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 This research has the objective to study life insurance purchasing behavior of people in 

Nontaburi in order to find the factors that affect the decision to purchase life insurance.  This 
study collected the data from distributing questionnaires to 400 samples, using the accidental 
sampling technique.  Statistics used include descriptive statistics of frequency, percentage, 
standard deviation, ranking, and inferential statistics of t-test, F-test (one-way ANOVA), least 
significant difference (LSD), and Chi-square correlation analysis. 

This research finds that most of the samples are female, 41-50 years of age, married, 
have a Bachelor’s degree, are private company employees, and earn 10,001-20,000 Baht a month. 

From the analysis of marketing mix factor, it shows that people in Nontaburi highly 
consider the decision making process of purchasing life insurance.  People consider life insurance 
premium first, then productivity, product, distribution channel, process, service personnel, 
marketing promotion, and physical promotion the last. 
 Hypothesis testing reveals that differences in gender, age, status, level of education, 
occupation, and average monthly income do not affect life insurance purchasing behavior of 
consumers.  Out of the whole samples, 209 of them purchased life insurance (or 52.3% of the 
samples), while 191 of them did not purchase (47.8% of the samples). 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
  ปัจจยั 4 เป็นส่ิงจ าเป็นในการด ารงชีวิตของมนุษย ์ไดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม 
และยารักษาโรค ซ่ึงมนุษยทุ์กคนตอ้งการอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย มีท่ีอยูท่ี่สามารถใหค้วาม
ปลอดภยัแก่ชีวติและทรัพยสิ์น มีเคร่ืองนุ่งห่มท่ีจะใหค้วามอบอุ่นแก่ร่างกาย และมียารักษาโรค
เพื่อใหส้ามารถมีชีวติอยูต่่อไป ดงันั้นธุรกิจประเภทประกนัชีวติจึงเขา้มามีบทบาทต่อสังคมมนุษย์
ในปัจจุบนั เน่ืองจากธุรกิจประเภทประกนัชีวติไดมี้การจูงใจใหม้นุษยส์ามารถเล็งเห็นวา่หากมนุษย์
มีการเจบ็ป่วย และบางคร้ังอาจมีความจ าเป็นตอ้งเขา้รักษาตวัท่ีโรงพยาบาลบางคร้ังโรงพยาบาลของ
รัฐอาจดูแลไม่ทัว่ถึงและไม่ดีพอ แต่หากตอ้งเขา้รักษาตวัในโรงพยาบาลเอกชน ซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชย้า
รักษาโรคหรือวธีิทางการแพทยต่์าง ๆ ท่ีมีค่าใชจ่้ายสูง ท าใหผู้ท่ี้มีรายไดน้อ้ยไม่สามารถท่ีจะเขา้รับ
การรักษาในโรงพยาบาลเอกชนได ้ธุรกิจประกนัชีวติจึงพยายามสร้างความเช่ือมัน่วา่มนุษยทุ์กคน 
ท่ีมีการท าประกนัชีวิต สามารถท่ีจะเขา้รับการรักษาในโรงพยาบาลเอกชนได ้รวมถึงการไดรั้บยา
และการดูแลรักษาท่ีมีประสิทธิภาพท่ีดีพออนัเป็นปัจจยั 4 ในการด ารงชีวติของมนุษย ์
  ในสมยัแรกของการท าประกนัชีวตินั้น จะมุ่งเนน้ไปในดา้นการแสวงหาหลกัประกนั
ความคุม้ครองหรือการป้องกนัอนัตรายท่ีมกัอาจเกิดข้ึนกบัร่างกายและสุขภาพ เน่ืองจากภยั
ธรรมชาติและอุบติัเหตุ รวมถึงความเส่ียงต่อการเสียชีวติหรือทุพพลภาพ โดยเฉพาะการเส่ียงจาก
อุบติัเหตุท่ีเป็นเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันไวล่้วงหนา้รวมไปถึงการเสียชีวติจากโรคภยัต่าง ๆ ท าให้
มนุษยเ์กิดการระแวงกบัส่ิงท่ีอาจเกิดข้ึนมนุษยจึ์งแสวงหาช่องทางเพื่อป้องกนัเหตุการณ์ท่ีไม่รู้วา่ 
จะเกิดข้ึนเม่ือไหร่เพื่อเป็นการวางหลกัประกนัใหก้บัชีวิต เพื่อการด ารงชีวติอยูอ่ยา่งมัน่คงและเป็น
การเตรียมการป้องกนัใหก้บัชีวติครอบครัวในอนาคต โดยเฉพาะหวัหนา้ครอบครัวหรือเสาหลกั
ของครอบครัวยอ่มมีความห่วงใยในความเป็นอยูข่องสมาชิกในครอบครัว เพราะหากเกิดเหตุการณ์
ไม่คาดฝันหวัหนา้ครอบครัวหรือเสาหลกัครอบครัวประสบอุบติัเหตุหรือเจบ็ป่วยจนท าใหเ้กิดความ
สูญเสียถึงชีวติิและทรัพยสิ์นก่อนวยัอนัควรอาจส่งผลใหส้มาชิกภายในครอบครัวเกิดความเดือดร้อน
