิธีการน าเอาสถิติท่ีอาศยัทฤษฎีความน่าจะ
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เป็นไปไดก้ฎจ านวนมาก และกฎของการเฉล่ียมาเป็นหลกัส าคญัในการก าหนดและกระจายความ

เส่ียงภยัเป็นหลกัส าคญัในการก าหนดและกระจายความเส่ียงภยัเป็นตน้ 

1.8.4. ตารางมรณะ (Mortality Table) หมายถึงตารางแสดงความน่าจะเป็นของการมีชีวิต 

อยูห่รือตาย ปกติตารางมรณะท าข้ึนจากการจดบนัทึกจ านวนคนตาย ณ อายตุ่างๆ กนัจากเหตุการณ์

ในอดีต จากประสบการณ์ในการพยากรณ์ค่าท่ีเกิดข้ึนในอนาคตโดยมีกาคาดหวงัว่าเหตุการณ์ท่ี

เกิดข้ึนในอนาคตโดยมีการคาดหวงัว่าเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตจะมีรูปแบบของการเกิดซ ้ า

กบัในอดีตการสร้างตารางมรณะก็คือ การหาอตัรามรณะของคนท่ีจุดอายุต่างๆ กนั หรือการหา

ความน่าจะเป็นท่ีคนๆ หน่ึงท่ีจุดอายตุ่างๆ กนัจะตายภายใน 1 ปีนั้นเอง แหล่งท่ีมาไดแ้ก่ สถิติผูเ้อา

ประกนัชีวิตไวก้บับริษทัประกนัชีวิตทั้งหลาย 

หลกัการท่ีใชใ้นการสร้างตารางมรณะของบริษทัประกนัชีวิตทั้งหลายจะอยูใ่นรูปแบบ 

เดียวกนัคือ จะมีการบนัทึกจ านวนคนตาย ณ อายุต่างๆ กนัเพื่อใชเ้ปรียบเทียบกบัจ านวนคนท่ีมี

ความเส่ียงต่อการตายท่ีอายเุดียวกนั ผลหารของตวัเลขทั้งสองกคื็อ อตัรามรณะจากประสบการณ์จะ

พบว่าตวัเลขท่ีน ามาใชใ้นการค านวณจะมาจากแหล่งใดก็ตามอตัรามรณะท่ีค านวณไดจ้ากระดบั

อายหุน่ึงไปยงัอีกอายหุน่ึงจะไม่ต่อเน่ืองกนัราบร่ืนเท่าท่ีควร นกัคณิตศาสตร์ประกนัชีวิตจึงเรียกใช้

วิธีการท่ีเรียกว่า “Graduation” มาช่วยปรับความผิดปกติดงักล่าวให้หายไป ดงันั้นตารางมรณะท่ี

พิมพ์ออกมาจึงเป็นตารางท่ีได้มีการปรับปรุงแลว้ โดยอาศยัหลกัการท่ีว่าอตัรามรณะควรท่ีจะ

ต่อเน่ืองรายเรียบพอสมควรและควรจะมีค่าเพิ่มข้ึนตามอายท่ีุเพิ่มข้ึน 

การประกนัภยัจึงมิไดห้มายถึง การป้องกนัมิใหเ้กิดภยัแต่ประการใด การประกนัภยัเป็น 

การท าให้เกิดหลกัประกนัท่ีแน่นอนว่าถา้บุคคลใดบุคคลหน่ึงประสบภยัดงักล่าวแลว้บุคคลนั้นจะ

ไดรั้บการชดใชค้วามสูญเสียทางการเงินท่ีเกิดจากภยัอยา่งแน่นอน การประกนัจึงแบ่งออกเป็นสอง

ประเภทคือ การประกนัวินาศภยั และการประกนัชีวิต (สมพิศ เลก็เฟ่ืองฟู. 2538 : 4-6) 

ในปัจจุบันนี้มีบริษัทประกันชีวิตที่จดทะเบียนในประเทศไทย ด าเนินกิจการในประเทศ

ไทย และด าเนินกจิการในประเทศไทย 25 บริษัท ดังนี ้

1. บริษทั กรุงเทพประกนัชีวิต จ ากดั 

2. บริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จ ากดั 

3. บริษทั บางกอก สหประกนัชีวิต จ ากดั 

http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Bangkok-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Krungthai-Axa-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/BUI-Life-Insurance.html
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4. บริษทั โตเกียวมารีน ประกนัชีวิต (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

5. บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ ากดั 

6. บริษทั ฟินนัซ่าประกนัชีวิต จ ากดั 

7. บริษทั ไทยพาณิชยนิ์วยอร์คไลฟ์ประกนัชีวิต จ ากดั 

8. บริษทั ไทยคาร์ดิฟ ประกนัชีวิต จ ากดั 

9. บริษทั ไทยรีประกนัชีวิต จ ากดั 

10. บริษทั ไทยสมุทรประกนัชีวิต จ ากดั 

11. บริษทั ธนชาตประกนัชีวิต จ ากดั 

12. บริษทั อยธุยา อลิอนัซ์ ซี.พี. ประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) 

13. บริษทั เจนเนอราล่ี ประกนัชีวิต (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

14. บริษทั พรูเดน็เชียล ประกนัชีวิต (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

15. บริษทั เมืองไทยประกนัชีวิต จ ากดั  

16. บริษทั แมนูไลฟ์ ประกนัชีวิต (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

17. บริษทั สยามซมัซุง ประกนัชีวิต จ ากดั 

18. บริษทั สยามประกนัชีวิต จ ากดั 

19. บริษทั สหประกนัชีวิต จ ากดั 

20. บริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนล แอสชวัรันส์ จ ากดั (ประเทศไทย)(aia) 

21. บริษทั อาคเนยป์ระกนัชีวิต จ ากดั 

22. บริษทั เอซ ไลฟ์ แอสชวัรันซ์ จ ากดั  

23. บริษทั แอด๊วานซ์ ไลฟ์ แอสชวัรันส์ จ ากดั 

24. บริษทั ไอเอน็จี ประกนัชีวิต จ ากดั 

25. ธนาคารออมสิน - เงินฝากคุม้ครองชีวิต - GSB LIFE 

(www.tlaa.org/. 27 ธนัวาคม 2555) 

 

 

http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Thai-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Finansa-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Siam-Commercial-NewYork-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Thai-Cardif-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/ThaiRe-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Ocean-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Thanachart-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Ayudhya-Allianz-CP-Life.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Generali-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Prudential-TS-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Muang-Thai-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Manulife-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Siam-Samsung-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Siam-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Saha-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/American-International-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/The-SouthEast-Life-Insurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/ACE-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/Advance-Life-Assurance.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/ING-Life-Limited.html
http://www.thai.insurancethailand.info/life-insurance/gsb-life.html
http://www.tlaa.org/
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2.  ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

2.1 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  2 ปัจจยัทางสงัคม (วิทวสั รุ่งเรืองพล. 2553 : 49) 

ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีหลอหลอมให้ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความตอ้งการและรู้สึกนึก

คิดท่ีแตกต่างกันไป ปัจจัยด้านสังคมจึงมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้ งใน

ทางเลือกและทางกวา้งนกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาและติดตามความเปล่ียนแปลงต่างๆ ก่อนด าเนิน

กิจกรรมทางการตลาดอย่างรอบคอบ โดยไม่ก่อให้เกิดความรู้สึกขดัแยง้ในปัจจยัดา้นสังคมของ

ผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นสงัคม ประกอบดว้ยตวัแปรท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 

2.1.1 วฒันธรรม (Culture) 

2.1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) 

2.1.3 ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) 

2.1.4 กลุ่มและกลุ่มอา้งอิง (Group and Reference Groups) 

2.1.5 ครอบครัว และครัวเรือน (Family and Households) ครอบครัว (Family) 

2.1.1 วัฒนธรรม (Culture) การเข้าใจวัฒนธรรมถือเป็นพื้นฐานของความเข้าใจใน

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในสังคม ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจวฒันธรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค

 

ปัจจัยด้าน
สังคม 

 

วฒันธรรม 
(Culture) 

 

วฒันธรรมย่อย 
(Subculture) 

 

กลุ่มและอ้างองิ 
(Group and 

Reference Groups) 

 (Family and 
Households 

 

คอบครัวและ
ครัวเรือน 

(Family and 
Households 

 

 

ช้ันทางสังคม 
(Social Class ) 
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ภายใตว้ฒันธรรมหน่ึงๆ ท่ีจะมีผลต่อรูปแบบการตดัสินใจซ้ือและการยอมรับผลิตภณัฑ์ประเภท

ต่างๆ ดว้ยเหตุน้ี นกัการตลาดจึงไดน้ าความเขา้ใจดา้นวฒันธรรมของผูบ้ริโภคมาใชใ้นการด าเนิน

กิจกรรมทางการตลาดหลายโอกาส  

2.1.2 วัฒนธรรมย่อย (Subculture) กลุ่มของคนท่ีมีพฤติกรรมและความเช่ือท่ีแปลกไป

จากสังคมใหญ่โดยรวมของตน วฒันธรรมย่อยท่ีแตกต่างจากสังคมทัว่ไป อาจเกิดจากอายุของ

สมาชิกกลุ่มหรือโดยเช้ือชาติ ชาติพนัธ์ุ ชั้นทางสังคมหรือเพศ โดยคุณลกัษณะท่ีเป็นตวับ่งบอก

ลกัษณะของกลุ่มวฒันธรรมยอ่ยอาจเป็นภาษา ศาสนา อาชีพ การเมือง หรือเพศ ความแตกต่างดา้น

วฒันธรรมย่อย เป็นสาเหตุหน่ึงให้รูปแบบและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีความ

แตกต่างกนัไปนกัการตลาดควรออกแบบหรือพฒันาผลิตภณัฑ ์และก าหนดกิจกรรมทางการตลาด

โดยค านึงถึงวฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย เพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับและไม่ก่อใหเ้กิดผลกระทบในทาง

ลบต่อวฒันธรรมยอ่ยต่างๆ  

2.1.3 ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factors) การแบ่งคนในสงัคมซ่ึงมรพฤติกรรมและ 

แบบแผนการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนัอย่างเด่นชดัออกเป็นกลุ่มๆ โดยอาศยัคุณลกัษณะทางดา้น

สงัคมเศรษฐกิจเป็นพื้นฐานในการแบ่ง ซ่ึงอาจจะเรียกวา่ชนชั้นทางสงัคมตามสถานะเศรษฐกิจและ

สังคม (Social Economic Status) ส าหรับเกณฑ์ท่ีน ามาใช้จดัล าดบัชั้นทางสังคมนั้น นักวิชาการ

ดา้นสังคมศาสตร์ ดร.สุพตัรา สุภาพ (2528) ไดศึ้กษาการจดัล าดบัชนชั้นทางสังคมของไทย และ

พบว่ามีเกณฑ์ท่ีมาเก่ียวขอ้งหลายปัจจัยเช่นเดียวกับสังคมอ่ืนๆ คือ วงศ์ตระกูล ต าแหน่งทาง

การเมือง ต าแหน่งทางราชการ อ านาจทางเศรษฐกิจและการเมือง ความมัน่คัง่ ระดับการศึกษา  

และอาชีพ 

การจดัล าดบัชั้นทางสงัคม สามารถจดัชั้นอยา่งไดห้ลายลกัษณะตั้งแต่หลายลกัษณะ ตั้งแต่ 

จดัอย่างหยาบๆ เป็น 3 ระดบัชั้นประกอบดว้ย ชนชั้นระดบัสูง (Upper Class) ชนชั้นระดบักลาง 

(Middle Class) ชนชั้นระดบัล่าง (Lower Class) จนถึงการจดัอยา่งละเอียดตามทฤษฎีของ Richard 

P.Coleman (1983) ออกมาได ้7 ระดบัชั้น ประกอบดว้ย 1. คนชั้นสูงส่วนบน (Upper-Upper) 2. คน

ชั้นสูงส่วนล่าง (Lower-Upper) 3. คนชั้นกลางบน (Upper-Middle) 4. ชนชั้นกลาง (Middle-Class) 

5. ชนชั้นกลางระดับล่าง (Working Class) 6. ชนชั้นล่างระดับบน (Upper-Lower) 7. ชนชั้นล่าง

ระดบัล่าง (Lower-Lower) 
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2.1.4 กลุ่มและกลุ่มอ้างองิ (Group and Reference Groups) หมายถึงบุคคลหรือกลุ่ม 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน เป็นท่ีทราบกนัดีว่ามนุษยเ์ป็น

สัตวส์ังคม คนทุกคนในสังคมจะมีกลุ่มท่ีตนเองสังกดัอยู่ทั้งท่ีตั้งใจและไม่ไดต้ั้งใจหรืออย่างเป็น

ทางการและไม่เป็นทางการ หรืออาจจะอยู่ในลกัษณะของสมาชิกกลุ่มอา้งอิงท่ีหมายถึง กลุ่มท่ี

ผูบ้ริโภคคนนั้ นๆ ถือเป็นตวัแทนของตนและพยายามปฏิบัติตามลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกับกลุ่ม

อา้งอิง ซ่ึงรวมถึงลกัษณะการบริโภค และวิ ธีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์นักการตลาดได้

จดัแบ่งประเภทของกลุ่มและกลุ่มอา้งอิง ไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 

1. กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Group) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคสงักดัอยูใ่นฐานะสมาชิก 

ของกลุ่มท่ีมีความสมัพนัธ์ และรู้จกักนัอยา่งกนัชิด เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท คนรัก 

เป็นตน้ 

2. กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Group) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคสงักดัอยู ่แต่ไม่มี 

ความสัมพนัธ์ส่วนบุคคลกบัสมาชิกในกลุม้นั้นๆ อยา่งใกลชิ้ด เช่น กลุ่มเพื่อนร่วมสถาบนั 

เพื่อร่วมอาชีพ เป็นตน้ 

3. กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีอาจจะไม่ไดเ้ป็น 

สมาชิก ในกลุ่มเดียวกบัผูบ้ริโภค แต่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างมาก 

กลุ่มอา้งอิงส่วนใหญ่จะเป็นบุคคลสาธารณะ เช่น ดารา นกัร้อง นกัแสดง นกักีฬา เป็นตน้ 

ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคบางกลุ่ม ในบางกรณีผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพล

อยา่งสูง ต่อการตดัสินใจอยา่งคนหรือกลุ่มคน บางกลุ่มซ่ึงนกัการตลาดเรียกว่ากลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือในลกัษณะน้ีว่า ผูช้ี้น าทางความคิด (Opinion Leaders) ในการท าให้ผลิตภัณฑ์

ไดรั้บความนิยมอย่างกวา้งขวาง และเป็นท่ียอมรับจากผูบ้ริโภคในเวลาท่ีสั้ นลง นักการตลาดจะ

พยายามหาผูช้ี้น าทางความคิดในกลุ่มผลิตภณัฑ์นั้นๆ หาวิธีท าให้คนกลุ่มน้ียอมรับ และแนะน า

ผลิตภัณฑ์ของบริษัทต่อบุคคลอ่ืน เช่น ภาพยนตร์ท่ีนักผูจ้ ัดรายกรโทรทัศน์ประเภทข่าวสาร 

แนะน าว่าเป็นภาพยนตร์ท่าสนุก จะมีผูเ้ขา้ไปชมเป็นจ านวนมาก โดยท่ีได้รับอิทธิพลของผูจ้ดั

รายการโทรทศัน์ 

ดงันั้น เพื่อการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ผา่นทางเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ เป็นไป 
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อยา่งมีประสิทธิภาพ มีผลิตภณัฑห์ลายชนิดท่ีไดน้ าปัจจยัทางดา้นกลุ่มและอา้งอิง มาเป็นเคร่ืองมือ

ทางการตลาด เช่น การสมคัรเป็นสมาชิกบตัรเครดิต โดยให้มีการแนะน าผูส้มคัรรายต่อๆ ไป เป็น

ตน้ 

2.1.5 ครอบครัว และครัวเรือน (Family and Households) ครอบครัว (Family) คือ กลุ่ม

ของสมาชิกในสังคมท่ีมีความผูกพนักนัทางสาบเลือด หรือดว้ยการแต่งงาน ซ่ึงจะแตกต่างจาก

ครัวเรือน (Households) ซ่ึงหมายถึงกลุ่มบุคคลท่ีอาศยัอยู่ร่วมกนั โดยอาจมีความผูกพนักนัทาง

สายเลือดหรือไม่กไ็ด ้เช่น กลุ่มนกัศึกษาท่ีเช่าบา้นและอาศยัอยูร่่วมกนั เป็นตน้ 

การท่ีครัวเรือนมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผลิตภณัฑห์ลาย 

ชนิดท่ีจ าหน่ายอยู่ในตลาด เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชร่้วมกนัในครัวเรือน เช่น ท่ีอยู่อาศยั 

เฟอร์นิเจอร์  

บทบาทการตดัสินใจซ้ือของครอบครัวและครัวเรือนมีทั้งหมด 5 บทบาทประกอบดว้ย 

1. บทบาทผูริ้เร่ิมการซ้ือ 

2. บทบาทผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

3. บทบาทผูท้  าการตดัสินใจซ้ือ 

4. บทบาทผูด้  าเนินผลิตภณัฑ ์

5. บทบาทผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์(วิทวสั รุ่งเรืองพล. 2553 : 48-55) 
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2.2 ปัจจัยทางด้านจิตวทิยา (Psychological factors) 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  3 ปัจจยัทางจิตวิทยา (วิทวสั รุ่งเรืองพล. 2553 : 56) 

 ปัจจยัทางจิตวิทยาเป็นอีกปัจจยัหน่ึงซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดย

ปัจจยักลุ่มน้ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นสังคม และแต่ละกลุ่มปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงประกอบดว้ย 

5 ปัจจยัหลกัยงัมีอิทธิพลต่อกนัและกนัดว้ย โดยปัจจยัดงักล่าวประกอบดว้ย 

2.2.1 การจูงใจ (Motivation) 

2.2.2 การรับรู้ (Perception) 

2.2.3 การเรียนรู้ (Learning) 

2.2.4 บุคลิกภาพ (Personality) 

2.2.5 ทศันคติ (Attitude) 

2.2.1 การจูงใจ (Motivation) กระบวนการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนตามล าดบั 

ขั้นตอนโดยเร่ิมจากการยอมรับความตอ้งการ โดยตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นมีทั้งเกิดจากการแรงขบั 

(Drive) ทางกายภาพภายในตัวผูบ้ริโภค (Intrinsic Motivation) และแรงขบัท่ีเกิดจากการจูงใจ

ภายนอก (Extrinsic Motivation) ท่ีเขา้มากระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ การจูงใจ จึงเป็น

ปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (วิทวสั รุ่งเรืองพล. 2553 : 56-57) 

 

 

แรงจูงใจ 
(Motivation) 

 
การรับรู้ 

(Perception) 

 
ปัจจัยด้านสังคม 

 

ทศันคติ 
(Attitude) 

 

บุคลกิภาพ 
(Personality) 

 

การเรียนรู้ 
(Leaming ) 
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2.2.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้หมายถึง กระบวนการเปิดรับ ตีความ และท าความ 

เขา้ใจ ส่ิงต่างๆ รอบตวัของผูบ้ริโภค ด้วยประสาทสัมผสัทั้ ง 5 ผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลจะตีความ

แตกต่างกนัตามประสบการณ์ และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนั้นๆ ไดพ้บเห็นประสาททั้ง 5 จะประกอบดว้ย 

การไดย้ิน การไดก้ล่ิน การมองเห็น การล้ิมรส ละการสัมผสั โดยผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดรั้บมา

ตีความ เช่น เม่ือไดก้ล่ินขา้วโพดคัว่ ผูบ้ริโภคจ านวนมากนึกถึงบรรยากาศภายในโรงภาพยนตร์ 

หรือเม่ือไดย้นิเสียงเพลงชาติไทยคนไทยส่วนใหญ่จะหยดุท ากิจกรรมต่างๆ และยนืตรง 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  4 การรับรู้ (วทิวสั รุ่งเรืองพล. 2553 : 59) 

ในการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัการรับรู้ของผูบ้ริโภคนกัการตลาดแบ่งกระบวนการรับรู้ ได้

เป็น 3 ระดบั คือ  

1. การเลือกสนใจ (Selective Attention) กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะเลือกรับรู้ในส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ 

2. การเลือกตีความ (Selective Distortion) การบิดเบือนขอ้มูล หรือเลือกตีความตาม

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคแต่ละความเช่ือ หรือมีประการณ์ เป็นกระบวนการส่วนหน่ึงของการ

รับรู้ 

การตคีวามส่ิงที่อยู่รอบตวั ด้วยประสาทสัมผสัทั้ง 5 

Sight 

Sound 

Smell 

Taste 

Touch 

Sensory Organs 

ส่ิงกระตุน้           ประสาทสัมผสั           รับรู้ จดจ า  ตีความ 

 

RERCEPTION 

เหตุผล 

อารมณ์ 

การใชป้ระโยชน์ 
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3. การเลือกจดจ า (Selective Retention) โดยปกติผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมท่ีจะเลือก

จดจ าในส่ิงท่ีสนับสนุนต่อความเช่ือหรือทัศนคติท่ีเคยรับรู้มาในอดีต และ

กระบวนการดงักล่าว จึงเป็นท่ีมาของตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑท่ี์มรจ าหน่ายยาวนาน 