นัน่หมายถึงรายไดท่ี้หายไปและปัญหาทางการเงินต่าง ๆ เน่ืองจากขาดเสาหลกัของครอบครัว 
ดงันั้นการท าประกนัชีวิตจึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีช่วยกระจายความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนกบั
ตนเองหรือครอบครัว เพราะเงินประกนัชีวติท่ีไดรั้บหรือสามารถเรียกอีกอยา่งวา่ “เงินสินไหม
ทดแทน” จะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนทางการเงินของครอบครัวไดร้ะยะหน่ึงหรือการท าประกนั
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ชีวติเพื่อเป็นทุนการศึกษาของบุตร นอกจากน้ีการท าประกนัชีวติยงัเป็นการลงทุนท่ีผูเ้อาประกนัภยั
สามารถแสวงหาผลก าไรไดอี้กรูปแบบหน่ึงรวมถึงการใชสิ้ทธิในดา้นของการลดหยอ่นภาษีอีกดว้ย 
  แต่ในอดีตการประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไกลตวัส าหรับประชาชนส่วนใหญ่ เพราะคิดวา่เป็น
เร่ืองท่ีไม่จ  าเป็นและคิดวา่เป็นการส้ินเปลืองเงินทอง เพราะจะตอ้งมีการจ่ายค่าเบ้ียประกนัและอีกทั้ง
ยงัมองไม่เห็นถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ รวมถึงปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสังคมดว้ย การขายประกนั
ของบริษทัต่าง ๆ จะมีตวัแทนประกนัของบริษทั ซ่ึงจะตอ้งมีการสอบวดัความรู้เพื่อท่ีจะไดส้ามารถ
เป็นตวัแทนขายไดอ้ยา่งถูกตอ้งและถูกกฎหมาย และสามารถขายประกนัไดโ้ดยอธิบายถึงผลประโยชน์
ของกรมธรรมว์า่ประชาชนท่ีซ้ือจะไดรั้บสิทธิประโยชน์อะไรบา้ง เพราะในบางคร้ังตวัแทนอาจมี
ความตอ้งการในการขายมากเกินไป หรือยงัขาดทกัษะหรือประสบการณ์ในการจูงใจประชาชน 
ไม่เพียงพอ สร้างความกดดนัและความร าคาญใหก้บัประชาชนอยา่งมาก ท าใหรู้้สึกเกิดการต่อตา้น 
ประกอบกบัการท่ีบริษทัยงัไม่สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของประชาชนไดว้า่พวกเขาตอ้งอะไร 
และจะไดรั้บอะไรจากการท าประกนัชีวติ ท าใหบ้ริษทัประกนัชีวติต่าง ๆ ในช่วงนั้นไม่ประสบ
ผลส าเร็จเท่าท่ีควร ไม่สามารถท ายอดขายไดต้ามเป้าหมายท่ีวางเอาไว ้บริษทัประกนัชีวิตต่าง ๆ  
ก็ตอ้งคิดหากลยทุธ์และวธีิการในการท่ีจะจูงใจหรือใหป้ระชาชนหนัมาใหค้วามสนใจกบัการท า
ประกนัมากข้ึน  
  บริษทัประกนัชีวิตทุกแห่งจึงตอ้งแข่งขนัในเชิงกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด โดยเสนอ
รูปแบบและวธีิการในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ทั้งในดา้นการช าระเบ้ียประกนัชีวติเป็นรายปี หรือ
จะเป็นรายเดือนรวมไปถึงลกัษณะของการช าระเบ้ียประกนัและจ่ายคืนเม่ือครบปีท่ีก าหนดไว ้อนัมี
ลกัษณะเป็นการออมเงินรวมถึงการคุม้ครองซ่ึงมีทั้งการคุม้ครองชีวิต คุม้ครองโรคร้าย หรือคุม้ครอง
อุบติัเหตุอนัเกิดจากเหตุการณ์ซ่ึงเกิดข้ึนโดยเฉียบพลนัโดยน าเสนอผา่นส่ือต่าง ๆ เพื่อสร้างแรงจูงใจ
และดึงดูดประชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคใหส้นใจในรูปแบบประกนัชีวติท่ีใหป้ระโยชน์สูงสุดแก่
ประชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค และเม่ือผูบ้ริโภคท าสัญญาประกนัชีวติไวก้บับริษทัประกนัชีวติแห่งหน่ึง
แห่งใดท่ีตนเช่ือถือ การประกนัชีวติจึงเป็นส่วนส าคญัส่ิงหน่ึงท่ีช่วยแบ่งเบาค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภค
ในเหตุการณ์ไม่คาดฝันต่าง ๆ เช่น การเจบ็ป่วยหรือการเกิดอุบติัเหตุต่าง ๆ ถา้ประชาชนท าประกนั
ชีวติไวก้บับริษทัใดบริษทัหน่ึงก็จะไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการเขา้รักษาตวัท่ีโรงพยาบาลนัน่เองแต่
ทั้งน้ีทั้งนั้นข้ึนอยูก่บัเง่ือนไขท่ีระบุไวใ้นแต่ละเล่มกรมธรรม ์ซ่ึงในบางคร้ังค่าใชจ่้ายในการรักษา 
พยาบาลค่อนขา้งสูง การท าประกนัชีวติจะช่วยแบ่งเบาภาระไดไ้ม่มากก็นอ้ย แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่ได้
ท าประกนัชีวติก็จะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเองทั้งหมด 
  การท าประกนัชีวิตจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีดีในการสร้างความอุ่นใจและความมัน่คงใหแ้ก่
ครอบครัวเป็นการประกนัความมัน่คงของรายไดเ้พื่อความสุขและความมัน่คงของชีวติและ