จะไดรั้บความนิยมหรือเช่ือถือมากกวา่ตรายีห่อ้ผลิตภณัฑใ์หม่ 

2.2.3 การเรียนรู้ (Learning) ในการท าความเข้าใจเก่ียวกับการเรียนรู้นั้ นได้มีทฤษฎี

เก่ียวกบัการเรียนรู้ช่ือว่า ทฤษฎีการกระตุน้การตอบสนอง (Stimulus-Response Theory) ท่ีเช่ือว่า

การเรียนรู้ของมนุษยเ์กิดข้ึนจากกการท่ีมนุษยไ์ดรั้บส่ิงกระตุน้และการตอบสนองจากส่ิงกระตุน้

นั้น และเม่ือมีการกระตุน้และการตอบสนองอยา่งเป็นระบบ จะท าใหม้นุษยเ์กิดกระบวนการเรียนรู้ 

โดยอาศยัส่ิงกระตุน้นั้นๆ โดยทฤษฎีดงักล่าวไดอ้ธิบายถึงปัจจยัท่ีมีต่อผลต่อการเรียนรู้ของมนุษย์

ไดเ้ป็น 4 ปัจจยั คือ 

1. แรงกระตุน้ (Drive) คือ ส่ิงท่ีจะมากระตุน้ให้มนุษยเ์กิดพฤติกรรมอย่างใดอย่าง

หน่ึง 

2. สัญญาณ (Cues) คือ ส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนเพื่อใชท้ดแทนแรงกระตุน้ 

3. การตอบสนอง (Responses) คือ ปฏิกิริยาหรือการกระท าของมนุษย ์ท่ีเกิดข้ึนจาก

การไดรั้บแรงกระตุน้ 

4. การเสริมแรง (Reinforcement) คือ รางวลัหรือการลงโทษท่ีมนุษยจ์ะไดรั้บจาก

การกระท าหรือไม่ท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

2.2.4 บุคลิกภาพ (Personality) ซ่ึงบุคลิกลักษณะน้ี ซิกมันด์ ฟรอยด์ (Sigmund Freud) 

นกัจิตวิทยาผูค้น้พบทฤษฎีเก่ียวกบับุคลิกลกัษณะ ไดก้ล่าวถึงสภาพความแตกต่างของมนุษยน์ั้นมี

องค์ประกอบท่ีรวมสร้างผลลพัธ์ดา้นบุคลิกภาพของมนุษย ์3 กลุ่ม คือ อิด (Id) อีโก ้(Ego) และ

ซุปเปอร์อีโก ้(Superego) 

2.2.5 ทัศนคติ (Attitude) ความโน้มเอียงทางความรู้สึกนึกคิดท่ีสนองตอบต่อส่ิงใดส่ิง

หน่ึงในทิศทางบวกหรือลบทางหน่ึง โดยทศันคตินั้นเป็นส่ิงทีเกิดจากการเรียนรู้ ไม่ใช่พฤติกรรม

หรือการตอบสนองทางธรรมชาติของมนุษย ์
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2.3 ปัจจัยด้าน ข่าวสาร ข้อมูล (Information Factors) 

 ตลอกจนกระบวนการตดัซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีขอ้มูลเพื่อประกอบการตกัสินใจเขา้มา

เก่ียวขอ้งอยูเ่สมอ ตั้งแต่ขั้นของการยอมรับความตอ้งการ จนถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือนกัการตลาด

จึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจปัจจยัดา้นรับข่าวสารขอ้มูลของผูบิ้โภคเพื่อจะไดจ้ดัเตรียมขอ้มูล และหาวิธีการ

กระจายขอ้มูลสู่ผูบ้ริโภค 

 ข่าวสารขอ้มูลในเบ้ืองต้น มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะเร่ิมตั้ งแต่ขอ้มูลท่ี

เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ ตราบยี่ห้อ ราคา ผูจ้  าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์นั้นๆ รวมถึงส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคคาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑน์ั้นๆ โดยข่าวสารและขอ้มูล ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ยงัสามารถจดัแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

  2.3.1 ข่าวสารและขอ้มูลเพื่อการคา้ (Commercial Sources) 

  2.3.2 ข่าวสารและขอ้มูลทัว่ไป (Social Sources) 

 2.4 ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situational Factors) 

 ปัจจยัดา้นสถานการณ์ จะเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวกบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ และบริโภคผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยมีปัจจยัดา้นสถานการณ์ต่างๆ เขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น 

เวลาสถานท่ี และบรรยากาศ เป็นตน้ 

 โดยสถานการณ์ท่ีสมารถส่งผลกระทบต่อกระบวรการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

ท่ีนกัการตลาดตอ้งท าการวิเคราะห์ จะประกอบดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

  2.4.1 เง่ือนไขดา้นเวลา (When Consumer buy) 

  2.4.2 เง่ือนไขดา้นสถานท่ี (Where Consumer buy) 

2.4.3 เหตุในการซ้ือ (why Consumer buy) 

2.4.4 วิธีการซ้ือ (How Consumer buy)  

(วิทวสั รุ่งเรืองพล. 2553 : 59-68) 
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3. พฤตกิรรมผู้บริโภค 

3.1 ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลกระท าเพื่อให้ไดสิ้นคา้หรือบริการ

เพื่ อ บ ริ โภ ค  ต ล อ ด จน รวม ไป ถึ งก ารบ ริ โภ ค ด้ ว ย  “Activities people undertake When 

Obtain,Consuming and disposing of products and services” (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงค

กลุ. 2550 : 3)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง เป็นกระบวรการท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลหรือกลุ่มในการจดัหา 

การเลือกสรร การซ้ือ และการจดัการหลงัการบริโภคผลิตภัณฑ์/บริการ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึง (ปณิศา มีจินดา. ม.ป.ป. : 10) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้

สินค้าและบริการทางเศรษฐศาสตร์ รวมทั้ งกระบวนการตัดสินใจท่ี มีต่อการแสดงออก 

(http://marketingthai.blogspot.com/. 8 มกราคม 2555) 

จากค านิยามดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่

บุคคลท่ีแสดงออกมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองซ่ึงเกิดจากความรู้สึกนึกคิด และความ

ตอ้งการดอ้งทางดา้นจิตวิทยาจนออกมาเป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

3.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Consumer Buying Process) 

กระบวนการของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 5 ล าดบัขั้น โดยเร่ิมจาก 

เหตุการณ์ก่อนทีการซ้ือจนถึงเหตุการณ์หลงัการขาย 

 3.2.1 พฤติกรรมก่อนการซ้ือ (Repurchase Behaviors) 

 3.2.2  แสวงหาทางเลือก (Search for Alternatives) 

 3.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 3.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
 3.2.5 การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behaviors) 

 
 

 

 

http://marketingthai.blogspot.com/
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ภาพประกอบ  5 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (สุดาดวง เรืองรุจิระ. 2543 : 88) 

3.2.1 พฤติกรรมก่อนการซ้ือ (Repurchase Behaviors) พฤติกรรมก่อนการซ้ือเป็น 

กระบวนการเร่ิมตน้โดยมีแรงจูงใจ หรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ความตอ้งการนั้นอาจ

เกิดข้ึนจากตวัผูบ้ริโภคเองหรือเกิดจากตวักระตุน้ภายนอกเขา้ไปกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ 

กระบวนการในขั้นน้ีเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการต่อตวัสินคา้ โดยมองว่า

สินคา้ประเภทนั้นเร่ิมมีความจ าเป็นส าหรับตน 

3.2.2 แสวงหาทางเลือก (Search for Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการใน 

สินคา้แลว้ก็ตอ้งมองหาทางเลือก ในช่วงน้ีเองการหาขอ้มูลจึงเป็นส่ิงท่ีความส าคญัอยา่งยิ่ง การหา

ขอ้มูลนั้นจะพิจารณาขอ้มูลทางดา้น ชนิดของสินคา้ รูปลกัษณ์สินคา้ ประสิทธิภาพการท า ราคา 

และความเช่ือท่ีมีต่อผูข้าย 

3.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือมีทางเลือกต่างแล้ว 

ขั้นตอนต่อไปคือการประเมินผลทางเลือกเพื่อการตดัสินใจ ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เป็นการหา

ขอ้มูลเพื่อใช้ประเมินผลทางเลือก ถา้มีความจ าเป็นตอ้งตดัสินใจอย่างรีบด่วนทางเลือกก็มีน้อย 

พฤติกรรมก่อนการซ้ือ 

แสวงหาทางเลือก 

การประเมินผลทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

การประเมินผลหลงัการ

ซ้ือ 

รู้ตัวว่ามคีวามต้องการ 

แสวงหาข้อมูล 

เปรียบเทียบผลดีผลเสีย 

เลือกแต่ท่ีชอบ 

เลือกท่ีชอบมากกวา่ 

พอใจ 

ไม่พอใจ 

ซ้ืออีก 

ไม่ซ้ืออีก 
การประเมินผลหลงัการซ้ือ 

รู้ตวัวา่มีความตอ้งการ 

แสวงหาขอ้มูล 
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เกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคน ามาใชป้ระกอบการประเมินผลทางเลือกไดแ้ก่ ประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้ใน

อดีต ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรายี่กอ้สินคา้ รวมทั้งขอ้มูลท่ีไดจ้ากครอบครัว กลุ่มอา้งอิง เม่ือ

หาขอ้มูลแลว้ผูบ้ริโภคจะมรการก าหนดเกณฑเ์พื่อเปรียบเทียบ 

3.2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากแสวงหาทางเลือกและประเมินผล

ทางเลือกแลว้ผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจว่าถา้เคา้ซ้ือสินคา้นั้นจะสามารถบ าบดัความตอ้งการ

และความพอใจให้กบัตวัเองไดห้รือไม่ นักการตลาดจะตอ้งจบัความสนใจตรงน้ีและพยายามให้

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องตนแก่ผูบ้ริโภค 

3.2.5 การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behaviors) กระบวนการตดัสินใจใน 

การซ้ือยะตอ้งรวมเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนห่อหรือหลงัซ้ือดว้ย เพราะหลงัจากท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น

ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินหลงัการซ้ือว่าซ้ือสินคา้ไปแลว้ตอบสนองความตอ้งการหรือไม่ 

จะมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป (สุดาดวง  เรืองรุจิระ. 2543 : 89-90) 

3.3 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมีพื้นฐานจากการพิจารณาในการซ้ือสินคา้ ซ่ึง

การซ้ือดงักล่าวสามารถแบ่งปัน 2 ทฤษฎี คือ  

3.3.1 ทฤษฎีวา่ดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเหตุผล (Substantive theories) 

3.3.2 ทฤษฎีดว้ยพฤติกรรมท่ีเกิดจากอารมณ์ (Non substantive theories) 

3.3.1 ทฤษฎี ว่าด้วยพฤติกรรมที่ มี เห ตุผล (Substantive theories) ทฤษฎี น้ีมองว่า

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกระบวนการซ้ือจะตอ้งมีขอ้มูลเพียงพอหรือตอ้งการมีความสามารถใน

การให้ไดม้าซ่ึงความรู้ การพิจารณาทางเลือกต่างๆ อย่างรอบคอบอนัน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือมี

เหตุผล ทฤษฎีท่ีอยู่ภายใต้ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมท่ีมีเหตุผล ได้แก่ ทฤษฎีว่าด้วยการเป็นคน

ประหยดั (Economic plan) ทฤษฎีว่าดว้ยการหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) ทฤษฎีว่าดว้ย

การเรียนรู้ (learning) 

3.3.2 ทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมที่เกดิจากอารมณ์ (Non substantive theories) ทฤษฎีน้ีจะ

แตกต่างจากทฤษฎีวา่ดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเหตุผลหลายประการคือ 

ประการท่ี 1 ทฤษฎีน้ีจะเน้นว่าผูบ้ริโภคขาดข้อมูลท่ีจะช่วยในการตัดสินใจ

ส าหรับสินคา้ส่วนใหญ่ 
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ประการท่ี 2 ทฤษฎีน้ีผูบ้ริโภคไม่ชอบท่ีจะตอ้งเสียเวลาหรือตอ้งยุ่งยากในการ

ประเมินผลและเปรียบเทียบทางเลือกต่างๆ ก่อนการตดัสินใจ 

ประการท่ี 3 ทฤษฎีน้ีถือว่าความแตกต่างระหว่างสินคา้และตราสินคา้เป็นส่ิงท่ีไม่

สามารถมองเห็นความแตกต่าง 

ประการท่ี 4 ทฤษฎีน้ีถือว่าการตดัสินใจเป็นเร่ืองของความรู้สึก ความไม่จริงและ

บางคร้ังกเ็ป็นเร่ืองของการตดัสนใจท่ีไม่ตรงกบัเป้าหมาย หรือความตอ้การท่ีจะซ้ือ 

 ทฤษฎีต่างๆ ท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นพฤติกรรมท่ีเกิดจากอารมณ์ไดแ้ก่ ทฤษฎีวา่ดว้ยจิต

วิเคราะห์ทฤษฎีวา่ดว้ยการกระท าทางสงัคม และทฤษฎีวา่ดว้ยความน่าจะเป็นหรือการสุ่มเลือก  

(สิรินทร์ ไชยานนท.์ 2548 : 18-19) 

3.4 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี

เกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผู ้

ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องสีด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ 

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของ

ผู ้ซ้ื อ  (Buyer’s Response) หรือ  การตัด สินใจของผู ้ซ้ื อ  (Buyer’s Purchase Decision) ฉะนั้ น 

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ื้อจึงเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการตดัสินใจดงักล่าว ซ่ึงปัจจยัต่างๆนั้น เราสามารถแยกพิจารณาได ้2 ประเภท คือ 

ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก (http://marketingthai.blogspot.com. 8 มกราคม 2555) 

 

 

 

 

 

 

 

http://marketingthai.blogspot.com/
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Buyer’s Black Box 

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

 ผลิตภณัฑ ์
 ราคา 
 การจดัจ าหน่าย 
 การส่งเสริมการตลาด 

 

 เศรษฐกิจ 
 เทคโนโลย ี
 การเมือง 
 วฒันธรรม 

 

 
ลกัษณะของผูซ้ื้อ ลกัษณะการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม 
 ปัจจยัทางดา้นสังคม 
 ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ปัจจยัทางจิตวทิยา 

 การรับรู้ปัญหา 
 การคน้หาขอ้มูล 
 การประเมินผลพฤติกรรม 
 การตดัสินใจซ้ือ 
 ความรู้สึกหลงัการขาย 

 
 

ภาพประกอบ  1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of buyer behavior) (Kotler. 1997 : 172) 

 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
 การเลือกผลิตภณัฑ ์
 การเลือกผูข้าย 
 เวลาในการซ้ือ 
 ปริมาณการซ้ือ 

ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายนอก ปัจจยัเฉพาะบุคคล ปัจจยัภายใน 
1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม 
1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน 
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
1.3 ชั้นสังคม 

2. ปัจจยัทางสังคม 
2.1 กลุ่มอา้งอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและ
สถานะ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
3.1 อาย ุ
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
3.3 อาชีพ 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
3.5 ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต 
 

4. ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 
4.1 การจูงใจ 
4.2 การรับรู้ 
4.3 การเรียนรู้ 
4.4 ความเช่ือถือ 
4.5 ทศันคติ 
4.6 บุคลิกภาพ 
4.7 แนวคิดของตนเอง 

กล่องด าหรือ

ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อ 
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3.5 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus)  

 ส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเกิดจากแรงกระตุน้ภายในร่างกายของผูบ้ริโภค

เอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาด และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ส่วนมากนักการตลาดจะให้ความส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดย

พยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหส้ามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด

ความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึนซ่ึงอาจใชเ้หตุผลจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา

(อารมณ์) กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

3.5.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

3.5.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimuli) 

3.5.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดเป็นส่ิง

กระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์

ให้สวยงามสะดุดตา ส่ิงกระตุน้ด้านราคา เช่น การก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือการเสนอ

ส่วนลดท่ีดีกว่าคู่แข่งขนั ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น มีการจดัผลิตภณัฑใ์หมี้

จ าหน่ายอย่างทั่วถึง และส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การลดแลกแจกแถม การ

โฆษณาท่ีสม ่าเสมอส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีหากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

และสามารถจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้แลว้ย่อมจะ

เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการไดซ่ึ้งจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ

ในท่ีสุด 

3.5.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอก

องคก์ารและนักการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ 

เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ทาง

เทคโนโลยี เช่นเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทันสมัยและรวดเร็วท าให้ผู ้บ ริโภคต้องการใช้

โทรศพัท์มือถือกันมากข้ึนส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี

สินค้าชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความต้องการในสินค้าชนิดนั้ น  และส่ิงกระตุ้นทาง
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วฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆ  จะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ

สินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้นๆ เป็นตน้ (www.stou.ac.th. 27 ธนัวาคม 2555) 

3.6 ลกัษณะของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristics)  

ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม และ

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

 3.7 กาตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response)  

หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อจะตอ้งการมีการตดัสินใจประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

  3.7.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 

  3.7.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 

  3.7.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 

  3.7.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) 

  3.7.5 การปริมาณการซ้ือ (Purchase amount)  

(สิรินทร์ ไชยานนท.์ 2548 : 23-25) 

 3.8 รูปแบบของพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) 

 ในยุคแรกๆ ผูบ้ริหารการตลาดสามารถท าความเขา้ใจถึงผูบ้ริโภคได้ดีจากการซ้ือขาย

สินค้าท่ีมีอยู่เป็นประจ าวัน เพราะว่าปริมาณยอดขายนั้ นมีไม่มากนักแต่พอกิจกรรมมีการ

เจริญเติบโตมากข้ึนท าให้ไม่สามารถหยัง่ถึงความจ าเป็น และความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีความ

ซบัซอ้นมากข้ึนตามล าดบั ดงันั้นจึงตอ้งใชว้ิธีการคน้หาดว้ยการท าวิจยับริโภคเขา้ช่วยหาค าตอบแก

ต าถามท่ีเกิดข้ึนมาต่างๆ ในลกัษณะดงัน้ี 

1. ใครเป็นผูก้  าหนดตลาด (Who constitutes the market?) 

คน้หาค าตอบเก่ียวกบัผูค้รอบครองตลาดท่ีเป็นอยู ่(Occupant) 

2. ตลาดท าการซ้ืออะไร (What does the market buy?) 

คน้หาค าตอบเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือกนัอยู ่(Objects)  

3. ท าไมตลาดจึงซ้ือ (Why does the market buy?)  

คน้หาค าตอบเก่ียวกบัวตัถุประสงคข์องการซ้ือสินคา้ (Objectives)  

http://www.stou.ac.th/
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ความปรารถนาท่ีจะรู้ ความเขา้ใจ การจดัระบบ 

การจดัองคก์ร และการจดัสร้างระบบแห่งคุณค่า 

 การบรรลุถึงการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อ

ผูอ่ื้นรวมไปถึงผูน้ า 

 การเขา้ถึงการยอมรับในกลุ่มครอบครัว

คนใกลชิ้ดและเพื่อนฝงู ญาติพี่นอง 

 เก่ียวขอ้งกบัการเอาตวัรอดในดา้นสรีระ

ร่างกายรวมถึงความมัน่คง การป้องกนั 

 การเอาตวัใหร้อดท่ีเป็นลกัษณะปัจจยั

ขั้นพื้นฐาน 

เช่น อาหาร ยารักษาโรค 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who Participate in the consumer buying?) 

ค าถามท่ีตอ้งการทราบ คือ บทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลในการ 

5. ตลาดมีวิธีการซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) 

คน้หาค าตอบวิธีการท าการซ้ือของตลาด (Operation)  

6. ตลาดมีการซ้ือเม่ือใด (Where does the market buy?) 

คน้หาค าตอบวาระและโอกาสในการซ้ือต่างๆ (Occupant) 

7. ตลาดซ้ือกนัท่ีไหน (Where does the market buy? ) 

คน้หาค าตอบดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและสถานท่ีขายสินคา้ (Outlets) 

จะเห็นไดว้่าค  าถามท่ีจะถามจะประกอบไปดว้ยค าถาม Whys’ และ 1 H ไดแ้ก่ ใคร Who?,  

อะไร What?, เม่ือใด When?, ท าไม Why?, ท่ีไหน Where?, ของใคร Whom?, และ อย่างไร How 

เพื่อท่ีจะตอ้งคน้ค าตอบมาตอบอนัจะประกอบไปดว้ย 7 Os นั้นคือผูค้รอบครองตลาดผลิตภณัฑ์ท่ี

ซ้ือ วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รต่างๆ วิธีการปฏิบติัการซ้ือ วาระและโอกาสในการ

ซ้ือ และช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ เป็นตน้ (วิมลศรี แสนสุข. ม.ป.ป. : 75-76) 

4. ทฤษฎลี าดบัขั้นความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s theory) 

 

ภาพประกอบ 6 แสดงล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์

ความตอ้งการ
ประสบ

ความส าเร็จ

ความตอ้งการยก
ยอ่ง

ความตอ้งการความรัก
และการยอมรับ

ความตอ้งการความมัน่คงและ
ความปลอดภยั

ความตอ้งการพื้นฐาน
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 4.1 ความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs)  

มนุษยทุ์กคนเกิดมามีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งไดรั้บการตอบสนองต่อความตอ้งการดา้น

ร่างกายของตนเอง ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานของมนุษยช์าติโดยทัว่ไปอนัไดแ้ก่ ปัจจยั 4 เช่น อาหารเชา้ 

เส้ือผา้ ยารักษาโรค และท่ีอยูอ่าศยั  

4.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety needs) 

เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนองตอบความตอ้งการในปัจจยัพื้นฐานดา้นร่างกายแลว้ ความ

ตอ้งการดา้นความปลอดภยัจะมีติดตามมา โดยสินคา้ท่ีจะตอบสนองตามความตอ้งการดา้นน้ีไดแ้ก่ 

รองเทา้ เส้ือผา้ท่ีสวยงาม และอุปกรณ์ดา้นความปลอดภยัต่างๆ เป็นตน้ 

4.3 ความต้องการด้านสังคมและความรัก (Belongingness needs)  

เป็นขั้นท่ีสามของความตอ้งการเม่ือขั้นความปลอดภยัไดรั้บการตอบสนองแลว้ มนุษยก์จ็ะ

มีความตอ้งการท่ีสูงข้ึนไปอีกคือ การตอ้งการดา้นสังคม ครอบครัว ความรัก เพื่อนฝงู ดงันั้นในขั้น

น้ีเราจะตอ้งทราบว่าจิตใจของผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการสินคา้ประเภทท่ีตอบสนองตอบความ

ตอ้งการดา้นจิตใจมากกวา่ร่างกาย เช่น เคร่ืองประดบั เคร่ืองปรับอากาศ รถยนต ์เป็นตน้ 

4.4 ความต้องการความเคารพและนับถือยกย่อง (Esteem needs)  

เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนองดา้นร่างกาย ดา้นความปลอกภยั และจิตใจแลว้จะมีความ

ตอ้งการท่ีสูงข้ึนมาอีกระดบัหน่ึงคือ ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการเคารพนบัถือ การยกยอ่ง อยากให้

ผูอ่ื้นในสงัคมไดรู้้จดัตนเองเพิ่มมากข้ึน 

4.5 ความต้องการที่จะได้รับความส าเร็จ (Self-actualization needs)  

ความตอ้งการของมนุษยข์ั้นสุดทา้ยนั้นก็คือ ความส าเร็จในชีวิตและหน้าท่ีการงานใน

สังคมท่ีตนเองอยู ่โดยมีความตอ้งท่ีจะให้ผูค้นในสังคมไดรู้้จกั ไดส้รรเสริญ และอาจตอ้งการท่ีจะ

มรอนุสาวรียข์องตนเองไวใ้หผู้อ่ื้นกราบไหวเ้ม่ือส้ินชีวิตไปแลว้ (วิมลศรี แสนสุข. ม.ป.ป. : 82-83) 

5. แนวความคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจ 

พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีส่ิงจูงใจ (motive) หรือแรงขบัดัน (drive) เป็นความ

ตอ้งการท่ีกดดันจนมากพอท่ีจะจูงใจให้บุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ตนเอง  ซ่ึงความตอ้งการของแต่ละคนไม่เหมือนกนั  ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการทาง
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ชีววิทยา (biological) เกิดข้ึนจากสภาวะตึงเครียด เช่น ความหิวกระหายหรือความล าบากบางอยา่ง 

เป็นความตอ้งการทางจิตวิทยา (psychological) เกิดจากความตอ้งการการยอมรับ (recognition) การ

ยกย่อง (esteem) หรือการเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น (belonging) ความตอ้งการส่วนใหญ่อาจไม่มาก

พอท่ีจะจูงใจใหบุ้คคลกระท าในช่วงเวลานั้น ความตอ้งการกลายเป็นส่ิงจูงใจ เม่ือไดรั้บการกระตุน้

อย่างเพียงพอจนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎี

ของอบัราฮมั มาสโลว ์และทฤษฎีของซิกมนัด ์ฟรอยด ์

 

5.1 ทฤษฎแีรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s theory motivation) 

อบัราฮมั  มาสโลว ์(A.H.Maslow) คน้หาวิธีท่ีจะอธิบายวา่ท าไมคนจึงถูกผลกัดนัโดยความ

ตอ้งการบางอย่าง ณ เวลาหน่ึงท าไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลา และพลงังานอย่างมากเพื่อให้ไดม้าซ่ึง

ความปลอดภยัของตนเองแต่อีกคนหน่ึงกลบัท าส่ิงเหล่านั้น เพื่อใหไ้ดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น

ค าตอบของมาสโลว ์คือ ความตอ้งการของมนุษยจ์ะถูกเรียงตามล าดบัจากส่ิงท่ีกดดนัมากท่ีสุดไป

ถึงนอ้ยท่ีสุด ทฤษฎีของมาสโลวไ์ดจ้ดัล าดบัความตอ้งการตามความส าคญั คือ 

1.   ความตอ้งการทางกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐาน คือ อาหาร   

 ท่ีพกั อากาศ ยารักษาโรค  

2.   ความตอ้งการความปลอดภยั (safety needs) เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกวา่ ความ 

      ตอ้งการเพื่อความอยูร่อด เป็นความตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตราย 

3.   ความตอ้งการทางสงัคม (social needs) เป็นการตอ้งการการยอมรับจากเพื่อน 

4.   ความตอ้งการการยกยอ่ง (esteem needs) เป็นความตอ้งการการยกยอ่งส่วนตวัความ 

      นบัถือและสถานะทางสังคม 

5.   ความตอ้งการใหต้นประสบความส าเร็จ (self – actualization needs) เป็นความ 

      ตอ้งการสูงสุดของแต่ละบุคคล ความตอ้งการท าทุกส่ิงทุกอยา่งไดส้ าเร็จ 

บุคคล พยายามท่ีสร้างความพึงพอใจใหก้บัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกก่อน 

เม่ือความตอ้งการนั้นไดรั้บความพึงพอใจ ความตอ้งการนั้นกจ็ะหมดลงและเป็นตวักระตุน้ให้

บุคคลพยายามสร้างความพึงพอใจใหก้บัความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดล าดบัต่อไป ตวัอยา่ง เช่น คนท่ี
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อดอยาก (ความตอ้งการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะช้ินล่าสุด (ความตอ้งการสูงสุด) หรือไม่

ตอ้ง การยกยอ่งจากผูอ่ื้น หรือไม่ตอ้งการแมแ้ต่อากาศท่ีบริสุทธ์ิ (ความปลอดภยั) แต่เม่ือความ

ตอ้งการแต่ละขั้นไดรั้บความพึงพอใจแลว้กจ็ะมีความตอ้งการในขั้นล าดบัต่อไป 

5.2 ทฤษฎแีรงจูงใจของฟรอยด์ 

ซิกมันด์ ฟรอยด์ (S. M. Freud) ตั้ งสมมุติฐานว่าบุคคลมักไม่รู้ตัวมากนักว่าพลังทาง

จิตวิทยามีส่วนช่วยสร้างใหเ้กิดพฤติกรรม ฟรอยดพ์บวา่บุคคลเพิ่มและควบคุมส่ิงเร้าหลายอยา่ง ส่ิง

เร้าเหล่าน้ีอยูน่อกเหนือการควบคุมอยา่งส้ินเชิงบุคคลจึงมีความฝัน พดูค าท่ีไม่ตั้งใจพดู มีอารมณ์อยู่

เหนือเหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยา่งมาก 

ขณะท่ี ชาริณี เอ่ียมสุรี (2535) ไดเ้สนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไวว้่า บุคคลพอใจ

จะกระท าส่ิงใดๆท่ีใหมี้ความสุขและจะหลีกเล่ียงไม่กระท าในส่ิงท่ีเขาจะไดรั้บความทุกขห์รือความ

ยากล าบาก โดยอาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีน้ีได ้3 ประเภท คือ 

5.2.1 ความพอใจดา้นจิตวิทยา (psychological hedonism) 

5.2.2 ความพอใจเก่ียวกบัตนเอง (egoistic hedonism) 

5.2.3 ความพอใจเก่ียวกบัจริยธรรม (ethical hedonism) 

5.2.1 ความพอใจด้านจิตวิทยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของความพึง

พอใจวา่มนุษยโ์ดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตวัหรือหลีกเล่ียงจากความทุกขใ์ดๆ 

5.2.2 ความพอใจเกี่ยวกับตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่า

มนุษยจ์ะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตวั แต่ไม่จ าเป็นว่าการแสวงหาความสุขตอ้งเป็นธรรมชาติ

ของมนุษยเ์สมอไป 

5.2.3 ความพอใจเกี่ยวกับจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือว่ามนุษยแ์สวงหา

ความสุขเพื่อผลประโยชน์ของมวลมนุษย์หรือสังคมท่ีตนเป็นสมาชิกอยู่และเป็นผู ้ได้รับ

ผลประโยชน์ผูห้น่ึงดว้ย  

ส่ิงจูงใจทีใ่ช้เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นให้บุคคลเกดิความพงึพอใจจากการศึกษา  

 1. ส่ิงจูงใจท่ีเป็นวตัลุ (material inducement) ไดแ้ก่ เงิน ส่ิงของหรือสภาวะทางกายท่ีใหแ้ก่

ผูป้ระกอบกิจกรรมต่างๆ  
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2. สภาพทางกายท่ีพึงปรารถนา (desirable physical condition) คือ ส่ิงแวดล้อมในการ

ประกอบกิจกรรมต่างๆ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัอยา่งหน่ึงอนัก่อใหเ้กิดความสุขทางกาย 

3. ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (ideal benefaction) หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ ท่ีสนอง ความตอ้งการ

ของบุคคล 

4. ผลประโยชน์ทางสังคม (association attractiveness) คือ ความสัมพนัธ์ฉันท์มิตรกบัผู ้

ร่วมกิจกรรมอนัจะท าใหเ้กิดความผกูพนัความพึงพอใจ และสภาพการเป็นอยูร่่วมกนั เป็นความพึง

พอใจของบุคคลในดา้นสังคมหรือความมัน่คงในสังคม ซ่ึงจะท าให้รู้สึกมีหลกัประกนัและมีความ

มัน่คงในการประกอบกจิกรรม (www.gotoknow.org. 24 ธันวาคม 2555) 

6. แนวความคดิเกีย่วกบักลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาด (Market Mix หรือ 4p’s) ตามความหมาย ของฟิลิป คอลเลอร์ 

หมายถึง “กลุ่มเคร่ืองดา้นการตลาดท่ีบริษทัน ามาใชเ้พื่อการบรรลุวตัถุประสงคด์า้นการตลาดชอง

บริษทัในตลาดเป้าหมาย” ซ่ึงเป็นส่วนประกอบท่ีมีอิทธิพลและมีความส าคญัเป็นอยา่งยิ่งต่อธุรกิจ

การตลาดเป็นปัจจัยท่ีควบคุมได้ (Controllable Factors) นักการตลาดจะก าหนดปรับเปล่ียน 

ปรับปรุงแกไ้ขไดเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม และวตัถุประสงคข์ององคก์รเพื่อตอบสนองตาม

พอใจและความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 

 6.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 

 6.2 การจดัจ าหน่าย (Distribution) 

 6.3 ราคา (Price) 

 6.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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ตลาดเป้าหมาย 

(Target 

market) 

 

 

ผลติภัณฑ์ (Product) 
 

- สินคา้ใหเ้ลือก (Product Variety) 
- คุณภาพสินคา้ (Quality) 
- ลกัษณะ (Feature) 
- การออกแบบ (Design) 
- ตราสินคา้ (Brand Name) 
- การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
- ขนาด (Size) 
- บริการ (Services) 
- การรับประกนั (Warranties) 
- การรับคืน (Returnrranties) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 7 ส่วนผสมการตลาด (ศิริวรรณ และคณะ 2543 : 17) 

 

 

ราคา (Price) 
 

- ราคาสินคา้ในรายการ (List Price) 
- ส่วนลด (Discounts) 
- ส่วนยอมให ้(Allowances) 

- ระยะเวลาการช าระเงิน  (Payment 
Period) 
 
 
 
 

ฯลฯ 

 

การจัดจ าหน่าย 
(Place or distribution) 

 

ช่องทาง (Channels) 
- ความครอบคลุม (Coverage) 
- การเลือกคนกลาง (Assortment) 
- ท าเลท่ีตั้ง (Location) 
- การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่

ตลาด (Market Logistics) 
- สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
- การขนส่ง (Transportation) 
- การคลงัสินคา้ (Warehousing) 

ฯลฯ 
 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หรือ
การส่ือสารการตลาดแบบประสมสาน 

(Integrated Marketing Communication 
IMC) 

- การโฆษณา (Advertising) 
- การขายโดยใช้พนักงาน (Personal 

Selling) 
- ส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

ส่วนประสมการตลาด (Market Mix) 
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6.1 ผลติภัณฑ์ (Product)  

ส่วนประสมการตลาดท่ีเป็นพื้นฐานท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ เพราะสามารถจบัตอ้งมาเห็นได ้

เป็นสินคา้ท่ีมีตวัตนรวมถึงคุณภาพ การออกแบบ รูปลกัษณ์ การสร้างตราสินคา้ และการบรรจุ

ภณัฑ์ และมีการให้บริการต่างๆ เช่น การจดัส่ง การซ่อมแซม การฝึกอบรม ตลอกจนการเช่าซ้ือ

อุปกรณ์นอกจากน้ียงัรวมถึงบริการความคิด เพื่อจะไปสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้นักการ

ตลาดมอบผลิตภณัฑม์กัมอง Total Product ผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จ หมายถึงตวัผลิตภณัฑร์วมกบัความ

พอใจหรือคุณค่าทางใจ และผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายพอใจท่ีจะไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้

นั้น เม่ือเป็นเช่นน้ีนกัการตลาดตอ้งเนน้การปรับปรุงสินคา้ท่ีผลิตข้ึนมาเพื่อสอดคลอ้งความตอ้งการ

ของตลาดเป้าหมาย รวมทั้งตอ้งพยายามเก็บรักษาลูกคา้เก่าให้ประทบัใจอยูมิ่รู้ลืม และไม่เปล่ียนใจ

ไปใชผ้ลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนๆ ในขณะน้ีนกัการตลาดก็ตอ้งการเพิ่มตลาดเป้าหมายมาข้ึนไปเร่ือยๆ ตอ้ง

ศึกษาพฒันาผลิตภณัฑแ์ละปัญหาต่างๆ โดยไม่มีท่ีส้ินสุดรวมถึงการเพิ่มหรือการลดสินคา้ในสาย

ผลิตภณัฑ ์

 6.2 การจัดจ าหน่าย (Distribution)  

ส่วนประกอบการตลาดท่ี 2 คือ การจดัจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมต่างๆ คือ ช่องทางการ

จดัจ าหน่ายสินคา้และแจกจ่ายสินคา้ 

  6.2.1 ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า (Channel of Distribution) วิธีการขาย

สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือขายผา่นทางสถาบนัคนกลาง เช่น พอ่คา้คนกลาง  

  6.2.2 การแจกจ่ายสินค้า (Physical Distribution) คือ วิธีการขนส่งประเภท

ประเภทต่างๆ เช่นการขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์รถไฟ ทางท่อ ในการแจกจ่ายสินคา้น้ีนกัการ

ตลาดตอ้งค านึงถึงตน้ทุนต่างๆ และส่งถึงลูกคา้ตรงต่อเวลาในสถานท่ีสมบูรณ์และแจกกจ่ายสินคา้

ท่ีส าคญัอีกปะเภท คือ การเก็บสินคา้เพื่อรอจ าหน่ายให้ทนัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ในเร่ืองการ

ขนส่งและเก็บรักษาสินคา้น้ี นักการตลาดตอ้งค านวณให้เหมาะสมและประหยดัสอดคลอ้งกับ

ผลิตภณัฑใ์หม้ากท่ีสุด เพื่อประสิทธิภาพท่ีดี 

 6.3 ราคา (Price)  

ส่วนประสมท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงไดแ้ก่ ราคา หรือจ านวนเงินท่ีลูกคา้จะตอ้งจ่ายให้กบั

บริษทัการตดัสินใจเก่ียวกบัราคาส่ง ราคาปลีก ส่วนลด เงินชดเชย และเง่ือนไขเก่ียวกบัการให้
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สินเช่ือ ราคาผลิตภณัฑ์ควรเท่าเทียมกบัมูลค่าท่ีเป็นการยอมรับของลูกคา้ แต่ส่ิงท่ีจะตอ้งจ าไวว้่า

วตัถุประสงคข์องธุรกิจเป้าหมายจะตอ้งตั้งราคาอย่างไร ตั้งราคาเม่ือตอ้งการก าไรระยะสั้น ระยะ

ยาว หรือส่วนครองตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองท่ีส าคญัท่ีคู่แขง้ขนัน ามาใชไ้ดผ้ลเร็วกว่าปัจจยั

อ่ืนๆ  

 6.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ส่วนประสมการตลาดท่ีส าคัญอันดับส่ี หมายถึง กิจกรรมเพื่อส่ือสารและส่งเสริม

ผลิตภณัฑ์ของตนไปสู่ตลาดเป้าหมาย ฉะนั้นบริษทัตอ้งอบรมจูงใจพนักงานขายของตน ตอ้งคิด

ก าหนดโครงการใหม่ๆ ในการส่ือสารและส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ยการโฆษณา การตลาด

แบบตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การประชาสมัพนัธ์ ไดเร็กต ์มาร์เก็ตต้ิง แต่

ปัจจุบนัการส่งเสริมการตลาดมกัท าให้รูปแบบการตืดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบครบเคร่ือง 

Integrated Marketing Communication (IMC) ซ่ึงใชเ้คร่ืองมือหลายประเภทร่วมกนั  

 ดงันั้น ธุรกิจท่ีจะประสบความส าเร็จ ไดแ้ก่ ธุรกิจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ใหเ้หมาะสม เม่ือผูบ้ริโภคมีการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนไปธุรกิจตอ้งปรับ 4p’s และการตดัสินใจ

ในการแบ่งตลาดใหเ้หมาะสม หลกัการแบ่งประเภทเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดแบบ 4P’s เป็น

การตดัสินใจของผูซ้ื้อและในมุมมองของผูซ้ื้อนั้น และสอดคลอ้งกบัหลกัการเรียกว่า 4C ซ่ึงเป็น

มุมมองของผูบ้ริโภคปัจจุบนัน้ี (มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 2547 : 16-17) 

7. แนวความคดิการให้บริการ 

การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการด าเนินการอย่างใดอย่างหน่ึงเป็นการจดั

วางแผนด าเนินการต่างๆ ของสถาบนัการศึกษาในการตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืนตามท่ี

คาดหวงัและท าใหเ้กิดความพึงพอใจของบุคคลท่ีมารับบริการ (จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย.์ 2551 : 5) 

ราชบณัฑิตสถาน (2530 : 295) ไดใ้ห้ความหมายของค าว่า “บริการ” ไวว้่า ปฏิบติัรับใชใ้ห้

ความสะดวกต่าง ๆ การบริการในภาษาองักฤษคือ Service หมายถึง การกระท าท่ีเป็นไปเพื่อให้

ความช่วยเหลือเป็นประโยชน์ต่อผูอ่ื้น ในลกัษณะของการปฏิบติัดว้ยวาเอาใจใส่ ใกลชิ้ด อบอุ่น มี

ไมตรีจิต ซ่ึงอาจจะอธิบายความหมายจากแต่ละตวัอกัษร ไดด้งัน้ี 



58 
 

การบริการในภาษาองักฤษคือ Service หมายถึง การกระท าท่ีเป็นไปเพื่อใหค้วามช่วยเหลือ

เป็นประโยชน์ต่อผูอ่ื้นในลกัษณะของการปฏิบติัดว้ยวาเอาใจใส่ ใกลชิ้ด อบอุ่น มีไมตรีจิต ซ่ึง

อาจจะอธิบายความหมายจากแต่ละตวัอกัษร (วีระพงษ ์เฉลิมจิระรัตน์. 2538) ไดด้งัน้ี 

1. S Smile & Sympathy ยิม้แยม้แจ่มใสและเอาใจใส่  

2. E Early Response & Equity เร็วไวรีบสนองอยา่งมีความเสมอภาค  

3. R Responsibility & Respectful ส านึกรับผดิชอบและนบัถือใหเ้กียรติลูกคา้  

4. V Voluntary manner มอบบริการดว้ยใจสมคัร  

5. I Image Enhancing & Integrity เพื่อเสริมภาพพจน์ขององคก์ารและเพื่อคุณธรรม ความ

สุจริต  

6. C Courtesy เป็นมิตรเอ้ือเฟ้ือเอาใจใส่  

7. E Enthusiasm วอ่งไวกระตือรือร้น  

7.1 หน้าทีข่องผู้ให้บริการ 

ส านักงาน ก.พ. (2547, อา้งถึงใน บริการอย่างไรให้ครบเคร่ือง หลกัสูตรการให้บริการท่ี

เป็นเลิศ. 2547 : 23) หน้าท่ีส าคญัคือการให้ 8 ประการ คือ ให้ความสะดวก ให้ความสบายใจ ให้

ความจริงใจ ใหค้วามช่วยเหลือ ใหเ้กียรติ ใหก้ารตอ้นรับ ใหค้วามเขา้ใจ และใหค้วามเป็นธรรม 

7.2 คุณภาพการให้บริการ 

1. การเข้าถึงลูกค้า (Access) บริการท่ีให้ลูกค้าต้องอ านวยความสะดวกในด้านเวลา 

สถานท่ีแก่ลูกคา้ คือ ไม่ตอ้งให้ลูกคา้คอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสม ซ่ึงแสดงถึงความสามารถของ