3 

 

ทรัพยสิ์น การท าประกนัชีวิตไม่เพียงแต่จะเป็นการคุม้ครองเม่ือเราจากไปเท่านั้นแต่การท าประกนั
ชีวติยงัเป็นการคุม้ครองยามแก่ชราหรือในวยัหลงัเกษียณ ปัจจุบนัการท าประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีง่าย 
กรมธรรมป์ระกนัชีวติก็มีหลายรูปแบบและปัจจุบนัมีบริษทัประกนัชีวติเกิดข้ึนมากมายไม่วา่จะเป็น 
บริษทัเมืองไทยประกนัชีวติ บริษทัเอไอเอ บริษทัอยธุยาอลิอนัซ์ ซี.พ.ี ฯลฯ รวมไปถึงการขาย
ประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารพาณิชยท์ัว่ประเทศ อาทิเช่น ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงเทพ  
ธนาคารกรุงศรีอยธุยา ธนาคารไทยพาณิชย ์และธนาคารทหารไทย ฯลฯ 
  จะเห็นไดว้า่ธุรกิจประกนัชีวิตเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจและสังคม 
ของประเทศ เน่ืองจากเป็นสถาบนัของประเทศ รัฐบาลจึงไดใ้ห้ความส าคญั และสนบัสนุนธุรกิจ
ประกนัชีวติ เห็นไดจ้ากการก าหนดมาตรการและนโยบายส่งเสริมการประกนัชีวิตของภาครัฐ เช่น 
การใชม้าตรการทางภาษี และการขายกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นช่องทางต่าง ๆ เป็นตน้ เพื่อให้
ประชาชนรวมทั้งภาคธุรกิจเล็งเห็นถึงความส าคญัของการท าประกนัชีวิต และมีการท าประกนัชีวติ
เพิ่มมากข้ึน ท าใหก้ารด าเนินงานและฐานะทางการเงินของภาคธุรกิจ ประกนัชีวติในประเทศไทยมี
การพฒันาและเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง อนัจะส่งผลต่อเน่ืองไปยงัการพฒันาระบบเศรษฐกิจและ
สังคมของประเทศ การวดัผลการด าเนินงานของธุรกิจประกนัชีวติ สามารถดูไดจ้ากเคร่ืองช้ีวดัท่ี
ส าคญัของภาคธุรกิจประกนัชีวติ ประกอบดว้ยโครงสร้างตลาดประกนัชีวิต และเคร่ืองช้ีวดัการ
พฒันา ภาคธุรกิจประกนัชีวติส าหรับโครงสร้างตลาดประกนัชีวติของประเทศไทย จะพบวา่มีการ
ขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง เห็นไดจ้ากการเพิ่มข้ึนของบริษทัประกนัชีวติ จ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
และ จ านวนเงินเอาประกนัชีวติ ส่วนการพฒันาของภาคธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย จะพบวา่
มีการพฒันาเพิ่มมากข้ึน เห็นไดจ้ากจ านวนค่าเบ้ียประกนัภยัรับโดยตรง สินทรัพยร์วม การลงทุน 
และเงินลงทุนของบริษทัประกนัชีวติท่ีมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน ดงัท่ีกล่าวมาขา้งตน้มีหลายปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนัในแต่ละบุคคล 
  จากความแตกต่างดงักล่าวจึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเพื่อใหเ้ขา้ใจเหตุและผลของการซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตดงักล่าวโดยเฉพาะช่องทางการขายผา่นตวัแทนและธนาคารพาณิชย ์เพราะ 
ยงัมีองคป์ระกอบบางประเด็น คือความสัมพนัธ์ดา้นการตลาด ดา้นพฤติกรรม และดา้นภาพลกัษณ์
องคก์ร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตซ่ึงยงัไม่มีการศึกษาใหก้ระจายครอบคลุมกลุ่มตวัอยา่ง
ทัว่ทุกพื้นท่ีเขตจงัหวดันนทบุรี ประกอบกบัขอ้มูลทางสถิติจากสมาคมประกนัชีวติไทยเก่ียวกบั 
เบ้ียประกนัรายใหม่ของจงัหวดันนทบุรี ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม พ.ศ. 2557 จงัหวดันนทบุรีมีประชากร
ท่ีซ้ือประกนัชีวติ 1,173,870 คน คิดเป็นอนัดบัท่ี 16 ของประเทศ โดยแบ่งเป็นประชากรเพศชาย 
549,941 คน และประชากรเพศหญิง 623,929 คน ซ่ึงมากเป็นอนัดบัท่ี 2 ของประเทศรองจาก
กรุงเทพมหานคร อ าเภอท่ีมีการซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุดคือ อ าเภอเมืองนนทบุรี มีประชาชนท่ีซ้ือ
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ประกนัชีวติถึง 359,882 คน รองลงไปไดแ้ก่ อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอบางกรวย 
และอ าเภอบางใหญ่ ส่วนอ าเภอท่ีมีการซ้ือประกนัชีวตินอ้ยท่ีสุดคือ อ าเภอไทรนอ้ย มีการซ้ือ
ประกนัชีวติ 61,229 คน (สมาคมประกนัชีวติไทย, 2558 ก) และรวมถึงขอ้มูลทางสถิติดา้นธุรกิจ
ประกนัชีวติในต่างประเทศ อาจไม่สามารถปรับใชใ้นประเทศไทยไดท้ั้งหมดเพราะอาจมีความ
แตกต่างในตวัพื้นฐานของลกัษณะประชากร พื้นฐานสังคม พื้นฐานวฒันธรรม และพื้นฐานทาง