การเขา้ถึงลูกคา้  

2. การติดต่อสั่งการ (Communication) มีการอธิบายอยา่งถูกตอ้งโดยใชภ้าษาท่ีลูกคา้เขา้ใจ

ง่าย  

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีให้บริการตอ้งมีความช านาญ  และมีความรู้

ความสามารถในงานบริการ  

4. ความมีน ้ าใจ (Courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษยส์ัมพันธ์เป็นท่ีน่าเช่ือถือ มีความเป็น

กนัเอง มีวิจารณญาณ  
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5. ความน่าเช่ือถือ (Creditability) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และ

ความไวว้างใจในการบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแก่ลูกคา้  

6. ความไวว้างใจ (Reliability) บริการท่ีใหแ้ก่ลูกคา้ตอ้งมีความสม ่าเสมอและถูกตอ้ง  

7. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนกังานจะตอ้งให้บริการและแกไ้ขปัญหา แก่

ลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

8. ความปลอดภยั (Security) บริการท่ีใหจ้ะตอ้งปราศจากอนัตราย ความเส่ียงและปัญหา

ต่างๆ (www.budmgt.com. 31 ธนัวาคม 2555) 

8. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

วรกร  สุทธิเวชชะกร (2547) ได้ศึกษาการตัดสินใจท าประกันชีวิตประเภทกลุ่ม  มี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการก าหนดการตดัสินใจท าประกนัชีวิตประเภทกลุ่มโดยใช้

ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีได้จากการออกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนายจ้าง หรือเจ้าหน้าท่ีฝ่าย

ทรัพยากรบุคคลจ านวนทั้งหมด 250 ตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของ

ปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจ นอกจากน้ียงัท าการศึกษาลกัษณะทัว่ไปของหน่วยงานท่ีท า

และไม่ท าประกนัชีวิตประเภทกลุ่ม และลกัษณะทัว่ไปของการประกนัชีวิตประเภทกลุ่มของกลุ่ม

ตวัอย่างโดยใชค่้าทางสถิติไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ผลการศึกษาพบว่า โอกาสท่ีหน่วยงานจะตดัสินใจท า

ประกนัชีวิตประเภทกลุ่มมีมากข้ึน ในกรณีท่ีมีลูกจา้งจ านวนมาก และมีลูกจา้งส่วนใหญ่ท างานใน

โรงงาน แต่จะมีโอกาสท่ีจะตดัสินใจท าประกนัชีวิตประเภทกลุ่มน้อยลง ในกรณีท่ีมีผูถื้อหุ้นราย

ใหญ่เป็นคนต่างประเทศ หน่วยงานมีผลก าไรจากการด าเนินงานมาก และหน่วยงานท่ีเปิด

ด าเนินงานมาเป็นระยะเวลานาน อีกทั้งอตัราค่าเบ้ียประกนัชีวิตประเภทกลุ่มท่ีต ่าไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจท าประกนัชีวิตประเภทกลุ่มของหน่วยงานท่ีอยู่ในระดบัค่อนขา้งมาก ไดแ้ก่ บริษทัท่ีมี

สาขาจ านวนมาก สะดวกในการติดต่อใช้บริการไดง่้าย ส่วนลกัษณะการตดัสินใจในดา้นสิทธิ

ประโยชน์และเบ้ียประกนัท่ีท าให้ตดัสินใจท าประกันชีวิตท่ีอยู่ในระดับมาก ไดแ้ก่ ท าประกัน

เพราะตอ้งการน าทุนประกนัท่ีไดรั้บเป็นทุนเพื่อไวใ้ชด้ ารงชีวิตเม่ือยามเกษียณอายุ ไม่ตอ้งจ่ายเงิน

ส ารองไปก่อนเม่ือเขา้รับการรักษาพยาบาล และเป็นเงินช่วยเหลือยามเจ็บป่วยนอกเหนือจากท่ี

ไดรั้บจากตน้สังกดั ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดเ้สนอแนะว่า บริษทัท่ีประกอบธุรกิจประกนั

http://www.budmgt.com/
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ชีวิตควรจะมีการพฒันา และปรับปรุงโดยการประชาสัมพนัธ์ให้ความรู้ความเขา้ใจ  ในหลกัการ

ประกนัชีวิตให้ประชาชนเขา้ใจถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ มีแบบประกนัชีวิตท่ีเหมาะสมสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการอยา่งแทจ้ริงอนัจะเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อประชาชนและต่อบริษทั และ

บริษทัตอ้งมีการพฒันา ปรับปรุงระบบการจ่ายการสินไหมทดแทนใหร้วดเร็วและเป็นธรรม พฒันา

รูปแบบของการประกนัชีวิตใหเ้หมาะสมกบัศกัยภาพและความตอ้งการของกลุ่มขา้ราชการ รวมถึง

การฝึกอบรมให้ตวัแทน และบุคลากรภายในให้ความส าคญัต่อการบริการต่อผูเ้อาประกนั รวมถึง

การปรับปรุงช่องทางการติดต่อของผูเ้อาประกันและบริษัทให้สะดวกรวดเร็วมากยิ่งข้ึน ส่วน

ภาครัฐควรจะมีการควบคุมดูแลให้บริษทัประกนัชีวิตปฏิบติัตามเง่ือนไขกรมธรรมอ์ยา่งเคร่งครัด 

และควรมีบทลงโทษต่อตวัแทนประกนัชีวิตท่ีก่อให้เกิดการลดทอนความน่าเช่ือถือของระบบการ

ประกนัชีวิต 

สุดใจ เดชธนมงคลชัย (2545) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีก าหนดการตดัสินใจประกันชีวิตโดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาปัจจยัท่ีก าหนดการตดัสินใจประกนัชีวิตในเขตกรุงเพทมหานครและใน

เขตปริมณฑล ใชข้อ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการออกแบบสอบถามสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง

โดยท าการสุ่มตวัอย่างจ านวนทั้งหมด 286 ตวัอย่าง และใชข้อ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีได้

จากการรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจประกนัชีวิต สภาพปัญหาและอุปสรรคต่อการ

เจริญเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิต โดยเก็บรวมรวมขอ้มูลจากสมาคมประกนัชีวิตไทย กรมการ

ประกนัภยักระทรวงพาณิชย ์ธนาคารแห่งประเทศไทย ตลอดจนวารสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดย

ท าการศึกษาเพื่อหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีก าหนดการตดัสินใจประกนัชีวิตผลการศึกษา พบว่า

ค่าเบ้ียประกนัภยัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจประกันชีวิตในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดับความ

เช่ือมัน่ 90 เปอร์เซ็นต ์ระดบัรายไดข้องผูเ้อาประกนัมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจประกนัชีวิตใน

ทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์อตัราดอกเบ้ียเงินฝากประจ า 1 ปีของธนาคาร

พาณิชยมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจประกนัชีวิตในทิศทางตรงกนัขา้ม ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 99

เปอร์เซ็นต ์ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจประกนัชีวิตในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ 90 เปอร์เซ็นต ์อายมีุความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจประกนัชีวิตในทิศทางตรงกนัขา้ม

แต่ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
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จากงานวิจยัน้ีสรุปว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจต่อการท าประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนั

ข้ึนอยูก่บัรายไดข้องผูเ้อาประกนั ค่าเบ้ียประกนัชีวิต อตัราดอกเบ้ียเงินฝากประจ า 1 ปีของธนาคาร

พาณิชยไ์ทย อตัราผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการท าประกนัชีวิต ส่วนอายุไม่มีผล

ต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต  

อ าพันธ์ เอมอิม่ (2538 : 57-59) ไดท้ าการศึกษาปัจจยับางประการท่ีมีผลต่อการท าประกนั

ชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร และเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเพื่อศึกษา

หาความสัมพนัธ์ และน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยับางประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนั

ชีวิต ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ รายได้ บทบาทของตวัแทน

ประกนัชีวิต ความรู้ดา้นการประกนัชีวิต เจตคติท่ีมีต่อการท าประกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจท าประกันชีวิตอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ส่วนน ้ าหนักของความส าคญัของปัจจยับาง

ประการส่งผลต่อการท าประกันชีวิตของประชาชนอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ คือ บทบาทของ

ตวัแทนประกนัชีวิต ความรู้ดา้นการประกนัชีวิต และรายได ้ส่วนเจตคติท่ีมีต่การท าประกนัชีวิต 

และสถานภาพสมรสส่งผลต่อการท าประกนัชีวิตอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการท าประกนัชีวิตของประชาชนโดยตรงไดแ้ก่บทบาทของตวัแทนประกนัชีวิต ความรู้ดา้นการ

ท าประกนัชีวิต รายได ้เจตคติท่ีมีต่อการประกนัชีวิต และสถานภาพสมรสปัจจยัท่ีมีผลทางออ้มต่อ

การท าประกนัชีวิต ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา และอายุ ส่วนปัจจยัท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท า

ประกนัชีวิตของประชาชน คือ เพศ และอาชีพ จะเห็นว่าผลการวิจยัสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ 

สุดใจ เดชธนมงคลชยั ท่ีพบวา่เพศไม่มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของประชาชน 

มาลินี เชษฐ์โชติศักดิ์  (2534 : 121-125) ไดท้ าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าประกนั

ชีวิตในประเทศไทย เพื่อจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิตในประเทศไทย ทั้งทางดา้น

จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิต และมูลค่าเบ้ียประกนัชีวิตรับสุทธิของประเทศไทยโดยใชข้อ้มูลทุติย

ภูมิรายปีมาวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ โดยใชแ้บบจ าลองสมการถดถอยเชิงซอ้น ผลการศึกษาปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิตในกรณีจ านวนกรมธรรม์ และมูลค่าเบ้ียประกนัชีวิต พบว่าจ านวน

ประชากร อตัราการตาย จ านวนตวัแทนประกนัชีวิต และจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตเม่ือปีก่อน 

หรือจ านวนมูลค่าเบ้ียประกนัชีวิตเม่ือปีก่อน มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ท่ี 99 เปอร์เซ็นต์ และค่า Coefficient of Determination (R-Square) 99.59เปอร์เซ็นต์ ส่วน
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ปัจจยัท่ีมีผลต่อจ านวนกรมธรรมม์ากท่ีสุดคือ จ านวนประชากร รองลงมาคือ อตัราการตาย จ านวน

ตวัแทนประกนัชีวิต และจ านวนกรมธรรมปี์ก่อน ตามล าดบั ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อมูลค่าเบ้ียประกนั

ชีวิตมากท่ีสุดคือ จ านวนประชากร อตัราการตาย มูลค่าเบ้ียประกนัชีวิต และจ านวนตวัแทนประกนั

ชีวิต ตามล าดบั ส่วนผลการศึกษาสัดส่วนเปรียบเทียบระหว่างปัจจยัต่าง ๆโดยจ าแนกตายรายภาค 

พบว่า สัดส่วนของจ านวนประชากรต่อจ านวนกรมธรรมข์องภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีสัดส่วน

มากท่ีสุด และกรุงเทพมหานครมีสัดส่วนต ่าท่ีสุด สัดส่วนของจ านวนกรมธรรมต่์อจ านวนตวัแทน

ประกันชีวิตของภาคกลางมีสัดส่วนมากท่ีสุด ส าหรับสัดส่วนของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมี

สัดส่วนต ่าท่ีสุด สัดส่วนของมูลค่าเบ้ียประกนัชีวิตต่อจ านวนประชากรของกรุงเทพมหานครมี

สัดส่วนมากท่ีสุด ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีสัดส่วนต ่าท่ีสุด และสัดส่วนของมูลค่าเบ้ียประกนั

ชีวิตต่อตวัแทนประกนัชีวิตของกรุงเทพมหานครมีสัดส่วนมากท่ีสุด ส่วนภาคใตมี้สัดส่วนต ่าท่ีสุด 

การศึกษาคร้ังน้ีมีข้อเสนอแนะว่า รัฐบาลควรมีนโยบายส่งเสริมการประกันชีวิตโดยมีการ

ประชาสัมพนัธ์ให้ความรู้แก่ประชาชนทัว่ไป รวมทั้งบรรจุเป็นหลกัสูตรของการศึกษาเน่ืองจาก

ตวัแทนประกนัชีวิต มีบทบาทท่ีส าคญั ดงันั้นบริษทัประกนัชีวิตควรมีการอบรมตวัแทนประกนั

ชีวิตเพื่อใหมี้คุณภาพ จรรยาบรรณและความซ่ือสตัยต่์ออาชีพใหม้ากข้ึน 
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บทที ่ 3 

วธีิการด าเนินงานวจิยั 

การศึกษาคน้ควา้เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ี  นกัวิจยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนตามกระบวนการดงัต่อไปน้ี 

1. แหล่งขอ้มูลในการคน้ควา้ 

2. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวิจยั 

4. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
แหล่งข้อมูลในการค้นคว้า 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary  data)ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิของการวิจยัโดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 240 คน ในเขต

กรุงเทพมหานคร ตามสถานท่ีต่างๆ ดงัน้ี 

1. บริษทั ไทยประกนัชีวิต  ไดแ้ก่  สาขาธนบุรี 2  และสาขาเดอะมอลล ์ท่าพระ 

2. บริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์ ไดแ้ก่  ส านกังานใหญ่  และ

สาขาบางรัก 

3. บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต ไดแ้ก่  สาขาสยาม  และสาขาเพลินจิต 

4. บริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ  ไดแ้ก่  สาขาเจริญกรุง  และสาขาโรงพยาบาล

รามาธิบดี 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary  data)  ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลผูว้ิจยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูล

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสาร วารสาร และเวบ็ไซตต่์างๆ เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวความคิดในการ

วิจยัและประกอบการวิเคราะห์สรุปผล 
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การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1. ประชากรที่ใช้ในการวจิัยคร้ังนี ้ไดแ้ก่  ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีอาศยัอยูใ่น

เขตกรุงเทพมหานคร  ท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

2. กลุ่มตัวอย่างในการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยั คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอายตุั้งแต่  20  ปี

ข้ึนไป  และอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครท่ีตดัสินใชซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจากบริษทั

ประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร  จากจ านวนประชากรท่ีท ากรมธรรมป์ระกนัชีวติ (ตามตาราง

ภาพท่ี 1)  จ  านวน  63.53  ลา้นคนไดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีมี  240  คน 

ซ่ึงสามารถค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีดบัความเช่ือมัน่  95%  แทนค่าสูตร (ยทุธ 

ไกยวรรณ์.2546 : 105 อา้งอิงจาก Taro  Yamane.1970 : 725) 

 

 

   n มีค่าเฉล่ีย 
𝑁

1+𝑁𝑒2 

 

 

เม่ือ n แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ  

 N แทน ขนาดของประชากร 

e แทน สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน  มีค่าเฉล่ีย  0.07 
 

 

n มค่ีาเฉลีย่ 
63,530,000

1+63,530,000 (0.07)2 

 มีค่าเฉล่ีย           204.08 

 

 

ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง  ก าหนดระดบัความคลาดเคล่ือนท่ี 0.07  ไดข้นาดของ

กลุ่มประชากรท่ีศึกษาจ านวน 205  ตวัอยา่ง และไดข้อเกบ็กลุ่มตวัอยา่งส ารองจ านวน 35ตวัอยา่ง 

รวมแลว้เกบ็กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดจ านวน 240ตวัอยา่ง 
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วิธีการเลือกสุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  มีขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่ง  ดงัน้ี 

1. นิยามประชากร  คือ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตกบับริษทั

ประกนัชีวิต  ในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นเพศชายและหญิง  อายอุยูใ่นช่วง  20  ปีข้ึนไป  ระดบั

การศึกษาตั้งแต่ต ่ากวา่ปริญญาตรี-สูงกวา่ปริญญาตรี 

2. การก าหนดขนาดตวัอยา่ง  คือ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

กบับริษทัประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน  240  คน 

3. การก าหนดวิธีการสุ่มตวัอยา่ง  จะใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิธี  การค านวณจาก

สูตรเป็นการสุ่มอยา่งง่าย  แบบวิธีการจบัฉลากไม่ใส่คืน  ท าฉลากช่ือแต่ละบริษทัประกนัทั้งหมด  

25  บริษทั  และท าการสุ่มจบัฉลาก  4  บริษทั  เป็นบริษทัท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล  น าสาขาทั้งหมด

ของบริษทัประกนัภยัท่ีไดจ้ากการสุ่มจบัฉลากมาท าการจบัฉลากเพื่อเลือกสาขา จ านวน  2  สาขา  

ท่ีจะไปท าการจดัเกบ็ขอ้มูล  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

1. บริษทั ไทยประกนัชีวิต  ไดแ้ก่   

สาขาธนบุรี 2   จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

สาขาเดอะมอลล ์ท่าพระ  จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

2. บริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์ ไดแ้ก่   

ส านกังานใหญ่    จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

สาขาบางรัก   จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

3. บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต ไดแ้ก่   

สาขาสยาม    จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

สาขาเพลินจิต   จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

4. บริษทั เมืองไทยประกนัชีวติ  ไดแ้ก่   

สาขาเจริญกรุง   จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

สาขาโรงพยาบาลรามาธิบดี  จ านวน  30 ตวัอยา่ง 

     รวม  240 ตัวอย่าง 
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การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี  ผูท้  าวิจยัไดท้  าการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัโดยออก

แบบสอบถาม(Questionnaire)ซ่ึงส่วนหน่ึงไดส้ร้างจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงไดศึ้กษาคน้ควา้

แนวความคิดจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งของผูว้จิยั  ทางผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้มูลแบบสอบถามออกเป็น 3  

ส่วน  เพื่อใหค้รอบคลุมขอ้มูลท่ีตอ้งการในการประมวลผลการวิจยั  ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  จ านวน 6 ขอ้  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ อาชีพ  

รายได ้ ระดบัการศึกษาสูงสุด  สถานภาพ และขอ้มูลดา้นการตลาดจ านวน 3 ขอ้ โดยขอ้ค าถามเป็น

ลกัษณะปลายปิด (Close – End Question) มีค  าตอบใหเ้ลือกหลายค าตอบ (Multiple Scale) โดยให้

เลือกตอบขอ้ท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

ส่วนท่ี 2.  ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตจ านวน 34 ขอ้ เป็นค าถามแบบLikert Scale  ใชใ้นความพงึพอใจ 

ลกัษณะของแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 ใชม้าตราการวดัแบบ Likert Scale  และใชร้ะดบั

การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบ่งเป็นช่วงๆ ตั้งแต่ซา้ยสุดไปถึงขวาสุด 

แต่ละสเกลแทนค่าดว้ยระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  ระดบัความส าคญัมาก  ระดบัความส าคญัปาน

กลาง  ระดบัความส าคญันอ้ย  และระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัระดบัการ

ประเมินท่ีมีอยู ่5 ระดบั  โดยก าหนดระดบัความส าคญัแต่ละตวัเลือก ดงัน้ี 

5 คะแนน  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด 

4 คะแนน  หมายถึง  ส าคญัมาก 

3 คะแนน  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง 

2 คะแนน  หมายถึง  ส าคญันอ้ย 

1 คะแนน  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

ส าหรับการปรับสเกลใหม่นั้น  ท าโดยการแบ่งเกณฑก์ารเปรียบเทียบโดยใชค่้าพิสยัซ่ึง

คะแนนสูงสุดเท่ากบั 5และคะแนนต ่าสุดเท่ากบั 1โดยใชสู้ตรหาช่วงกวา้งของแต่ละชั้นได ้ดงัน้ี 
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ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   มีค่าเฉล่ีย     
คะแนนสูงสุด −  คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

    มีค่าเฉล่ีย                  
5 − 1

5
 

    มีค่าเฉล่ีย 0.80 

จากนั้นน ามาหาระดบัเฉล่ีย  โดยท่ีก าหนดคะแนนใหม่ดงัน้ี (ชูศรี  วงศรั์ตนะ. 2544: 25) 

ระดบัคะแนน 4.21 – 5.00  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

 ระดบัคะแนน 3.41 – 4.20  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 

 ระดบัคะแนน 2.61 – 3.40  หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 

ระดบัคะแนน 1.81 – 2.60  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 

 ระดบัคะแนน 1.00 – 1.80  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3.  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม  เป็นค าถามแบบปลายเปิด (Open – End Question) ใน

รูปแบบค าถามปลายเปิดไม่มีโครงสร้างสามารถตอบไดอ้ยา่งเสรี 

 

การทดสอบเคร่ืองมือในวจิัย 

 การทดสอบเคร่ืองมือในการวิจยัการค านวณหาค่าความน่าเช่ือถือโดยการท าแบบทดสอบ

ไปทดสอบกลุ่มตวัอยา่ง 240  ตวัอยา่ง  และน าไปทดสอบด าเนินตามขั้นตอนน้ี 

1. ศึกษาทบทวนเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. น าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนน าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณา  ตรวจสอบ

โครงสร้างและความเท่ียงตรงของขอ้มูลเพื่อปรับปรุงใหมี้ความชดัเจนก่อนน าไปทดลอง

ใชแ้ละทดสอบความเช่ือมัน่ (reliability) ของแบบสอบถามเพื่อหาความสามารถในการวดั

ใหค้งท่ีของเคร่ืองมือท่ีเป็นการสมัภาษณ์นั้น  ผูท้  าวิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ข

แลว้ไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง  30  ตวัอยา่ง  เพื่อน าไปหาค่าความเช่ือมัน่  โดยการใช้

สูตรการหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าตามแบบของครอนบคัไดร้ะดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 

0.9872 

3. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเสร็จสมบูรณ์ออกเกบ็ขอ้มูล 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ระยะเวลาเกบ็รวบรวมขอ้มูลระหวา่งวนัท่ี  25  มกราคมถึง18  กมุภาพนัธ์  2556  รวมเป็น

เวลา  25  วนั  โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งตามสถานท่ีต่างๆ  คือ  บริษทั ไทยประกนัชีวิต  

บริษทั อเมริกนัอินเตอร์แนชชัน่แนลแอสชวัรันส์  บริษทั อลิอนัซ์ อยธุยา ประกนัชีวิต  และบริษทั 

เมืองไทยประกนัชีวิต  โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามตามล าพงั และรอรับกลบัทนัที 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อสรุปผลและน าเสนอการวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการจดัการ

วิเคราะห์ขอ้มูล  ดงัน้ี 

1. รวบรวมแบบสอบถามตามความตอ้งการแลว้  ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง และ

สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

2. ลงรหสัแลว้น าขอ้มูลมาบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์  เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรม

ส าเร็จรูป 

3. ขอ้มูลดา้นประชากรและดา้นการตลาดวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยความถ่ีและค่าร้อยละ 

4. ขอ้มูลดา้นความพึงพอใจวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าคะแนนเฉล่ียและเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

5. การทดสอบสมมติฐานค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นอิสระต่อกนัท่ีมีกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม 

กรณีไม่ทราบความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง  2  กลุ่ม  ท่ีระดบันยัส าคญั  0.5  ใช้

ทดสอบดว้ยสถิติT-test  Independent    

6. การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่  2  กลุ่ม 

โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั  0.5 

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป  ซ่ึงก าหนด

ระดบันยัส าคญั 0.07แลใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล  ดงัน้ี 

 
1. ร้อยละ (Percentage) (อารยา  บูรณะกลู. 2548 : 150) 
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𝑃มีค่าเฉล่ีย
𝑛 × 100

𝑁
 

  โดยท่ี P แทน ค่าร้อยละ 

   n แทน จ านวนผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละขอ้ 

  N แทน จ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

2. ค่าเฉลีย่ (Mean)  (อารยา  บูรณะกลู. 2548 : 152) 

 𝑋 ̅̅̅̅ มีค่าเฉล่ีย
∑ 𝑓𝑥

𝑛
 

  โดยท่ี �̅� แทน ค่าเฉล่ีย 

   ∑ แทน ผลรวม 

   f แทน จ านวนความถ่ีในแต่ละระดบัคะแนน 

   x แทน ระดบัคะแนน 

   n แทน จ านวนขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถาม 

 

3. ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (อารยา  บูรณะกูล. 2548 : 155) 

𝑆. 𝐷. มีค่าเฉล่ีย
√∑ 𝑓(𝑥𝑖 −  �̅�)2

𝑛 − 1
 

  โดยท่ี S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

   ∑ แทน ผลรวมทั้งหมด 

   f แทน ความถ่ีของคะแนน 

   xi แทน ค่าระดบัคะแนน 

   n แทน ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

4. T-test  Independent ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม   

(ยทุธ  ไกยวรรณ์. 2546 : 153 ) 
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    𝑡มีค่าเฉล่ีย
𝑥1̅̅̅̅  −𝑥2̅̅̅̅

√
𝑠1

2

𝑛1
  +  

𝑠2
2

𝑛2

  

 โดยท่ี t แทนค่า สถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน  t-distribution 

   𝑥1̅̅̅ แทนค่า ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

   𝑥2̅̅ ̅ แทนค่า ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

   𝑠1
2 แทนค่า ค่าความแปรปวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

   𝑠2
2 แทนค่า ค่าความแปรปวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

   𝑛1 แทนค่า ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

   𝑛2 แทนค่า ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

 

5. F-test  (ชูศรี  วงศรั์ตนะ. 254 : 249) 

𝐹มีค่าเฉล่ีย
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
  

  โดยท่ี F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-test Independent 

   𝑀𝑆𝑏 แทน ความแปรปวนระหวา่งกลุ่ม 

   𝑀𝑆𝑤 แทน ความแปรปวนภาย 

 

6. การหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าตามแบบของครอนบัค(บุญชม  ศรีสะอาด. 2541: 174) 

 

αมีค่าเฉล่ีย
𝑛

𝑛 − 1
[
1 − ∑ 𝑆𝑖

2

𝑆𝑡
2 ] 

  โดยท่ี α แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 

n แทน ค่าจ านวนขอ้ของแบบสอบถาม 

   ∑ 𝑆𝑖
2 แทน ค่าผลรวมความแปรปรวนของคะแนนแบบสอบถามทั้ง

ฉบบั 

   𝑆𝑡
2 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนแบบสอบถามทั้งฉบบั 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาคน้ควา้เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกันชีวิต ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อเปรียบเทียบรูปแบบและ
ประเภทของกรมธรรม์ประชีวิต 3) เพื่อทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต 
การให้บริการของตวัแทน ประกนัชีวิตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต โดยใช้
กลุ่มตวัอย่างท่ีตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตกบับริษทัประกนัชีวิตในเขตกรุงเทพมหานคร  
จ านวน  240  คน โดยน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาวิเคราะห์ทั้งหมดจ านวน 200 ชุด เน่ืองจากมี
แบบสอบถามไม่สมบูรณ์จ านวน 40 ชุด ซ่ึงผูว้ิจยัเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลต่าง ๆ ในรูปของ
ตาราง  โดยแบ่งออกเป็นตอน  ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 ตอนท่ี 2 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
 ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจ เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
 ตอนท่ี 4 ความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
 ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน  

 
การวเิคราะห์ข้อมูลและแปลความหมาย ผู้วจัิยได้ใช้สัญลกัษณ์ดังนี ้

  แทน ค่าคะแนนเฉล่ียระดบัความคิดเห็นและระดบัการปฏิบติั 
 S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 t แทน ค่าสถิติทดสอบ t - test 
 F แทน ค่าสถิติทดสอบ F – test 
 * แทน การมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตอนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ
การสมรส รายละเอียดดงัตารางท่ี 2-7  
 
ตาราง 2 แสดงถึงเพศของกลุ่มตัวอย่าง  
 

เพศ จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid ชาย 75 37.5 37.5 
  หญิง 125 62.5 62.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเพศ สรุปผลเป็นดังน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน 

พบว่าเป็น เพศหญิง จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 , เพศชาย จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.5 
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ตาราง 3 แสดงถึงอายุของกลุ่มตัวอย่าง 
 

อาย ุ จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid ต ่ากวา่ 20 ปี 6 3.0 3.0 
  21-30 ปี 62 31.0 31.0 
  31-40 ปี 63 31.5 31.5 
  41-50 ปี 52 26.0 26.0 
  51-60 ปี 10 5.0 5.0 
  61 ปีข้ึนไป 7 3.5 3.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลอายุ สรุปผลเป็นดังน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน 

พบว่ามีอายุระหว่าง  31 - 40  ปี จ  านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 , อายุระหว่าง  21 - 30  ปี 
จ  านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 , อายุระหว่าง  41 - 50  ปี จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 , 
อายรุะหว่าง  51 - 60  ปี จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 , อาย ุ 61 ปีข้ึนไป จ านวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.5 ,อายตุ  ่ากวา่ 20  ปี จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



74 
 
ตาราง 4 แสดงถึงอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 
 

อาชีพ จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid นิสิต/นกัศึกษา 30 15.0 15.0 
  ข้ า ร า ช ก า ร /พ นั ก ง า น

รัฐวิสาหกิจ 
46 23.0 23.0 

  พนกังานบริษทั 71 35.5 35.5 
  ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 53 26.5 26.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลอาชีพ สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน 

พบว่ามีอาชีพ พนักงานบริษทั จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 71.0 , ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 , ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.0 , นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



75 
 
ตาราง 5 แสดงถึงรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง 
 

รายได ้ จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid ไม่เกิน 10,000 บาท 22 11.0 11.0 
  10,001-20,000 บาท 39 19.5 19.5 

26.0   20,001-30,000 บาท 52 26.0 
  30,001-40,000 บาท 49 24.5 24.5 

7.0   40,001-50,000 บาท 14 7.0 
  50,001 บาทข้ึนไป 24 12.0 12.0 

100.0   Total 200 100.0 
 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลรายได้ สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน 
พบว่ามีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0  , 30,001-40,000 บาท 
จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5  , 50,001 บาทข้ึนไป จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 , 
10,001-20,000 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 , ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 22 คน คิด
เป็นร้อยละ 11.0 , 40,001-50,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ   7.0 
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ตาราง 6 แสดงถึงระดับการศึกษาสูงสุดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid ต ่ากวา่มธัยมปลาย 1 .5 .5 
  มธัยมปลาย 6 3.0 3.0 
  อนุปริญญา 27 13.5 13.5 
  ปริญญาตรี 146 73.0 73.0 
  สูงกวา่ปริญญาตรี 20 10.0 10.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัการศึกษา สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

200 คน พบว่ามีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 73.0  , อนุปริญญา 
จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 , สูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน   20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 , มธัยม
ปลาย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 , ต  ่ากวา่มธัยมปลาย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 7 แสดงถึงสถานภาพสมรสของกลุ่มตัวอย่าง 

 

สถานภาพสมรส จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid โสด 82 41.0 41.0 
  สมรส มีบุตร 1 คน 38 19.0 19.0 
  สมรส ไม่มีบุตร 24 12.0 12.0 
  สมรส มีบุตรมากกวา่ 1 คน 42 21.0 21.0 

7.0   หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 14 7.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลสถานภาพสมรส สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

200 คน พบว่ามีสถานภาพ โสด จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 , สมรส มีบุตรมากกว่า 1 คน 
จ านวน   42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 , สมรส มีบุตร 1 คน จ านวน   38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 , 
สมรส ไม่มีบุตร จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 , หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่จ  านวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ   7.0 
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ตอนที ่2  ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องในการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติ 

  การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตจ าแนกตาม
ปัจจยัแวดลอ้มในเร่ืองของส่ือ รูปแบบกรมธรรมแ์ละระยะเวลาของกรมธรรม ์รายละเอียดดงัตาราง
ท่ี 8 - 13 
 
ตาราง 8 แสดงถึงปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติเร่ืองการโฆษณา  
การโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตหรือไม่ 
 

  จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid มี 173 86.5 86.5 
  ไม่มี 27 13.5 13.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองการโฆษณาสรุปผลเป็นดงัน้ี จาก

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจ จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 
86.5 , ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ จ านวน   27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 
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ตาราง 9 แสดงถึงปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติเร่ืองส่ือ 
ส่ือช่องทางใดมีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากท่ีสุด 

 

  จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid โทรทศัน์ 143 71.5 71.5 
  หนงัสือพิมพ ์ 15 7.5 7.5 
  นิตยสาร/วารสาร 12 6.0 6.0 
  ป้ายโฆษณา 9 4.5 4.5 

10.5   อินเตอร์เน็ต 21 10.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองส่ือ สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่าส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ โทรทศัน์ จ  านวน 143 
คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 , อินเตอร์เน็ต จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 , หนังสือพิมพ ์จ านวน   
15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 , นิตยสาร/วารสาร จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 , ป้ายโฆษณา
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



80 
 
ตาราง 10 แสดงถึงปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติเร่ืองรูปแบบกรมธรรม์ 
รูปแบบของกรมธรรมมี์ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตหรือไม่ 
 

  จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid มี 183 91.5 91.5 
  ไม่มี 17 8.5 8.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองรูปแบบกรมธรรม ์สรุปผลเป็น

ดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจ จ านวน 183 คน คิดเป็น
ร้อยละ 91.5 , ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 
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ตาราง 11 แสดงถึงปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติเร่ืองรูปแบบกรมธรรม์ 
รูปแบบของกรมธรรมท่ี์คิดวา่มีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากท่ีสุด 
 

  จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid สะสมทรัพยห์รือออมทรัพย ์ 103 51.5 51.5 
  ตลอดชีวิต 60 30.0 30.0 
  บ านาญ 37 18.5 18.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองรูปแบบกรมธรรม ์สรุปผลเป็น

ดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่ารูปแบบกรมธรรมท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจมาก
ท่ีสุดคือสะสมทรัพยห์รือออมทรัพย ์จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 , ตลอดชีวิต จ านวน 60 
คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 , บ านาญ จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 
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ตาราง 12 แสดงถึงปัจจัยทีม่ีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติเร่ืองระยะเวลาในการท า
ประกนัชีวติ  
ระยะเวลามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านหรือไม่ 

 

  จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid มี 160 80.0 80.0 

  ไม่มี 40 20.0 20.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองระยะเวลาของกรมธรรม ์สรุปผล

เป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่มีผลต่อการตดัสินใจ จ านวน 160 คน คิด
เป็นร้อยละ 80.0 , ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 
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ตาราง 13 แสดงถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกันชีวิตเร่ืองระยะเวลาในการท า
ประกนัชีวติ  
ระยะเวลาท่ีท่านคิดวา่เหมาะสม 
 

  จ านวน ค่าร้อยละ ผลรวม 
Valid - 47 23.5 23.5 
  10 39 19.5 19.5 
  12 2 1.0 1.0 
  15 12 6.0 6.0 
  20 9 4.5 4.5 
  25 3 1.5 1.5 
  3 2 1.0 1.0 
  30 6 3.0 3.0 
  4 4 2.0 2.0 
  5 33 16.5 16.5 
  50 1 .5 .5 
  6 2 1.0 1.0 
  7 17 8.5 8.5 
  8 14 7.0 7.0 
  9 9 4.5 4.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองระยะเวลาของกรมธรรม ์สรุปผล

เป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่าไม่มีค าตอบ จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.5 , 10 ปี จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 , 5 ปี จ านวน  33 คน  คิด เป็น ร้อยละ 16.5  , 7 ปี 
จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 , 8 ปี จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 , 15 ปี จ  านวน 12 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.0 , 20 ปี จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 , 9 ปี จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 , 30 
ปี จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 , 4 ปี จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 , 25 ปี จ  านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.5 , 12 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , 6 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , 3 ปี
จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , 50 ปี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตอนที ่ 3  ความพงึพอใจ เกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความพึงพอใจ เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต เป็นจ านวนและร้อยละตามปัจจยัดา้น รายละเอียดดงัตารางท่ี 14 – 46 
  
ตาราง 14 ระดบัความพงึพอใจในเร่ืองการมีช่ือเสียงและภาพพจน์ทีด่ ี
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 

4.5   ปานกลาง 9 4.5 
  มาก 53 26.5 26.5 
  มากท่ีสุด 137 68.5 68.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่า

มากท่ีสุด จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 , มาก จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 , ปานกลาง
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 15 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองการเป็นทีย่อมรับของบุคคลทัว่ไป 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 7 3.5 3.5 
  มาก 52 26.0 26.0 
  มากท่ีสุด 139 69.5 69.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 , มาก จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 , ปานกลาง 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ1.0 
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ตาราง 16 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองจ านวนเครือข่ายสาขาของบริษัทที่ให้บริการมีจ านวนมาก 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 16 8.0 8.0 
  มาก 95 47.5 47.5 
  มากท่ีสุด 86 43.0 43.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 , มากท่ีสุด จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 , ปานกลาง
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 17 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองความทันสมัยด้านเทคโนโลยแีละความรวดเร็วในการ
ให้บริการ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  ปานกลาง 9 4.5 4.5 
  มาก 83 41.5 41.5 
  มากท่ีสุด 107 53.5 53.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบว่า

มากท่ีสุด จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 , มาก จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 , ปานกลาง
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 18 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองเป็นบริษัทที่ด าเนินงานโดยคนไทย 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 6 3.0 3.0 
  ปานกลาง 25 12.5 12.5 
  มาก 74 37.0 37.0 
  มากท่ีสุด 94 47.0 47.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 , มาก จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 , ปานกลาง
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 , นอ้ย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 19 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองเป็นบริษัทที่ด าเนินงานโดยต่างชาติ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.0 1.0 
  นอ้ย 10 5.0 5.0 
  ปานกลาง 50 25.0 25.0 
  มาก 108 54.0 54.0 
  มากท่ีสุด 30 15.0 15.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 , มากท่ีสุด จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 , ปานกลาง
จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 , น้อย จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 , น้อยท่ีสุด จ านวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 20 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองนโยบายหรือหลกัเกณฑ์ของบริษทัเป็นมาตรฐานสากล  มี
ความเสมอภาค  เป็นธรรม 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  ปานกลาง 19 9.5 9.5 
  มาก 65 32.5 32.5 
  มากท่ีสุด 115 57.5 57.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 , มาก จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 , ปานกลาง
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 21 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองด าเนินงานด้วยความโปร่งใส  เปิดเผยข้อมูล  มีความชัดเจน
ในการเปิดเผยนโยบายและเป้าหมาย 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 24 12.0 12.0 
  มาก 59 29.5 29.5 
  มากท่ีสุด 115 57.5 57.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 , มาก จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 , ปานกลาง
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



92 
 
ตาราง 22 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองบริษทัมีฐานะทางการเงินทีด่ี 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  ปานกลาง 8 4.0 4.0 
  มาก 81 40.5 40.5 
  มากท่ีสุด 110 55.0 55.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 , มาก จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 , ปานกลาง
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 23 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองบริษทัมีการโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์และท าการตลาดอย่าง
ต่อเน่ือง 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 15 7.5 7.5 
  มาก 99 49.5 49.5 
  มากท่ีสุด 84 42.0 42.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 , มากท่ีสุด จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 , ปานกลาง
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 24 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองบริษทัมีการจัดกจิกรรมส่งเสริมการขาย  เช่น  แจกของ
สมนาคุณ งานเลีย้งขอบคุณ มอบสิทธิพเิศษ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 2 1.0 1.0 
  นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 29 14.5 14.5 
  มาก 108 54.0 54.0 
  มากท่ีสุด 59 29.5 29.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 , มากท่ีสุด จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 , ปานกลาง
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.0 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