เศรษฐกิจ (บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั, 2550) เน่ืองจากธุรกิจประกนัชีวิตเป็นธุรกิจบริการซ่ึงมี
คุณสมบติัแตกต่างจากสินคา้ท่ีมีตวัตนทัว่ไป ไดแ้ก่ การไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) การไม่
สามารถถูกแบ่งแยกได ้(Inseparability) การไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้(Perishability) และความ
หลากหลายของคุณภาพบริการ ดงันั้น เกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตจึงแตกต่างจากเกณฑ์
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีตวัตน ประกอบกบัการประกนัชีวติในประเทศไทยจดัเป็นบริการท่ี
ลูกคา้มีความเก่ียวขอ้งสูง ท าใหผู้บ้ริโภคมีเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ือทีมีความซบัซอ้นและใชเ้กณฑ ์
การตดัสินใจซ้ือท่ีหลากหลายเพื่อลดความเส่ียงจากการตดัสินใจ เช่น แหล่งก าเนิดของสินคา้ 
(Country of origin) วา่เป็นของคนไทยหรือคนต่างชาติรวมถึงภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ตวัแทนขาย 
ค่าเบ้ียประกนั เป็นตน้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคไทยมีความซบัซอ้นและเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วใน
ปัจจุบนั ดงันั้น บริษทัประกนัชีวติท่ีมีความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและหลกัเกณฑใ์น 
การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติไดดี้กวา่ ยอ่มมีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จไดม้ากกวา่ 
  จากเหตุผลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าใหผู้ว้จิยัสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของประชาชน ในเขตจงัหวดันนทบุรี จะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี เพราะเหตุผลท่ีวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลง
ตามสภาพแวดลอ้มอยูต่ลอดเวลา ขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีเคยคน้ควา้ในอดีตอาจมีการเปล่ียนแปลงไป 
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน ในเขตจงัหวดันนทบุรี ของผูบ้ริโภค
จึงมีส่วนส าคญัท่ีจะท าใหเ้ขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และเกณฑ์
ในการตดัสินใจการเลือกซ้ือประกนัชีวติ เพราะบริการประกนัชีวติเป็นบริการท่ีลูกคา้มีความ
เก่ียวขอ้งสูง จึงท าใหผู้บ้ริโภคในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี มีเกณฑใ์นการตดัสินใจ มีความซบัซอ้น
และใชเ้กณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือท่ีหลากหลายเพื่อลดความเส่ียงจากการตดัสินใจของตนเอง (ร่ืนฤดี 
เตชะอินทราวงศ,์ 2541) ทั้งน้ีจากการวจิยัในประเทศไทยในดา้นบริหารธุรกิจและเศรษฐศาสตร์ 
ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2535 ถึงปี พ.ศ. 2550 ท่ีผา่นมาพบวา่งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติยงัไม่มีการศึกษาท่ีแพร่หลายและยงัไม่มีความชดัเจนเท่าท่ีควรและไม่มากเพียงพอท่ีจะ
น ามาสรุปผล จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาวิจยัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน 
จงัหวดันนทบุรี โดยผลการวิจยัท่ีไดส้ามารถน าไปใชใ้นการปรับปรุงผลิตภณัฑ ์และการวางกลยทุธ์
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ทางการตลาดและแผนธุรกิจส าหรับ บริษทัประกนัชีวติต่าง ๆ ใหส้ามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพและเป็นแนวทางส าหรับการศึกษาในประเด็นอ่ืน ๆ สืบต่อไป 
  

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย  
  ในการวจิยัวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน จงัหวดั
นนทบุรี ไดก้ าหนดวตัถุประสงคข์องการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการเลือกซ้ือและ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชนจงัหวดันนทบุรี 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
 3.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
  4.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
 

 สมมติฐำนของกำรวจิัย   
 จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
ผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติฐานในการศึกษา ดงัต่อไปน้ี  
 1.  ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
  3.  ปัจจยัพฤติกรรมการเลือกซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของ
ประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 

ตวัแปรอิสระ  ตวัแปรตาม 
ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล 

1.  เพศ   
2.  อาย ุ  
3.  สถานภาพ    
4.  ระดบัการศึกษา   
5.  อาชีพ  
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

  

   

ส่วนประสมทางการตลาด 
1.  ผลิตภณัฑ์ 
2.  ราคา   
3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย   
4.  การส่งเสริมทางการตลาด 
5.  บุคคลากรท่ีใหบ้ริการ 
6.  ลกัษณะทางกายภาพ 
7.  กระบวนการ 
8.  ผลิตภาพ 
(Kotler, 1997) 

  
 

 

การตดัสินซ้ือประกนัชีวิต 
ของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
1.  ซ้ือ 
2.  ไม่ซ้ือ 
 
 

   

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
1.  What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) 
2.  Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 
3.  When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) 
4.  Where (ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน) 
5.  Whom (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 
6.  How (ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2543) 

  

 

ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
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ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
 1.  ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดันนทบุรี  
 2.  ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติของ
ประชาชน จงัหวดันนทบุรี   
 3. ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินซ้ือ
ประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดันนทบุรี  
  

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 การวจิยัน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดั
นนทบุรี โดยเลือกท าการศึกษาในกลุ่มประชาชนท่ีซ้ือประกนัชีวติใน จงัหวดันนทบุรี มุ่งส ารวจ
ความคิดเห็นถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต และปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ โดยเลือกพื้นท่ีให้
ครอบคลุมในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี และเพื่อความสะดวกในการเก็บขอ้มูลจะซุ่มเลือก 6 อ าเภอ
ในจงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอบางกรวย 
อ าเภอบางใหญ่ และอ าเภอไทรนอ้ยเน่ืองจากเขตพื้นท่ีดงักล่าวเป็นเขตพื้นท่ี ท่ีตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติมากท่ีสุด เห็นไดจ้ากจ านวนกรมธรรมท่ี์อนุมติั (บริษทั ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวติ (มหาชน) 
จ ากดั, 2550) โดยการศึกษาจะครอบคลุมดงัน้ี 
 1.  ขอบเขตดา้นเน้ือหา ในการศึกษาคร้ังน้ีไดจ้ดัท าเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของประชาชนท่ีซ้ือประกนัชีวติ จงัหวดันนทบุรี 
  2.  ขอบเขตดา้นประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีจะสุ่มตวัอยา่งประชากร คือ กลุ่มประชาชน
ทัว่ไปท่ีซ้ือประกนัชีวติ 6 อ าเภอ ในเขตจงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด 
อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ และอ าเภอไทรนอ้ย 
 3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา การศึกษาคร้ังน้ีท าการศึกษาเฉพาะช่วงเวลาระหวา่งเดือน 
ธนัวาคม พ.ศ. 2558-เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2559 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
  การประกนัชีวิต หมายถึง วธีิเฉล่ียความเสียหายและบริหารความเส่ียงภยัท่ีเกิดข้ึนกบั
บุคคลหน่ึงไปยงับุคคลอ่ืน เพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ผูป้ระสบภยันั้น ใหพ้น้จากความเสียหาย
โดยผูรั้บประกนัจะเป็นคนกลางท่ีจะเฉล่ียภยัไปยงับุคคลอ่ืน ท าใหเ้กิดหลกัประกนัความมัน่คงใน



8 

 