95 
 
ตาราง 25 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองมีการสอบถามเกีย่วกบัสุขภาพของผู้ท าประกนั 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 3 1.5 1.5 
  ปานกลาง 10 5.0 5.0 
  มาก 81 40.5 40.5 
  มากท่ีสุด 106 53.0 53.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 , มาก จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 , ปานกลาง
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 , นอ้ย จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
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ตาราง 26 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองมีการตรวจสุขภาพผู้ท าประกนัในกรณกีรมธรรม์ทีว่งเงิน
ประกนัสูง 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 3 1.5 1.5 
  ปานกลาง 9 4.5 4.5 
  มาก 77 38.5 38.5 
  มากท่ีสุด 111 55.5 55.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 , มาก จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 , ปานกลาง
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ  4.5 , นอ้ย จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
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ตาราง 27 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองมีความหลากหลายของกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 10 5.0 5.0 
  มาก 84 42.0 42.0 
  มากท่ีสุด 105 52.5 52.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 , มาก จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 , ปานกลาง
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 28 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองความคุ้มครองของกรมธรรม์ประกนัชีวติมีความชัดเจน เป็น
ธรรม 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 7 3.5 3.5 
  มาก 71 35.5 35.5 
  มากท่ีสุด 121 60.5 60.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 , มาก จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 , ปานกลาง
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 29 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองกรมธรรม์ประกนัชีวติสามารถน าไปลดหย่อนภาษีได้ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 36 18.0 18.0 
  มาก 114 57.0 57.0 
  มากท่ีสุด 47 23.5 23.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 , มากท่ีสุด จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 , ปานกลาง
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 30 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองการท ากรมธรรม์ประกนัชีวติให้ผลตอบแทนมากกว่าการ
ออมในรูปแบบอ่ืน 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 19 9.5 9.5 
  มาก 100 50.0 50.0 
  มากท่ีสุด 80 40.0 40.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 , มากท่ีสุด จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 , ปานกลาง
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 31 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองเง่ือนไขในกรมธรรม์ไม่ยุ่งยากซับซ้อน เข้าใจง่าย 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 10 5.0 5.0 
  มาก 51 25.5 25.5 
  มากท่ีสุด 138 69.0 69.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน  พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 , มาก จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 , ปานกลาง
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 32 ระดบัความพงึพอใจในเร่ืองกรมธรรม์ประกนัชีวติสามารถให้ความคุ้มครองและสร้าง
หลกัประกนัให้แก่ตนเองและครอบครัวได้ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 22 11.0 11.0 
  มาก 81 40.5 40.5 
  มากท่ีสุด 95 47.5 47.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 , มาก จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 , ปานกลาง
จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ,นอ้ยท่ีสุด จ านวน  1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 33 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองผู้ท าประกนัสามารถกู้เงินจากกรมธรรม์ประกนัชีวติในยามที่
ขัดสนเร่ืองเงินได้ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 5 2.5 2.5 
  ปานกลาง 44 22.0 22.0 
  มาก 90 45.0 45.0 
  มากท่ีสุด 61 30.5 30.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 , มากท่ีสุด จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 , ปานกลาง
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 , นอ้ย จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
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ตาราง 34 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองมีความรู้เกีย่วกบัการท ากรมธรรม์ประกนัชีวติเป็นอย่างด ี
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 3 1.5 1.5 
  มาก 81 40.5 40.5 
  มากท่ีสุด 114 57.0 57.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 , มาก จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 , ปานกลาง
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 35 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองมีการต้อนรับและบริการอย่างดีในทุกกรณ ี เช่น  บาดเจ็บ  
เกดิอุบัติเหตุ  เจ็บป่วย 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 14 7.0 7.0 
  มาก 69 34.5 34.5 
  มากท่ีสุด 116 58.0 58.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 , มาก  จ  านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 , ปานกลาง
จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 36 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองการเกบ็รักษาความลบัของผู้ท าประกนั 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 12 6.0 6.0 
  มาก 84 42.0 42.0 
  มากท่ีสุด 103 51.5 51.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 , มาก จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 , ปานกลาง
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 37 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองรูปแบบการเสนอขายกรมธรรม์ประกนัชีวติดูน่าสนใจ  
ชัดเจน  เข้าใจง่าย  พดูจาฉะฉาน 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 12 6.0 6.0 
  มาก 55 27.5 27.5 
  มากท่ีสุด 131 65.5 65.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 65.5 , มาก  จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 , ปานกลาง
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 38 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองการแต่งกายและบุคลกิภาพทีด่ี ดูเป็นมืออาชีพ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 8 4.0 4.0 
  มาก 58 29.0 29.0 
  มากท่ีสุด 133 66.5 66.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 , มาก  จ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 ,ปานกลาง
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 39 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองกริิยามารยาทและการใช้ค าพูดมีความเหมาะสม 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 5 2.5 2.5 
  มาก 55 27.5 27.5 
  มากท่ีสุด 137 68.5 68.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 , มาก จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 , ปานกลาง
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 , น้อย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , น้อยท่ีสุด จ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 40 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองความสามารถในการตอบค าถามและความ สามารถในการ
แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างดี 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 18 9.0 9.0 
  มาก 68 34.0 34.0 
  มากท่ีสุด 113 56.5 56.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 56.5 , มาก จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 , ปานกลาง
จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 41 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองความเสมอภาคในการให้บริการกบัผู้ใช้บริการทุกคน 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 21 10.5 10.5 
  มาก 66 33.0 33.0 
  มากท่ีสุด 112 56.0 56.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 , มาก  จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 , ปานกลาง
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 42 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองตัวแทนมีการส่งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ถึงผู้ท าประกนัให้
รับทราบอย่างต่อเน่ือง 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 19 9.5 9.5 
  มาก 107 53.5 53.5 
  มากท่ีสุด 72 36.0 36.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 , มากท่ีสุด จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 , ปานกลาง 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 43 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองตัวแทนมีจรรยาบรรณในอาชีพและเป็นทีน่่าเช่ือถือ  ไว้วางใจ
ได้ 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 7 3.5 3.5 
  มาก 69 34.5 34.5 
  มากท่ีสุด 122 61.0 61.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 , มาก จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 , ปานกลาง
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตาราง 44 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองตัวแทนยดึถือผลประโยชน์ของลูกค้าทีจ่ะได้เป็นส าคญั 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 1 .5 .5 
  ปานกลาง 8 4.0 4.0 
  มาก 97 48.5 48.5 
  มากท่ีสุด 94 47.0 47.0 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 , มากท่ีสุด จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 , ปานกลาง
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 , นอ้ย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 45 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองตัวแทนมีรายช่ืออยู่ในสมาคมประกนัชีวติไทย 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ยท่ีสุด 1 .5 .5 
  นอ้ย 2 1.0 1.0 
  ปานกลาง 24 12.0 12.0 
  มาก 92 46.0 46.0 
  มากท่ีสุด 81 40.5 40.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มากท่ีสุด จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 , มาก จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 , ปานกลาง
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 , นอ้ย จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 , นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตาราง 46 ระดับความพงึพอใจในเร่ืองตัวแทนมีการเยีย่มเยือนติดต่อให้บริการลูกค้าหลงัจากส่ง
มอบกรมธรรม์ประกนัชีวติแล้วอย่างต่อเน่ือง 
 

ระดบัความพึงพอใจ จ านวน ร้อยละ ผลรวม 
Valid นอ้ย 3 1.5 1.5 
  ปานกลาง 15 7.5 7.5 
  มาก 111 55.5 55.5 
  มากท่ีสุด 71 35.5 35.5 
  Total 200 100.0 100.0 

 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปผลเป็นดงัน้ี จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 200 คน พบวา่ 

มาก จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 , มากท่ีสุด จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 , ปานกลาง
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 , นอ้ย จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
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ตอนที ่ 4  ความพงึพอใจโดยรวม  เกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิต แบ่งเป็น 3 ดา้น คือ ดา้นเก่ียวกบับริษทั ดา้นเก่ียวกบักรมธรรม์ และ ดา้น
เก่ียวกบัตวัแทน โดยหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน รายละเอียดดงัตารางท่ี 47 – 50 
 
ตาราง 47 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพึงพอใจโดยรวมของลูกค้าที่มีต่อการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านเกีย่วกบับริษัท 
 

ปัจจยัดา้นบริษทั Mean S.D. ระดบัความพึงพอใจ 

มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี 4.62 .622 มากท่ีสุด 

เป็นท่ียอมรับของบุคคลทัว่ไป 4.63 .652 มากท่ีสุด 

มีความมัน่คง 4.72 .541 มากท่ีสุด 

จ านวนเครือข่ายสาขาของบริษทัท่ีใหบ้ริการมีจ านวนมาก 4.32 .706 มากท่ีสุด 

ความทนัสมยัดา้นเทคโนโลยแีละความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.47 .634 มากท่ีสุด 

เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยคนไทย 4.27 .831 มากท่ีสุด 

เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยต่างชาติ 

นโยบายหรือหลกัเกณฑข์องบริษทัเป็นมาตรฐานสากล  มีความ
เสมอภาค  เป็นธรรม 
 
ด าเนินงานดว้ยความโปร่งใส  เปิดเผยขอ้มูล  มีความชดัเจนใน 
การเปิดเผยนโยบายและเป้าหมาย 
บริษทัมีฐานะทางการเงินท่ีดี 
บริษทัมีการโฆษณา  ประชาสมัพนัธ์และท าการตลาดอยา่ง
ต่อเน่ือง 

3.77 

4.46 

.800 

.708 

มาก 

 
มากท่ีสุด 

4.43 

4.50 
4.32 

.760 

.626 

.699 

 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
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ตาราง 47 (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นบริษทั Mean S.D. ระดบัความพึงพอใจ 

บริษทัมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  เช่น  แจกของ

สมนาคุณ งานเล้ียงขอบคุณ มอบสิทธิพิเศษ 
4.10 .750 

มาก 

บริษทั 4.3842 .47720 มากท่ีสุด 

Valid N (listwise)      

 
 จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นเก่ียวกบับริษทั มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.3842 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .47720 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า มีช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ท่ีดี อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.63 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .622 เป็นท่ียอมรับ
ของบุคคลทัว่ไป อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.63 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .652 มีความ
มัน่คง อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.72 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .541จ านวนเครือข่ายสาขา
ของบริษัทท่ีให้บริการมีจ านวนมาก  อยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.32 และ ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน .706 ความทนัสมยัดา้นเทคโนโลยีและความรวดเร็วในการให้บริการ  อยู่ท่ีระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.47 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .634 เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยคนไทย อยู่ท่ี
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.27 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .831 เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดย
ต่างชาติ อยูท่ี่ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.77 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .800 นโยบายหรือหลกัเกณฑ์
ของบริษทัเป็นมาตรฐานสากล  มีความเสมอภาค  เป็นธรรม  อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.47 
และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .708 ด าเนินงานดว้ยความโปร่งใส  เปิดเผยขอ้มูล  มีความชดัเจนใน
การเปิดเผยนโยบายและเป้าหมายอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด   มีค่าเฉล่ีย 4.43 และ ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  .760 บริษัทมีฐานะทางการเงินท่ีดี  อยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.50 และ ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน .626 บริษทัมีการโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์และท าการตลาดอยา่งต่อเน่ือง อยู่ท่ี
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.32 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .699 บริษทัมีการจดักิจกรรมส่งเสริม
การขาย  เช่น  แจกของสมนาคุณ งานเล้ียงขอบคุณ มอบสิทธิพิเศษ อยูท่ี่ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.10 
และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .750 
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ตาราง 48 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพงึพอใจโดยรวมของลูกค้าทีมี่ต่อการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านเกีย่วกบักรมธรรม์ 
 

ปัจจยัดา้นกรมธรรม ์ Mean S. D 
ระดับ ก าร
ตดัสินใจ 

มีการสอบถามเก่ียวกบัสุขภาพของผูท้  าประกนั 4.45 .663 มากท่ีสุด 

มีการตรวจสุขภาพผูท้  าประกนัในกรณีกรมธรรมท่ี์วงเงินประกนั
สูง 

4.48 .657 
มากท่ีสุด 

มีความหลากหลายของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 4.47 .617 มากท่ีสุด 

ความคุม้ครองของกรมธรรม์ประกันชีวิตมีความชัดเจน เป็น
ธรรม 

4.56 .590 
มากท่ีสุด 

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถน าไปลดหยอ่นภาษีได ้ 4.02 .709 มาก 

การท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตใหผ้ลตอบแทนมากกวา่การออมใน
รูปแบบอ่ืน 

4.29 .656 
มากท่ีสุด 

เง่ือนไขในกรมธรรมไ์ม่ยุง่ยากซบัซอ้น เขา้ใจง่าย 4.63 .604 มากท่ีสุด 

กรมธรรม์ประกันชีวิตสามารถให้ความคุ้มครองและสร้าง
หลกัประกนัใหแ้ก่ตนเองและครอบครัวได ้ 4.34 .733 

มากท่ีสุด 

ผูท้  าประกนัสามารถกูเ้งินจากกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในยามท่ีขดั
สนเร่ืองเงินได ้

4.04 .792 
มาก 

กรมธรรม ์ 4.3639 .46129 มากท่ีสุด 
Valid N (listwise)      

 
จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต ด้านเก่ียวกับกรมธรรม์ มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.3639 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .462129 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า มีการ
สอบถามเก่ียวกบัสุขภาพของผูท้  าประกนั อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.45 และ ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน .663 มีการตรวจสุขภาพผูท้  าประกนัในกรณีกรมธรรมท่ี์วงเงินประกนัสูง อยูท่ี่ระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.48 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .657 มีความหลากหลายของกรมธรรมป์ระกนั
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ชีวิตอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.47 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .617 ความคุม้ครองของ
กรมธรรม์ประกันชีวิตมีความชัดเจน  เป็นธรรม อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.56 และ ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน .590 กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถน าไปลดหย่อนภาษีได ้ อยูท่ี่ระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.02 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .709 การท ากรมธรรม์ประกันชีวิตให้ผลตอบแทน
มากกว่าการออมในรูปแบบอ่ืน อยู่ ท่ี ระดับมากท่ีสุด มี ค่าเฉล่ีย  4.30 และ  ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน .656 เง่ือนไขในกรมธรรมไ์ม่ยุ่งยากซับซ้อน เขา้ใจง่าย อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 
4.63 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .604 กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถให้ความคุม้ครองและสร้าง
หลกัประกนัใหแ้ก่ตนเองและครอบครัวได ้อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.34 และ ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน .733 ผูท้  าประกนัสามารถกูเ้งินจากกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในยามท่ีขดัสนเร่ืองเงินได ้อยู่
ท่ีระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.04 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .792 
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ตาราง 49 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพึงพอใจโดยรวมของลูกค้าที่มีต่อการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ ด้านเกีย่วกบัตัวแทน 
 

ปัจจยัดา้นตวัแทน Mean S.D. 
ร ะ ดั บ ก า ร
ตดัสินใจ 

มีความรู้เก่ียวกบัการท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตเป็นอยา่งดี 4.54 .584 มากท่ีสุด 

มีการตอ้นรับและบริการอย่างดีในทุกกรณี  เช่น  บาดเจ็บ  เกิด
อุบติัเหตุ  เจบ็ป่วย 

4.50 .650 
มากท่ีสุด 

การเกบ็รักษาความลบัของผูท้  าประกนั 4.44 .632 มากท่ีสุด 

รูปแบบการเสนอขายกรมธรรม์ประกนัชีวิตดูน่าสนใจ  ชัดเจน  
เขา้ใจง่าย  พดูจาฉะฉาน 

4.57 .676 
มากท่ีสุด 

การแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี ดูเป็นมืออาชีพ 4.62 .590 มากท่ีสุด 

กิริยามารยาทและการใชค้  าพดูมีความเหมาะสม 4.62 .638 มากท่ีสุด 

ความสามารถในการตอบค าถามและความ สามารถในการแกไ้ข
ปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งดี 4.47 .679 

มากท่ีสุด 

ความเสมอภาคในการใหบ้ริการกบัผูใ้ชบ้ริการทุกคน 4.45 .700 มากท่ีสุด 

ตวัแทนมีการส่งขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ถึงผูท้  าประกนัให้รับทราบ
อยา่งต่อเน่ือง 4.24 .661 

มากท่ีสุด 

ตวัแทนมีจรรยาบรรณในอาชีพและเป็นท่ีน่าเช่ือถือ  ไวว้างใจได ้ 4.56 .616 มากท่ีสุด 

ตวัแทนมีการเยี่ยมเยือนติดต่อให้บริการลูกคา้หลงัจากส่งมอบ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตแลว้อยา่งต่อเน่ือง 4.25 .655 

มากท่ีสุด 

ตวัแทนยดึถือผลประโยชน์ของลูกคา้ท่ีจะไดเ้ป็นส าคญั 4.42 .596 มากท่ีสุด 

ตวัแทนมีรายช่ืออยูใ่นสมาคมประกนัชีวิตไทย 4.25 .742 มากท่ีสุด 

ตวัแทน 4.4554 .46611 มากท่ีสุด 
Valid N (listwise)      
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จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นเก่ียวกบัตวัแทน มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
4.4554 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .46611 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่ามีความรู้เก่ียวกบั
การท ากรมธรรม์ประกนัชีวิตเป็นอย่างดี อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.54 และ ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน .584 มีการตอ้นรับและบริการอยา่งดีในทุกกรณี เช่น บาดเจบ็ เกิดอุบติัเหตุ เจบ็ป่วย อยูท่ี่
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.50 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .650 การเก็บรักษาความลบัของผูท้  า
ประกนั อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.45 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .632 รูปแบบการเสนอ
ขายกรมธรรม์ประกันชีวิตดูน่าสนใจ  ชัดเจน  เขา้ใจง่าย  พูดจาฉะฉาน อยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.57 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .676 การแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี ดูเป็นมืออาชีพ อยู่
ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.62 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .590 กิริยามารยาทและการใชค้  าพูด
มีความเหมาะสม  อยู่ ท่ี ระดับมากท่ีสุด  มี ค่าเฉล่ีย  4.63 และ  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  .638
ความสามารถในการตอบค าถามและความ สามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งดี อยู่ท่ี
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.47 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .679 ความเสมอภาคในการให้บริการ
กับผูใ้ช้บริการทุกคน อยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.45 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .700 
ตวัแทนมีการส่งขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ถึงผูท้  าประกนัให้รับทราบอยา่งต่อเน่ือง อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ีย 4.25 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .611 ตัวแทนมีจรรยาบรรณในอาชีพและเป็นท่ี
น่าเช่ือถือ  ไวว้างใจได้ อยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.56 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .616 
ตวัแทนมีการเยี่ยมเยือนติดต่อให้บริการลูกคา้หลงัจากส่งมอบกรมธรรม์ประกนัชีวิตแลว้อย่าง
ต่อเน่ือง อยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.25 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .655 ตวัแทนยึดถือ
ผลประโยชน์ของลูกคา้ท่ีจะไดเ้ป็นส าคัญ อยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.42 และ ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน .596 ตวัแทนมีรายช่ืออยูใ่นสมาคมประกนัชีวิตไทย อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.25 
และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .742 
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ตาราง 50 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพึงพอใจโดยรวมของลูกค้าที่มีต่อการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ โดยภาพรวม 
 

 ภาพรวมรายดา้น Mean S.D. 
ร ะ ดั บ ก า ร
ตดัสินใจ 

บริษทั 4.3842 .47720 มากท่ีสุด 
กรมธรรม ์ 4.3639 .46129 มากท่ีสุด 
ตวัแทน 4.4554 .46611 มากท่ีสุด 
ภาพรวม 4.4011 .42376 มากท่ีสุด 
Valid N (listwise)      

 
จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต โดยภาพรวมทั้ ง 3 ด้าน มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 4.4011 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .42376 และเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ด้าน
เก่ียวกบับริษทั อยูท่ี่ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.3842 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .47720 ดา้นเก่ียวกบั
กรมธรรม ์อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.3639 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .46129 ดา้นเก่ียวกบั
ตวัแทน อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.4554 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .46611 
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ตอนที ่5 ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน   
 
สมมติฐานข้อ 1 เพศ มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 :  เพศของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนั 
 H1 :  เพศของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 51 การเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคจ าแนกตามเพศ 

 
จากตาราง 51  ผลการทดสอบสมมติฐาน เพศกบัปัจจยัรายดา้น โดยการทดสอบดว้ยสถิติ 

T- test Independent พบว่า ค่า significance ท่ีได้ มีค่าเท่ากับ .148 , .407 , .981 ซ่ึงมากกว่าระดับ
นยัส าคญั 0.05 หมายความว่า เพศท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ดา้นบริษทั ดา้นกรมธรรม ์และดา้นตวัแทน ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 
 

                    เพศ Mean S.D. 
 
t 

 
df Sig. 

บริษทั ชาย 4.3211 .56829 -1.451 198 .148 
  หญิง 4.4220 .41095    
กรมธรรม ์ ชาย 4.3289 .49335 -.831 198 .407 
  หญิง 4.3849 .44165    
ตวัแทน ชาย 4.4564 .51311 .024 198 .981 
  หญิง 4.4548 .43766    
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สมมติฐานข้อ 2 อายุ มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : อายขุองผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : อายขุองผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 52 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจปัจจัยด้านต่างๆที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคจ าแนกตามอายุ 

 
  
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม 5.412 5 1.082 5.263 .000 
  ภายในกลุ่ม 39.904 194 .206     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.491 5 .698 3.486 .005 
  ภายในกลุ่ม 38.853 194 .200     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม 3.776 5 .755 3.713 .003 
  ภายในกลุ่ม 39.459 194 .203     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 52  ผลการทดสอบสมมติฐาน อายุกบัปัจจยัรายดา้น โดยการทดสอบดว้ยค่า

ความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบว่า ค่า significance ท่ีได ้มีค่าเท่ากบั .000 , .005 , 
.003 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 หมายความว่า อายท่ีุแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตดา้นบริษทั ด้านกรมธรรม์ และดา้นตวัแทน แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 3 อาชีพ มีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : อาชีพของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : อาชีพของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 53 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคจ าแนกตามอาชีพ 
 

  
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม 4.397 3 1.466 7.021 .000 
  ภายในกลุ่ม 40.919 196 .209     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.767 3 1.256 6.379 .000 
  ภายในกลุ่ม 38.578 196 .197     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม 3.566 3 1.189 5.873 .001 
  ภายในกลุ่ม 39.669 196 .202     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 53 ผลการทดสอบสมมติฐาน อาชีพกบัปัจจยัรายดา้น โดยการทดสอบดว้ยค่า

ค ว า ม แ ป ร ป ร ว น ท า ง เ ดี ย ว  One Way ANOVA พ บ ว่ า  ค่ า  significance ท่ี ไ ด้  มี ค่ า
เท่ากบั .000 , .000 , .001 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนั มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านบริษทั ด้านกรมธรรม์ และด้านตวัแทน 
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 4 รายได้ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : รายไดข้องผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : รายไดข้องผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 54 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคจ าแนกตามรายได้ 
 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม 8.844 5 1.769 9.408 .000 
  ภายในกลุ่ม 36.473 194 .188     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม 6.307 5 1.261 6.790 .000 
  ภายในกลุ่ม 36.037 194 .186     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม 8.454 5 1.691 9.432 .000 
  ภายในกลุ่ม 34.781 194 .179     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 54  ผลการทดสอบสมมติฐาน รายไดก้บัปัจจยัรายดา้น โดยการทดสอบดว้ยค่า

ความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบวา่ ค่า significance ท่ีได ้มีค่าเท่ากบั .000 , .000 , 
.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 หมายความวา่ รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นบริษทั ดา้นกรมธรรม ์และดา้นตวัแทน แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 5 ระดับการศึกษา มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตแตกต่างกนั 
 
ตาราง 55 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคจ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม 6.713 4 1.678 8.478 .000 
  ภายในกลุ่ม 38.603 195 .198     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.756 4 .939 4.745 .001 
  ภายในกลุ่ม 38.588 195 .198     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม 4.617 4 1.154 5.828 .000 
  ภายในกลุ่ม 38.618 195 .198     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 55  ผลการทดสอบสมมติฐาน ระดับการศึกษากับปัจจัยรายด้าน โดยการ