การด ารงชีวติ มีความมัน่ใจท่ีจะไดรั้บการชดใชค้่าเสียหายท่ีเกิดข้ึนแก่ตนเอง โดยยอมเสียสละ
รายไดเ้ป็นค่าเบ้ียประกนัใหก้บัผูรั้บประกนั ซ่ึงเป็นผูท้  าหนา้ท่ีคนกลางท่ีจะจดัสรรเฉล่ียความสีย
หายคืนแก่ผูเ้อาประกนั ดงันั้นการประกนัภยัจึงถือเป็นการสร้างหลกัประกนัใหก้บัตนเองและ
ครอบครัวและยงัมีผลดีต่อการกระตุน้เศรษฐกิจของประเทศดว้ย 
  ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหน่ึงมาจากการตดัสินใจของ
บุคคลนั้นเอง สืบเน่ืองมาจากเหตุผลส่วนตวัของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 
  ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดแ้ละ
จะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
กลมกลืนรูปแบบท่ีพฒันาข้ึน ประกอบดว้ยปัจจยั 8 ประการ ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาถึงการใหบ้ริการ คุณภาพของระดบัชั้นของบริการ  
ตราสินคา้ สายการบริการ การรับประกนั และการบริการหลงัการขายนัน่คือส่วนประสมดา้น
ผลิตภณัฑบ์ริการจะตอ้งครอบคลุมขอบข่ายท่ีกวา้ง หรือจากร้านอาหารขนาดเล็ก ๆ ไปจนกระทัง่
ร้านอาหารใหญ่ ๆ และอาจรวมถึงกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีผูบ้ริโภคตกลงซ้ือ 
 2.  ราคา (Price) เป็นการก าหนดวา่เราจะตั้งราคาแบบใด กลยทุธ์ราคาสูงหรือราคาต ่า ส่ิง
ท่ีจะตอ้งตระหนกั คือ ราคาท่ีไดก้ าหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนัหรือสอดคลอ้งกบัต าแหน่ง
ผลิตภณัฑข์องสินคา้นั้นหรือไม่ การพิจารณาดา้นราคานั้น จะตอ้งหมายถึงระดบัราคา  
หรือส่วนลด และเง่ือนไขการช าระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการท าให้บริการต่าง ๆ 
มีความต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากการบริการโดยเทียบระหวา่ง
ราคา และคุณภาพของสินคา้และบริการ 
 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นอีกหน่ึงในยทุธศาสตร์ท่ีส าคญัเพราะหากสามารถหา
ช่องทางกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคมากเท่าไหร่ผลก าไรก็จะเพิ่มสูงมากข้ึนเท่านั้น โดยช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในผูบ้ริโภคโดยตรง และการขายผา่นพอ่คา้คนกลาง ในการเขา้ถึง
เป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญัของการตลาด มิใช่แต่เฉพาะการเนน้ทางกายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการ
ติดต่อส่ือสาร ดงันั้น ประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย และความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคญั
ต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมถึงวธีิการท่ีหลากหลายของการส่ือสารกบั
ตลาดต่าง ๆ ไม่วา่จะผา่นการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขายและ
รูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสู่สาธารณะ และทางออ้มผา่นส่ือ เช่น การประชาสัมพนัธ์ และรวมถึงความ
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พยายามทั้งส้ินท่ีจะส่งเสริมใหก้ารตลาดบรรลุเป้าหมาย และท าใหลู้กคา้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ 
โดยพิจารณาจากการโฆษณา และการส่งเสริมการขายในดา้นต่าง ๆ 
 5.  บุคลากร (People) จะครอบคลุมเร่ืองบทบาทของบุคลากร คือผูใ้หบ้ริการนอกจากจะ
ท าหนา้ท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ และเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึง อาจมีผลมาจากลูกคา้รายอ่ืนแนะน ามาปัญหาท่ีพบ
คือ การควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ี 
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกัท่ีน า
ลกัษณะทากายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาด หรือการใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อ
สนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทัใหเ้ช่ารถ เป็นตน้ 
 7.  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าค ัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็ไม่
สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด และกระบวนการยงัมีความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ยเน่ืองจาก
เก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
 8.  ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่ายเม่ือ 
ฝ่ายหน่ึงไดก้ระท าเพื่อใหเ้กิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็จะไดรั้บบริการในเวลาเดียวกนั ไม่สามารถ
แยกออกจากกนัได ้ส่งผลใหกิ้จการตอ้งเขา้มาจดัการกบัความตอ้งการซ้ือบริการของลูกคา้เพื่อให้
ความตอ้งการบริการของลูกคา้ กระจายไปตามช่วงเวลาต่าง ๆ ท่ีใหบ้ริการ เพื่อใหค้วามตอ้งการใน
แต่ละช่วงเวลาจะไดใ้กลเ้คียงกนัดว้ย จึงตอ้งมีการจดัการกบัก าลงัการผลิตงานบริหารเพื่อใหเ้กิด
ความสมดุลกบัความตอ้งการ 
  พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ หมายถึง ลกัษณะการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค เช่น ประเภทของผลิตภณัฑ ์ยีห่้อของผลิตภณัฑ ์เหตุผลในการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือ และแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ 
  การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจท าประกนัชีวิตของประชาชน จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ 
ท า หรือ ไม่ท า  
  เบ้ียประกนัชีวติ หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูเ้อาประกนัภยัตอ้งจ่ายใหก้บับริษทัผูรั้บประกนั 
เพื่อซ้ือความคุม้ครองท่ีจะไดรั้บจากการประกนัชีวติ  
  ผูรั้บประกนัภยั หมายถึง คู่สัญญาฝ่ายซ่ึงตกลงจะใชค้่าสินไหมทดแทนหรือใชเ้งิน 
จ านวนหน่ึงให้ 
  ผูเ้อาประกนัภยั หมายถึง คู่สัญญาฝ่ายซ่ึงตกลงจะส่งค่าเบ้ียประกนัภยั 
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  ผูรั้บผลประโยชน์ หมายถึง บุคคลผูพ้ึงจะไดรั้บค่าสินไหมทดแทนหรือจ านวนเงิน 
ใชใ้ห ้อาจเป็นบุคคลเดียวกบัผูเ้อาประกนัภยัหรือบุคคลอ่ืนท่ีระบุไวใ้นสัญญาประกนัภยัใหเ้ป็นผูรั้บ 
ประโยชน์ได ้ 
  ธนาคารพาณิชย ์(Commercial bank) หมายถึง ธนาคารท่ีไดรั้บอนุญาติใหป้ระกอบการ
ธนาคารพาณิชยต์ามกฎหมายวา่ดว้ยการธนาคาร 
  นายหนา้ประกนัชีวิต (Life insurance broker) หมายถึง ผูซ่ึ้งช้ีช่องหรือจดัการ  
ใหบุ้คคลท าสัญญาประกนัชีวติ กบัผูรั้บประกนัชีวติโดยหวงัไดรั้บบ าเหน็จ เน่ืองจากการนั้นใน
การศึกษาคร้ังน้ีหมายถึงธนาคารพาณิชย ์
   สัญญาประกนัชีวติหรือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ หมายถึง สัญญาซ่ึงบุคคลหน่ึงตกลงจะใช้
ค่าสินไหมทดแทนหรือใชเ้งินจ านวนหน่ึงใหใ้นกรณีวนิาศภยัหากมีข้ึนหรือเหตุอยา่งอ่ืนในอนาคต 
ดงัระบุไวใ้นสัญญา และบุคคลอีกบุคคลหน่ึงตกลงจะส่งเงินซ่ึงเรียกวา่เบ้ียประกนัชีวติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
  ในการวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
ไดน้ าแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มาเป็นแนวทางในการวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ความรู้เบ้ืองตน้ของการประกนัชีวติ   
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ความรู้เบ้ืองต้นของการประกนัชีวติ  
  การประกนัชีวิตเป็นวธีิท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงร่วมกนัเฉล่ียภยัอนัเน่ืองจากการเสียชีวติ  
การสูญเสียอวยัวะ ทุพพลภาพถาวร และการสูญเสียรายไดใ้นยามชรา โดยเม่ือบุคคลใดตอ้งประสบ
กบัภยัท่ีไม่คาดฝันเหล่านั้น ก็จะไดรั้บเงินเฉล่ียช่วยเหลือเพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและ
ครอบครัว โดยบริษทัประกนัชีวติหรือบริษทัประกนัภยัจะท าหนา้ท่ีเป็นศูนยก์ลางในการน าเงิน
ดงักล่าวไปจ่ายใหแ้ก่ผูป้ระสพภยั (ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ
ประกนัภยั, 2551)  
  การประกนัชีวิต คือ การท่ีบุคคลผูห้น่ึงเรียกวา่ “ผูเ้อาประกนัภยั” ไดจ่้ายเงินจ านวนหน่ึง
เรียกวา่ “เบ้ียประกนัภยั” ตามจ านวนท่ีก าหนดไวใ้นสัญญา (กรมธรรม)์ ใหก้บับริษทัประกนัภยัเพื่อ
ซ้ือความคุม้ครองตามท่ีระบุเป็นเง่ือนไขไวใ้นกรมธรรม ์อาทิ ถา้ผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวติภายใน
ระยะเวลาท่ีก าหนดไวใ้นกรมธรรมห์รือมีอายยุนืยาวจนครบก าหนดตามท่ีระบุไว ้บริษทั ประกนัภยั