ทดสอบด้วยค่าความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบว่า ค่า significance ท่ีได้ มีค่า
เท่ากบั .000 , .001 , .000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นบริษทั ดา้นกรมธรรม ์และดา้นตวัแทน 
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 6 สถานภาพมอีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : สถานภาพของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตไม่แตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตแตกต่างกนั 
 
ตาราง 56 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคจ าแนกตามสถานภาพ 
 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม .485 4 .121 .527 .716 
  ภายในกลุ่ม 44.832 195 .230     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.090 4 .273 1.288 .276 
  ภายในกลุ่ม 41.254 195 .212     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม .290 4 .073 .329 .858 
  ภายในกลุ่ม 42.945 195 .220     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 56  ผลการทดสอบสมมติฐาน สถานภาพสมรสกับปัจจยัรายด้าน โดยการ

ทดสอบด้วยค่าความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบว่า ค่า significance ท่ีได้ มีค่า
เท่ากบั .716 , .276 , .858 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นบริษทั ดา้นกรมธรรม ์และดา้นตวัแทน ไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 7 ส่ือโฆษณามอีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : ส่ือโฆษณาแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตไม่แตกต่าง
กนั 
 H1 : ส่ือโฆษณาแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแตกต่าง
กนั 
 
ตาราง 57 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคกบัส่ือโฆษณา 
 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม .655 4 .164 .715 .582 
  ภายในกลุ่ม 44.661 195 .229     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม .294 4 .073 .340 .851 
  ภายในกลุ่ม 42.051 195 .216     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม .630 4 .157 .721 .579 
  ภายในกลุ่ม 42.605 195 .218     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 57  ผลการทดสอบสมมติฐาน ส่ือโฆษณากบัปัจจยัรายดา้น โดยการทดสอบ

ดว้ยค่าความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบว่า ค่า significance ท่ีได ้มีค่าเท่ากบั .582 , 
.851 , .879 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 หมายความว่า ส่ือโฆษณาท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นบริษทั ดา้นกรมธรรม ์และดา้นตวัแทน ไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 8 รูปแบบกรมธรรม์มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : รูปแบบกรมธรรมแ์ตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติไม่
แตกต่างกนั 
 H1 : รูปแบบกรมธรรมแ์ตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 58 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคกบัรูปแบบกรมธรรม์ 
 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม .394 2 .197 .864 .423 
  ภายในกลุ่ม 44.923 197 .228     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม .016 2 .008 .037 .963 
  ภายในกลุ่ม 42.328 197 .215     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม .252 2 .126 .578 .562 
  ภายในกลุ่ม 42.983 197 .218     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 58  ผลการทดสอบสมมติฐาน รูปแบบกรมธรรม์กบัปัจจยัรายด้าน โดยการ

ทดสอบด้วยค่าความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบว่า ค่า significance ท่ีได้ มีค่า
เท่ากับ .423 , .963 , .562 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญั 0.05 หมายความว่า รูปแบบกรมธรรม์ท่ี
แตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตดา้นบริษทั ดา้นกรมธรรม์ และ
ดา้นตวัแทน ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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สมมติฐานข้อ 9 ระยะเวลาในการท าประกนัชีวติ มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวติของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 H0 : ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตแตกต่างกนั 
 
ตาราง 59 การทดสอบเพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติของผู้บริโภคกบัระยะเวลา 
 

  
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

บริษทั ระหวา่งกลุ่ม .467 1 .467 2.063 .153 
  ภายในกลุ่ม 44.849 198 .227     
  Total 45.317 199       
กรมธรรม ์ ระหวา่งกลุ่ม .371 1 .371 1.749 .188 
  ภายในกลุ่ม 41.973 198 .212     
  Total 42.344 199       
ตวัแทน ระหวา่งกลุ่ม .143 1 .143 .657 .419 
  ภายในกลุ่ม 43.092 198 .218     
  Total 43.235 199       

 
จากตาราง 56 ผลการทดสอบสมมติฐาน ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต กบัปัจจยัราย

ดา้น โดยการทดสอบดว้ยค่าความแปรปรวนทางเดียว One Way ANOVA พบวา่ ค่า significance ท่ี
ได ้มีค่าเท่ากบั .153 , .188 , .419 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 หมายความว่า ระยะเวลาในการ
ท าประกนัชีวิต ท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นบริษทั ดา้น
กรมธรรม ์และดา้นตวัแทน ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อเปรียบเทียบรูปแบบและ
ประเภทของกรมธรรมป์ระชีวิต 3) เพื่อทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
การใหบ้ริการของตวัแทน ประกนัชีวิตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
 
สังเขปความมุ่งหมาย สมมตฐิาน และการศึกษาค้นคว้า 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบรูปแบบและประเภทของกรมธรรมป์ระชีวิต 

3. เพื่อทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  การใหบ้ริการของ

ตวัแทน  ประกนัชีวิตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ผูบ้ริโภคสามารถน าขอ้มูลผลการวิจยัใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต

ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

2. ผูข้ายประชีวิตสามารถน าขอ้มูลไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการขาย 

3. ผลการวิจยัสามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

4. เพื่อเป็นการปรับปรุงการใหบ้ริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูเ้อาประกนัรวมถึง

การวางแผนการตลาดต่อไป 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  เพศ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั    
 2.  อาย ุ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 3.  อาชีพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 4.  รายได ้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 5.  การศึกษา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 6.  สถานภาพ  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 7.  ส่ือโฆษณา  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 8.  รูปแบบกรมธรรม ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 9.  ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั    
 
วธีิการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
 จากการศึกษาคน้ควา้เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดต้ั้งขอบเขตของการวิจยัดงัน้ี 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูท้  าประกนัชีวิตท่ีอาศยัอยูใ่นเขต 
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีกรมธรรมป์ระกนัชีวติ จ านวน 200 คน   

 
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถามและไดแ้บ่งขอ้มูลแบบสอบถามออกเป็น 3  

ส่วน ดงัน้ี 
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ส่วนท่ี 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 6 และขอ้มูลดา้นการตลาดจ านวน 

3 ขอ้ โดยขอ้ค าถามเป็นลกัษณะปลายปิด (Close – End Question) มีค  าตอบใหเ้ลือกหลายค าตอบ 

(Multiple Scale)  

ส่วนท่ี 2.  ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตจ านวน 34 ขอ้ เป็นค าถามแบบ Likert Scale  ใชใ้นความพงึพอใจ 

ส่วนท่ี 3.  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม  เป็นค าถามแบบปลายเปิด (Open – End Question) ใน
รูปแบบค าถามปลายเปิดไม่มีโครงสร้างสามารถตอบไดอ้ยา่งเสรี 
 
สรุปผลการวจัิย 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
 
 ตอนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

เพศ พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยมีเพศหญิงเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
62.5 รองลงมาคือ เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 37.5 
 อาย ุพบวา่ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31 - 40  ปี คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาคือ อายุ
ระหวา่ง 21 - 30  ปี คิดเป็นร้อยละ 31.0 

อาชีพ พบวา่ส่วนใหญ่ มีอาชีพ พนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 71.0 รองลงมาคือ ธุรกิจ
ส่วนตวั/เจา้ของกิจการคิดเป็นร้อยละ 53.0 

รายได ้พบวา่ส่วนใหญ่ มีรายได ้20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.0 รองลงมาคือ 
30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.5 

ระดบัการศึกษา พบวา่ส่วนใหญ่ จบการศึกษารับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 73.0 รองลงมา
คือ อนุปริญญาคิดเป็นร้อยละ 13.5 

สถานภาพการสมรส  พบวา่ส่วนใหญ่ โสด คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมาคือ สมรส มีบุตร
มากกวา่ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 
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 ตอนที ่2  ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องในการตัดสินใจท ากรมธรรม์ประกนัชีวติ 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองการโฆษณา สรุปการโฆษณามี

ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีผลต่อการตดัสินใจกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คิดเป็น

ร้อยละ 86.5  และส่ือช่องทางท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากท่ีสุดคือโทรทศัน์ 

คิดเป็นร้อยละ 71.5 รองลงมาคืออินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 10.5  

 เร่ืองรูปแบบของกรมธรรม ์สรุปรูปแบบของกรมธรรมมี์ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรม์

ประกนัชีวิต มีผลต่อการตดัสินใจกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คิดเป็นร้อยละ 91.5 และรูปแบบท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจมากท่ีสุดคือคือ สะสมทรัพยห์รือออมทรัพย ์คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมาคือตลอด

ชีวิต คิดเป็นร้อยละ 30.0  

 เร่ืองระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต สรุประยะเวลาในการท าประกนัชีวิตมีผลต่อการ

ตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิต มีผลต่อการตดัสินใจกรมธรรมป์ระกนัชีวิต คิดเป็นร้อยละ  80.0 

และระยะเวลาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.5 รองลงมาคือ 5 ปี คิด

เป็นร้อยละ 16.5 

 

 ตอนที ่ 3  ความพงึพอใจ เกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลระดับความพึงพอใจ เก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต เป็นจ านวนและร้อยละตามปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 68.5 
เป็นท่ียอมรับของบุคคลทัว่ไป ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 69.5 
จ านวนเครือข่ายสาขาของบริษทัท่ีให้บริการมีจ านวนมาก ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

47.5 
ความทนัสมยัดา้นเทคโนโลยีและความรวดเร็วในการให้บริการ  ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็น

ร้อยละ 53.5 
เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยคนไทย ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.0 
เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยต่างชาติ ผลคือ มาก คิดเป็นร้อยละ 54.0 
นโยบายหรือหลกัเกณฑข์องบริษทัเป็นมาตรฐานสากล มีความเสมอภาค เป็นธรรม ผลคือ 

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.5 
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ด าเนินงานดว้ยความโปร่งใส  เปิดเผยขอ้มูล  มีความชดัเจนในการเปิดเผยนโยบายและ
เป้าหมาย ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.5 

บริษทัมีฐานะทางการเงินท่ีดี ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 55.0 
บริษทัมีการโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์และท าการตลาดอย่างต่อเน่ือง ผลคือ มากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ49.5  
บริษทัมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  เช่น  แจกของสมนาคุณ งานเล้ียงขอบคุณ มอบ

สิทธิพิเศษ ผลคือ มาก คิดเป็นร้อยละ 54.0 
 มีการสอบถามเก่ียวกบัสุขภาพของผูท้  าประกนั ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.0 
 มีการตรวจสุขภาพผูท้  าประกนัในกรณีกรมธรรมท่ี์วงเงินประกนัสูง ผลคือ มากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 55.5 
มีความหลากหลายของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.5 
ความคุม้ครองของกรมธรรม์ประกนัชีวิตมีความชดัเจน  เป็นธรรม ผลคือ มากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 60.5 
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถน าไปลดหยอ่นภาษีได ้ ผลคือ มาก คิดเป็นร้อยละ 57.0  
การท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตให้ผลตอบแทนมากกว่าการออมในรูปแบบอ่ืน ผลคือ มาก

ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.0 
เง่ือนไขในกรมธรรมไ์ม่ยุง่ยากซบัซอ้น เขา้ใจง่าย ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 69.0 
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถให้ความคุม้ครองและสร้างหลกัประกนัให้แก่ตนเองและ

ครอบครัวได ้ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.5 
ผูท้  าประกนัสามารถกูเ้งินจากกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในยามท่ีขดัสนเร่ืองเงินได ้ผลคือ มาก 

คิดเป็นร้อยละ 45.0 
มีความรู้เก่ียวกบัการท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตเป็นอย่างดี ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

57.0 
มีการตอ้นรับและบริการอย่างดีในทุกกรณี  เช่น  บาดเจ็บ  เกิดอุบติัเหตุ  เจ็บป่วย ผลคือ 

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 58.0 
การเกบ็รักษาความลบัของผูท้  าประกนั ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.5 
รูปแบบการเสนอขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดูน่าสนใจ  ชดัเจน  เขา้ใจง่าย  พูดจาฉะฉาน 

ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 65.5 
การแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี ดูเป็นมืออาชีพ ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 66.5  
กิริยามารยาทและการใชค้  าพดูมีความเหมาะสม ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 68.5 
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ความสามารถในการตอบค าถามและความ สามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่ง
ดี ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.5 

ความเสมอภาคในการใหบ้ริการกบัผูใ้ชบ้ริการทุกคน ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.0 
ตวัแทนมีการส่งขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ถึงผูท้  าประกนัให้รับทราบอยา่งต่อเน่ือง ผลคือ มาก

ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.5 
ตวัแทนมีจรรยาบรรณในอาชีพและเป็นท่ีน่าเช่ือถือ  ไวว้างใจได ้ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็น

ร้อยละ 61.0 
ตวัแทนยึดถือผลประโยชน์ของลูกคา้ท่ีจะไดเ้ป็นส าคญั ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

48.5 
ตวัแทนมีรายช่ืออยูใ่นสมาคมประกนัชีวิตไทย ผลคือ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.5 
 
ตอนที ่ 4  ความพงึพอใจโดยรวม  เกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต แบ่งเป็น 3 ดา้น คือ ดา้นเก่ียวกบับริษทั ดา้นเก่ียวกบักรมธรรม ์และ ดา้น
เก่ียวกบัตวัแทน โดยหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานสรุปผลไดด้งัน้ี 

จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นเก่ียวกบับริษทั มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

4.3842 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .47720) 

 จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต ด้านเก่ียวกับกรมธรรม์ มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มี

ค่าเฉล่ีย 4.3639 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .462129 

จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นเก่ียวกบัตวัแทน มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

4.4554 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .46611 

จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิต โดยภาพรวมทั้ ง 3 ด้าน มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มี

ค่าเฉล่ีย 4.4011 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .42376 
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ผลการทดสอบสมมติฐานในการวิจัย 

สมมติฐานข้อ 1 เพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 2 อาย ุ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 3 อาชีพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 4 รายได ้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 5 การศึกษา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 6 สถานภาพ  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 7 ส่ือโฆษณา  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 8 รูปแบบกรมธรรม ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อ 9 ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาคน้ควา้เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

จากผูต้อบแบบสอบถาม 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31 - 40  มี
อาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท จบการศึกษารับปริญญาตรี 
สถานภาพการสมรส โสด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุดใจ เดชธนมงคลชัย (2545) ไดศึ้กษา
ปัจจยัท่ีก าหนดการตดัสินใจประกนัชีวิต ท่ีสรุปผลไวว้า่ โดยเฉล่ียอายสูุงท่ีสุด คือ 36.42 ปี 
รองลงมา 35.82 ปีและมีอายเุฉล่ียต ่าท่ีสุดคือ 26.66 ปี 
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 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเร่ืองการโฆษณา สรุปการโฆษณามี

ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิต และส่ือช่องทางท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรม์

ประกนัชีวิตมากท่ีสุดคือโทรทศัน์ รูปแบบของกรมธรรมมี์ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนั

ชีวิต และรูปแบบท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุดคือคือ สะสมทรัพย์หรือออมทรัพย์ เร่ือง

ระยะเวลาของกรมธรรม ์สรุประยะเวลามีผลต่อการตดัสินใจกรมธรรมป์ระกนัชีวิต และระยะเวลา

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ 10  

 จากการวิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจโดยรวม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิต ดา้นเก่ียวกบับริษทั มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

4.3842 ดา้นเก่ียวกบักรมธรรม ์มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.3639 ดา้น

เก่ียวกับตัวแทน มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ท่ีระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.4554 และจากการ

วิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจ โดยภาพรวมทั้ง 3 ดา้น มีความพึงพอใจโดยรวมอยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด 

มีค่าเฉล่ีย 4.4011 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรกร สุทธิเวชชะกร (2547) ท่ีได้ศึกษาการ

ตดัสินใจท าประกนัชีวิตประเภทกลุ่ม ผลการศึกษาพบวา่ โอกาสท่ีหน่วยงานจะตดัสินใจท าประกนั

ชีวิตประเภทกลุ่มมีมากข้ึน การตดัสินใจท าประกนัชีวิตประเภทกลุ่มของหน่วยงานท่ีอยูใ่นระดบั

ค่อนขา้งมาก ไดแ้ก่ บริษทัท่ีมีสาขาจ านวนมาก สะดวกในการติดต่อใชบ้ริการไดง่้าย การตดัสินใจ

ในดา้นสิทธิประโยชน์และเบ้ียประกนัท่ีท าใหต้ดัสินใจท าประกนัชีวิตท่ีอยูใ่นระดบัมาก 

 
การวิเคราะห์ตามสมมติฐาน 
 เพศมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่

แตกต่างกัน  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุดใจ เดชธนมงคลชัย  (2545) ได้ศึกษาปัจจัยท่ี
ก าหนดการตดัสินใจประกนัชีวิต ท่ีพบวา่เพศไม่มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต 

 อายุ และการศึกษา มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุดใจ เดชธนมงคลชัย (2545) ไดศึ้กษา
ปัจจยัท่ีก าหนดการตดัสินใจประกนัชีวิต ท่ีพบว่าอายมีุความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจประกนัชีวิต 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อ าพันธ์ เอมอิม่ (2538) ไดท้ าการศึกษาปัจจยับางประการท่ีมีผลต่อ
การท าประกนัชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลทางออ้มต่อการ
ตดัสินใจท าประกนัชีวิตไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา และอาย ุ
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อาชีพ สถานภาพ และรายได ้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อ าพนัธ์ เอมอิม่ (2538) ไดท้ าการศึกษา
ปัจจยับางประการท่ีมีผลต่อการท าประกนัชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีกล่าวว่า 
ปัจจยับางประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษาอาชีพ รายได ้บทบาทของตวัแทนประกนัชีวิต ความรู้ดา้นการประกนัชีวิต เจตคติท่ีมีต่อ
การท าประกนัชีวิตมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจท าประกนัชีวิตอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่ือโฆษณา  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไม่แตกต่างกนั คือ ส่ือมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต แต่ประเภทของส่ือใหผ้ลการ
ตดัสินใจท่ีไม่แตกต่างกนั  ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ อาจเป็นเพราะ  การรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคผ่านส่ือประเภทต่างๆ  มีความคล้ายคลึงกัน  ทั้ งในเร่ืองของรายละเอียดกรมธรรม ์ 
ระยะเวลา  เบ้ียประกนั  และผลประโยชน์ท่ีผูท้  าประกนัจะไดรั้บ 

รูปแบบกรมธรรม์  มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั คือ รูปแบบกรมธรรมมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิต แต่ประเภทของกรมธรรมใ์หผ้ลการตดัสินใจท่ีไม่แตกต่างกนั  ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งเอาไว ้ อาจเป็นเพราะ  บริษทัประกนันั้นมีการเสนอรูปแบบกรมธรรมใ์นการท าประกนัชีวิตท่ี
มีรูปแบบกรมธรรม์ให้เลือกหลากหลายรูปแบบ  ไม่ไดมี้รูปแบบกรมธรรม์ท่ีแตกต่างกนั  ดงันั้น
รูปแบบกรมธรรมจึ์งไม่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 

ระยะเวลาในการท าประกนัชีวิต  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิต ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั คือ ระยะเวลามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
แต่ระยะโดยเฉล่ียให้ผลการตดัสินใจท่ีไม่แตกต่างกนั  ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งเอาไว ้ 
อาจเป็นเพราะ  บริษทัประกนันั้นมีการเสนอระยะเวลาในการท าประกนัชีวิตท่ีมีระยะเวลาใหเ้ลือก
หลากหลายเหมือนๆ กนั  ไม่ไดมี้ระยะเวลาท่ีแตกต่างกนั  ซ่ึงเป็นระยะเวลาท่ีทางสมาคมประกนั
ชีวิตไทยไดก้ านดไว ้ ดงันั้นระยะเวลาจึงไม่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
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ข้อเสนอแนะ 

ผลการวิจยัคร้ังน้ี   จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจในปัจจยัด้านต่างๆ ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตอยูใ่นระดบัท่ีมากท่ีสุด บริษทัประกนัชีวิตจึงควร
มีการพฒันาในเร่ืองของปัจจยัเก่ียวกบัดา้นบริษทั  กรมธรรมแ์ละตวัแทนขายประกนัชีวิต  แต่การ
วิจัยคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะประชากรท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร  หากมีโอกาสควร
ท าการศึกษาถึงผูบ้ริโภคทุกอาชีพและในจงัหวดัอ่ืนๆ ดว้ย  เพื่อเป็นการเปรียบเทียบความพึงพอใจ
ในปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ว่ามีความแตกต่างกนัอย่างไร   
ในแต่ละพื้นท่ีเพื่อจะไดป้ระโยชน์ในการปรับปรุงแกไ้ขและพฒันาปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตต่อไป  เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพท่ีดียิง่ข้ึนต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรมีการขยายพื้นท่ีในการศึกษาใหก้วา้งข้ึน เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลท่ี
ครอบคลุมสามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินแผนงานเก่ียวกบัตลาดการประกนั
ชีวิตได ้

2. ควรศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร เป็นระยะเวลาอยา่งต่อเน่ือง ทั้งน้ีเน่ืองจากระยะเวลา และ
สภาพการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป ยอ่มอาจมีผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุเทพมหานครได ้
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ภาคผนวก 



 
 
 
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิชาการวิจยัการตลาด ตามหลกัสูตรของคณะบริหารธุรกิจ  

สาขาการตลาด  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ประจ าปี  2555 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อท่ีจะศึกษา

ปัจจยัต่างๆ  ท่ีมีต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในปัจจุบนั  และยงัเป็นการส ารวจขอ้มูล

ใหม่ๆ  ท่ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจหรือเก่ียวขอ้ง  สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุงพฒันารูปแบบในการ

ใหบ้ริการต่างๆ  ใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 คณะผูว้ิจัยจึงขอความอนุเคราะห์ท่านผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน  และขอความร่วมมือช่วยตอบ

แบบสอบถามน้ี  ซ่ึงขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของท่านจะไปถูกเปิดเผย  แต่จะน ามาใชใ้นการประมวลผล

ในภาพรวมเท่านั้น  ขอ้มูลต่างๆ  จะไม่มีผลกระทบและก่อให้เกิดความเสียหายใดๆ  แก่ท่านทั้งส้ิน  และหากขาด

ขอ้มูลในส่วนน้ีการวิจยัในคร้ังน้ีกไ็ม่อาจจะส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น  3  ขั้นตอน 

 ตอนท่ี  1  แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี  2  แบบสอบถามความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 ตอนท่ี  3  แบบสอบถามความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 



ตอนที ่ 1 :  แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการท ากรมธรรม ์

ประกนัชีวิต 

ส่วนที่ 1 ค าช้ีแจง  :  กรุณาท าเคร่ืองหมายลงใน หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสถานภาพของท่าน 

1.  เพศ                                                                                                                                                    ส ำหรับผู้วิจัย 
  1. ชาย     2. หญิง    ID1 sex 

2.  อาย ุ
  1. ต ่ากวา่  20  ปี    2. 21  -  30  ปี                                             ID2 age 
  3. 31  - 41  ปี    4. 41  -  50  ปี 
  5. 51  -  60  ปี    6. 61  ปีข้ึนไป 

3.  อาชีพ 
  1. นิสิต/นกัศึกษา   2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ             ID3 occ 
  3. พนกังานบริษทั   4. ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
  4. อ่ืนๆ  โปรดระบุ........................................... 

4.  รายได ้
  1. ไม่เกิน  10,000  บาท   2. 10,001  -  20,000  บาท              ID4 inc 
  3. 20,001  -  30,000  บาท   4. 30,001  -  40,000  บาท 
  5. 40,001  -  50,000  บาท   6. 50,001  บาทข้ึนไป 

5.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  1. ต ่ากวา่มธัยมปลาย   2. มธัยมปลาย                                             ID5 edu 
  3. อนุปริญญา    4. ปริญญาตรี 
  5. สูงกวา่ปริญญาตรี 

6.  สถานภาพ 
  1. โสด     2. สมรส  มีบุตร  1  คน                              ID6 sta 
  3. สมรส  ไม่มีบุตร   4. สมรส  มีบุตรมากกวา่ 1  คน 
  5. หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
 



 

ส่วนที่ 2  ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ลงใน หนา้ขอ้ความและเติมขอ้ความท่ีตรงกบั 

ความคิดเห็นของท่าน 

1.  การโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านหรือไม่                                   ส ำหรับผู้วิจัย 

  1.  มี     2.  ไม่มี                                                    ID7 opi1 
 

2.  ส่ือโฆษณาช่องทางใดมีผลต่อการตดัสินใจในการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านมากท่ีสุด 

  1.  โทรทศัน์    2.  หนงัสือพิมพ ์                                      ID8 opi2 

  3.  นิตยสาร/วารสาร   4.  ป้ายโฆษณา 

  5.  อินเตอร์เน็ต    6.  วิทย ุ

  7.  อ่ืนๆ ....................................   
 

3.  รูปแบบของกรมธรรมมี์ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่านหรือไม่ 

  1.   มี     2.  ไม่มี                                                    ID9 opi3 
 

4.  รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีท่านคิดวา่มีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากท่ีสุด 

  1.  สะสมทรัพยห์รือออมทรัพย ์(ส่งเบ้ียประกนัตามระยะเวลาของแต่ละกรมธรรมแ์ลว้จะไดรั้บ

ดอกเบ้ียในการส่งเบ้ียประกนั)                                                                                ID10 opi4 

2.  ตลอดชีวิต (เป็นการส่งเบ้ียประกนัท่ีค่อนขา้งต ่าแต่จะไดก้ารคุม้ครองไปตลอดชีวติ) 

  3.  บ านาญ (ส่งเบ้ียประกนัไปจนครบระยะเวลาท่ีก าหนดและจะไดเ้งินคืนต่อไปโดยไม่ตอ้งส่ง

เบ้ียประกนัอีก)     

4.  อ่ืนๆ ...................................................... 
 

5.  ระยะเวลามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านหรือไม่  

  1.  มี      2.  ไม่มี                                                  ID11 opi5 

โดยระยะเวลาท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมประมาณ..................................ปี    ID12 opi6 

 



 
 
 
ตอนที ่ 2  :  แบบสอบถามความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ค าช้ีแจง :  ปัจจยัในแต่ละขอ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากนอ้ยเพียงใด  ใหท้ าเคร่ืองหมาย  

ตรงช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านเพยีงช่องเดียว
                                                                                                                                                                                      ส าหร
รับผูว้ิจยั 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ 
ระดับการตัดสินใจ 

มากทีสุ่ด 
(5 คะแนน) 

มาก 

(4 คะแนน) 
ปานกลาง 
(3 คะแนน) 

น้อย 
(2 คะแนน) 

น้อยทีสุ่ด 
(1 คะแนน) 

ด้านเกีย่วกบับริษัท      

1.  มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี      

2.  เป็นท่ียอมรับของบุคคลทัว่ไป      

3.  มีความมัน่คง      

4.  จ  านวนเครือข่ายสาขาของบริษทัท่ีใหบ้ริการมี
จ านวนมาก 

     

5.  ความทนัสมยัดา้นเทคโนโลยแีละความรวดเร็ว
ในการใหบ้ริการ 

     

6.  เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยคนไทย      

7.  เป็นบริษทัท่ีด าเนินงานโดยต่างชาติ      

8.  นโยบายหรือหลกัเกณฑข์องบริษทัเป็น
มาตรฐานสากล  มีความเสมอภาค  เป็นธรรม 

     

9.  ด าเนินงานดว้ยความโปร่งใส  เปิดเผยขอ้มูล   
มีความชดัเจนในการเปิดเผยนโยบายและเป้าหมาย 

     

10. บริษทัมีฐานะทางการเงินท่ีดี      



11.  บริษทัมีการโฆษณา  ประชาสมัพนัธ์และท า
การตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

     

12.  บริษทัมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  เช่น  
แจกของสมนาคุณ งานเล้ียงขอบคุณ มอบสิทธิพิเศษ 

     

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ 
ระดับการตัดสินใจ 

มากทีสุ่ด 
(5 คะแนน) 

มาก 
(4 คะแนน) 

ปานกลาง 
(3 คะแนน) 

น้อย 
(2 คะแนน) 

น้อยทีสุ่ด 
(1 คะแนน) 

ด้านเกีย่วกบักรมธรรม์      

1.  มีการสอบถามเก่ียวกบัสุขภาพของผูท้  าประกนั      

2.  มีการตรวจสุขภาพผูท้  าประกนัในกรณีกรมธรรม์
ท่ีวงเงินประกนัสูง 

     

3.  มีความหลากหลายของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต      

4.  ความคุม้ครองของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตมีความ
ชดัเจน  เป็นธรรม 

     

5.  กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถน าไปลดหยอ่น
ภาษีได ้  

     

6.  การท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตใหผ้ลตอบแทน
มากกวา่การออมในรูปแบบอ่ืน 

     

7.  เง่ือนไขในกรมธรรมไ์ม่ยุง่ยากซบัซอ้น เขา้ใจง่าย      

8.  กรมธรรมป์ระกนัชีวิตสามารถใหค้วามคุม้ครอง
และสร้างหลกัประกนัใหแ้ก่ตนเองและครอบครัวได ้

     

9.  ผูท้  าประกนัสามารถกูเ้งินจากกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตในยามท่ีขดัสนเร่ืองเงินได ้

     

ด้านเกีย่วกบัตัวแทน      

1. มีความรู้เก่ียวกบัการท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตเป็น
อยา่งดี 

     

2.  มีการตอ้นรับและบริการอยา่งดีในทุกกรณี  เช่น       



บาดเจบ็  เกิดอุบติัเหตุ  เจบ็ป่วย 

3.  การเกบ็รักษาความลบัของผูท้  าประกนั      

4.  รูปแบบการเสนอขายกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ดูน่าสนใจ  ชดัเจน  เขา้ใจง่าย  พดูจาฉะฉาน 

     

 

ตอนที ่ 3  :  ขอ้เสนอแนะเพิม่เติม 
............................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ 
ระดับการตัดสินใจ 

มากทีสุ่ด 
(5 คะแนน) 

มาก 
(4 คะแนน) 

ปานกลาง 
(3 คะแนน) 

น้อย 
(2 คะแนน) 

น้อยทีสุ่ด 
(1 คะแนน) 

5.  การแต่งกายและบุคลิกภาพท่ีดี ดูเป็นมืออาชีพ      

6.  กิริยามารยาทและการใชค้  าพดูมีความเหมาะสม      

7.  ความสามารถในการตอบค าถามและความ 
สามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งดี 

     

8.  ความเสมอภาคในการใหบ้ริการกบัผูใ้ชบ้ริการ
ทุกคน 

     

9.  ตวัแทนมีการส่งขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ถึงผูท้  า
ประกนัใหรั้บทราบอยา่งต่อเน่ือง 

     

10. ตวัแทนมีจรรยาบรรณในอาชีพและเป็นท่ี
น่าเช่ือถือ  ไวว้างใจได ้

     

11.  ตวัแทนมีการเยีย่มเยอืนติดต่อใหบ้ริการลูกคา้
หลงัจากส่งมอบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตแลว้อยา่ง
ต่อเน่ือง 

     

12.  ตวัแทนยดึถือผลประโยชน์ของลูกคา้ท่ีจะได้
เป็นส าคญั 

     

13.  ตวัแทนมีรายช่ืออยูใ่นสมาคมประกนัชีวิตไทย      



............................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................

.......... 



แบบสอบถาม 

เร่ือง 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวติ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิชาการวิจยัการตลาด ตามหลกัสูตรของคณะบริหารธุรกิจ  

สาขาการตลาด  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  ประจ าปี  2555 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อท่ีจะศึกษา

ปัจจยัต่างๆ  ท่ีมีต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตในปัจจุบนั  และยงัเป็นการส ารวจขอ้มูล

ใหม่ๆ  ท่ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจหรือเก่ียวขอ้ง  สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุงพฒันารูปแบบในการ

ใหบ้ริการต่างๆ  ใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 คณะผูว้ิจัยจึงขอความอนุเคราะห์ท่านผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน  และขอความร่วมมือช่วยตอบ

แบบสอบถามน้ี  ซ่ึงขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของท่านจะไปถูกเปิดเผย  แต่จะน ามาใชใ้นการประมวลผล

ในภาพรวมเท่านั้น  ขอ้มูลต่างๆ  จะไม่มีผลกระทบและก่อให้เกิดความเสียหายใดๆ  แก่ท่านทั้งส้ิน  และหากขาด

ขอ้มูลในส่วนน้ีการวิจยัในคร้ังน้ีกไ็ม่อาจจะส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น  3  ขั้นตอน 

 ตอนท่ี  1  แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี  2  แบบสอบถามความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

 ตอนท่ี  3  แบบสอบถามความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 

 

 



 

ตอนที ่ 1 :  แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ส่วนที่ 1 ค าช้ีแจง  :  กรุณาท าเคร่ืองหมายลงใน หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสถานภาพของท่าน 

1.  เพศ                                                                                                                                                    ส ำหรับผู้วิจัย 
  1. ชาย     2. หญิง    ID1 sex 

2.  อาย ุ
  1. ต ่ากวา่  20  ปี    2. 21  -  30  ปี                                             ID2 age 
  3. 31  - 41  ปี    4. 41  -  50  ปี 
  5. 51  -  60  ปี    6. 61  ปีข้ึนไป 

3.  อาชีพ 
  1. นิสิต/นกัศึกษา   2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ             ID3  
  3. พนกังานบริษทั   4. ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
  4. อ่ืนๆ  โปรดระบุ........................................... 

4.  รายได ้
  1. ไม่เกิน  10,000  บาท   2. 10,001  -  20,000  บาท              ID4 
  3. 20,001  -  30,000  บาท   4. 30,001  -  40,000  บาท 
  5. 40,001  -  50,000  บาท   6. 50,001  บาทข้ึนไป 

5.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  1. ต ่ากวา่มธัยมปลาย   2. มธัยมปลาย                                             ID5 
  3. อนุปริญญา    4. ปริญญาตรี 
  5. สูงกวา่ปริญญาตรี 

6.  สถานภาพ 
  1. โสด     2. สมรส  มีบุตร  1  คน                              ID6 
  3. สมรส  ไม่มีบุตร   4. สมรส  มีบุตรมากกวา่ 1  คน 



  5. หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
 

 

ส่วนที่ 2  ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ลงใน หนา้ขอ้ความและเติมขอ้ความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

1.  การโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านหรือไม่                                   ส ำหรับผู้วิจัย 

  1.  มี     2.  ไม่มี                                                     ID7 
 

2.  ส่ือโฆษณาช่องทางใดมีผลต่อการตดัสินใจในการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านมากท่ีสุด 

  1.  โทรทศัน์    2.  หนงัสือพิมพ ์                                      ID8 

  3.  นิตยสาร/วารสาร   4.  ป้ายโฆษณา 

  5.  อินเตอร์เน็ต    6.  วิทย ุ

  7.  อ่ืนๆ ....................................   
 

3.  รูปแบบของกรมธรรมมี์ผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวติของท่านหรือไม่ 

  1.   มี     2.  ไม่มี                                                  ID9 
 

4.  รูปแบบของกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีท่านคิดวา่มีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากท่ีสุด 

  1.  สะสมทรัพยห์รือออมทรัพย ์(ส่งเบ้ียประกนัตามระยะเวลาของแต่ละกรมธรรมแ์ลว้จะไดรั้บ

ดอกเบ้ียในการส่งเบ้ียประกนั)                                                                              ID10 

2.  ตลอดชีวิต (เป็นการส่งเบ้ียประกนัท่ีค่อนขา้งต ่าแต่จะไดก้ารคุม้ครองไปตลอดชีวติ) 

  3.  บ านาญ (ส่งเบ้ียประกนัไปจนครบระยะเวลาท่ีก าหนดและจะไดเ้งินคืนต่อไปโดยไม่ตอ้งส่ง

เบ้ียประกนัอีก)     

4.  อ่ืนๆ ...................................................... 
 

5.  ระยะเวลามีผลต่อการตดัสินใจท ากรมธรรมป์ระกนัชีวิตของท่านหรือไม่  

  1.  มี      2.  ไม่มี                                                ID11 



ตอนที ่ 2  :  แบบสอบถามความพึงพอใจโดยรวม  เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 

ค าช้ีแจง :  ปัจจยัในแต่ละขอ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตมากนอ้ยเพียงใด  ใหท้ าเคร่ืองหมาย  

ตรงช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านเพยีงช่องเดียว      ส าหรับผูว้ิจยั
                                  




 

 





[  ]ID13 satis1 
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[  ]ID37 satis25 
  
                                                                                                                                                                    [  ]ID38 satis26 
 
                                                                                                                                                                    [  ]ID39 satis27 
 
                                                                                                                                                                    [  ]ID40 satis28


[  ]ID41 satis29 
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                                                                                                                                                                    [  ]ID44 satis32


            [  ]ID45 satis33



ตอนที ่ 3  :  ขอ้เสนอแนะเพิม่เติม
............................................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................................ 
........................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................... 



ประวตัิย่อคณะผู้จัดท ำ 

 

ช่ือ   นางสาวมณีรัตน์   นำมสกลุ บุญยงค ์ 

บ้ำนเลขที ่   41/1   หมู่ท่ี 3  ต  าบล บา้นปรก  อ าเภอ เมืองฯ  จงัหวดั  สมุทรสงคราม  75000 

สถำนที่เกดิ โรงพยาบาลสมเด็จพระพทุธเลิศหลา้ 

ประวัติกำรศึกษำ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ สาขาวิชา การขาย วิทยาลยัเทคนิคสมุทรสงคราม  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง สาขาวิชา การตลาด วิทยาลยัเทคนิคสมุทรสงคราม  

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

ช่ือ   นางสาวองัศุภา  นำมสกลุ ขนุเจ๋ง  

บ้ำนเลขที ่ 299/415 หมู่ 3 ถนน สุขมุวิท ต าบล บางปูใหม่ อ าเภอ เมือง จงัหวดั สมุทรปราการ 

10280 

สถำนที่เกดิ โรงพยาบาลหวัเฉียว 

ประวัติกำรศึกษำ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา การขาย วิทยาลยัเทคนิคสมุทรปราการ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง สาขาวิชา การตลาด  วิทยาลยัเทคนิคสมุทรปราการ  

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

 

 

 

 

 



ช่ือ   นางสาวสุภสัสร   นำมสกลุ ชูแสง 

บ้ำนเลขที ่184 ถนนอรุณอมรินท ์แขวงศิริราช เขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพ 10700 

สถำนที่เกดิ   โรงพยาบาลหวัเฉียว 

ประวัติกำรศึกษำ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา  การจดัการ  วิทยาลยัอาศึกษาธนบุรี  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  สาขาวิชา การจดัการ วิทยาลยัอาศึกษาธนบุรี 

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

 

ช่ือ   นางสาวนฤมล   นำมสกลุ ดวงวิชยั 

บ้ำนเลขที ่  38 ซอยสรณคมณ์  20แยก6 ถนนสรณคมณ์  แขวงสีกนั เขตดอนเมือง กทม.  10210 

สถำนที่เกดิ  โรงพยาบาลราชวิถี  

ประวัติกำรศึกษำ 

           ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา  การขาย  วิทยาลยัเทคโนโลยวีิมลบริหารธุรกิจ 

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  สาขาวิชา  การตลาด  วิทยาลยัเทคโนโลยวีิมลบริหารธุรกิจ 

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

 

 

 

 

 

 

 



ช่ือ   นางสาวนิรมล  นำมสกลุ รอดบ าเรอ  
บ้ำนเลขที่   792 หมู่ท่ี 9 ซอยเจริญสุข ต าบล บางปูใหม่ อ าเภอเมืองฯ จ.สมุทรปราการ 10280 
สถำนที่เกดิ  โรงพยาบาลจุฬาฯ  
ประวัติกำรศึกษำ  
 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา  การจดัการ วิทยาลยัพาณิชยการบางนา 

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง สาขาวิชา การจดัการ วิทยาลยัพาณิชยการบางนา 

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

ช่ือ   นายบุญทวี   นำมสกลุ ฉายอรุณ  

บ้ำนเลขที ่  279/78 ถนนนครไชยศรี แขวงถนนนครไชศรี เขตดุสิต กทม. 10300  

สถำนทีเ่กดิ  โรงพยาบาลราชวิถี 

ประวัติกำรศึกษำ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา  การขาย โรงเรียนวิมลพณิชยการ ศรียา่น 

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  สาขาวิชา  การตลาด โรงเรียนวมิลพณิชยการ ศรียา่น 

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

ช่ือ   นางสาวมยรีุ   นำมสกลุ มารยาท  

บ้ำนเลขที ่ 51/1 ซอยเจริญนิวาส แขวงรองเมือง  เขตปทุมวนั   กทม. 10330  

สถำนที่เกดิ  โรงพยาบาลนพรัตน์  

ประวัติกำรศึกษำ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา  ธุรกิจคา้ปลีก โรงเรียน จิตรลดา(สายวิชาชีพ)  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  สาขาวิชา  การตลาด โรงเรียน จิตรลดา(สายวิชาชีพ)  

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 



ช่ือ    นางสาวธนภรณ์  นำมสกลุ ทรงประไพ  

บ้ำนเลขที ่  42/190 ถนนบางกรวย-ไทรนอ้ย อ าเภอบางกรวย ต าบลบางสีทอง จงัหวดันนทบุรี 

11130  

สถำนที่เกดิ  โรงพยาบาลพระมงกฎุเกลา้  

ประวัติกำรศึกษำ   

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ  สาขาวิชา  การขาย วิทยาลยัพณิชยการธนบุรี 

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง สาขาวิชา  การตลาด วิทยาลยัพณิชยการธนบุรี 

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 

 

ช่ือ   นางสาวสิริลกัษณ์  นำมสกลุ จอ้ยเจือ  

บ้ำนเลขที ่  23/4 ต าบลยายชา   อ าเภอสามพราน  จงัหวดันครปฐม  

สถำนที่เกดิ  โรงพยาบาลพระมงกฎุเกลา้  

ประวัติกำรศึกษำ  

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพ   สาขาวิชา  การขาย วิทยาลยัพณิชยการธนบุรี 

 ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  สาขาวิชา  การตลาด วิทยาลยัพณิชยการธนบุรี 

 ปัจจุบนั ก าลงัศึกษา ระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร 
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