จะจ่ายเงินจ านวนหน่ึง เรียกวา่ “จ านวนเงินเอาประกนัภยั” ใหแ้ก่ผูรั้บประโยชน์หรือผูเ้อาประกนัภยั
แลว้แต่กรณี ทั้งน้ีเง่ือนไขความคุม้ครองจะมีหลายรูปแบบข้ึนอยูก่บัการเลือกซ้ือตามความเหมาะสม
ของผูเ้อาประกนัภยัเป็นหลกั (ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ
ประกนัภยั, 2551) 
  การประกนัชีวิต ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2545 หมายถึง สัญญา 
ประกนัภยัชนิดหน่ึง ซ่ึงบุคคลหน่ึงเรียกวา่ผูรั้บประกนัภยั ตกลงจะใชเ้งินจ านวนหน่ึงใหแ้ก่ผูรั้บ 
ประโยชน์โดยอาศยัความทรงชีพ หรือมรณะของบุคคลหน่ึงและในการน้ีผูเ้อาประกนัภยัตกลงจะ 
ส่งเงินเรียกวา่เบ้ียประกนัภยั ใหแ้ก่ผูรั้บประกนัภยั (ราชบณัฑิตยสถาน, 2546) 
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  การประกนัชีวิต เป็นการประกนัภยัท่ีอาศยัการทรงชีพ หรือการมรณะกรรมของบุคคล
เป็นท่ีมาของการจ่าย โดยอาศยัภยัซ่ึงกนัและกนัซ่ึงเกิดแก่บุคคลหน่ึงไปยงัอีกบุคคลหน่ึง ซ่ึงอยูใ่น
ลกัษณะของการเส่ียงภยัประเภทเดียวกนัและร่วมกนั เพื่อเป็นการบรรเทาความเดือนร้อนใหก้บั
บุคคลอ่ืนท่ีประสบเหตุกราณ์ไม่คาดฝัน เน่ืองมาจากการสูญเสียชีวติ และเพื่อใหบุ้คคลนั้นมีฐานะ
การเงินกลบัคืนสู่สภาพเดิมเหมือนไม่มีการสูญเสียใด ๆ เกิดข้ึน (กรธชั อยูสุ่ข, 2554) จากค านิยาม
ของผูท่ี้ใหค้วามหมายของการประกนัชีวิต 
 ประโยชน์ของการประกนัชีวิต 
 ประโยชน์ของการประกนัชีวิตมีความส าคญัต่อผูท่ี้เอาประกนัซ่ึงสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
 1.  การใหค้วามคุม้ครองไม่ไดห้มายความวา่จะคุม้ครองใหร้อดพน้จากภยัต่าง ๆ เท่านั้น
แต่การประกนัชีวติจะช่วยบรรเทาภาระท่ีมีต่อครอบครัว ถา้ผูเ้อาประกนัเสียชีวติลงในเวลาท่ียงัไม่
สมควรบริษทัจะจ่ายเงินใหก้อ้นหน่ึง (ตามจ านวนเงินท่ีเอาประกนัชีวติ) ใหแ้ก่ บุคคลท่ีระบุไวใ้น
สัญญา(กรมธรรมป์ระกนัชีวิต) ท่ีท  าไวก้บับริษทั ซ่ึงเรียกวา่ผูรั้บประโยชน์อาจจะเป็น พอ่ แม่ หรือ 
ลูก อนัจะเป็นทุนการศึกษาและเล้ียงดูต่อไป ในกรณีท่ีมีประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคลควบคู่ไปกบั 
การประกนัชีวิตหากเกิดอุบติัเหตุข้ึน บริษทัจะเป็นผูจ่้ายค่ารักษาพยาบาลให ้หรือกรณีพิการ (ทุพพล
ภาพ) จนไม่สามารถประกอบอาชีพไดบ้ริษทัจะจ่ายเงินเล้ียงชีพจ านวนหน่ึงเพื่อจะไดไ้ม่เป็นภาระ
แก่ลูกหลาน เพราะมีการประกนัชีวติแบบเงินไดป้กติหรือแบบสะสมทรัพย ์ซ่ึงจะช่วยใหมี้เงินใช้
จ่ายในยามชรา 
 2.  ช่วยลดหยอ่นภาษีเงินได ้รัฐบาลเล็งเห็นความส าคญัของการประกนัชีวติ และเพื่อ
สนบัสนุนใหป้ระชาชนท าประกนัชีวติจึงใหส้ามารถน าเบ้ียประกนัชีวติท่ีจ่ายจริง แต่ไม่เกินคนละ 
100,000 บาท ของกรมธรรมป์ระกนัภยัท่ีมีก าหนดเวลาไม่นอ้ยกวา่ 10 ปี ของผูท่ี้มีเงินได ้และ 
คู่สมรสไปหกัลดหยอ่นในการค านวณภาษีได ้
 3.  การออมทรัพย ์การประกนัชีวติท าใหก้ารออมทรัพย ์เป็นประจ าและต่อเน่ืองสามารถ
เก็บเงินไดเ้ป็นกองทุนไวใ้ชใ้นโอกาสต่าง ๆ เป็นการเสริมสร้างนิสัย ใหค้นรู้จกั มธัยสัถ ์ประหยดั
ครอบครัวมีฐานะมัน่คง 
 4.  การลดภาระของสังคมในครอบครัวในครอบครัวทัว่ไปท่ีหวัหนา้ครอบครัวเสียชีวติ
ลงโดยไม่ไดท้  าประกนัชีวิต และไม่มีทรัพยสิ์นทิ้งไวใ้หค้รอบครัว ก็จะมีปัญหาในการด ารงชีวิตและ
การศึกษาของบุตร ส่งผลกระทบต่อสังคม หากหวัหนา้ครอบครัวมีประกนัชีวิตไว ้ก็จะไดรั้บเงิน
จากการประกนัชีวิต ช่วยลดบรรเทาภาระท่ีเกิดข้ึนแก่ครอบครัวได ้
 5.  ประโยชน์ต่อประเทศชาติการพฒันาประเทศจ าเป็นตอ้งอาศยัองคป์ระกอบหลายอยา่ง
เก้ือกูลกนั เช่น บุคลากร เงินทุน เป็นตน้ ประเทศไทยเป็นประเทศอยูร่ะหวา่งการพฒันาปัจจยัท่ี
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ส าคญัท่ีสุด คือ เงินทุนในการพฒันา เงินจ านวนมากท่ีไดจ้ากการออมทรัพยข์องประชาชนในรูป
ของ การประกนัชีวติ จะสามาถน ามาใชเ้ป็นทุนทรัพยท่ี์ส าคญัในการพฒันาประเทศ เช่น ซ้ือ
พนัธบตัรรัฐบาล และลงทุนในกิจกรรมต่าง ๆ ตามท่ีกฎหมายก าหนด เป็นการสนบัสนุนใหเ้กิด 
การลงทุนและการจา้งงานเพิ่มข้ึน ช่วยใหค้นมีงานท า และมีรายไดม้ากข้ึน เป็นการยกระดบัฐานะ
ความเป็นอยูข่องประชาชนส่งผลใหเ้ศรษฐกิจของประเทศมีเสถียรภาพมากข้ึน (ส านกังาน
คณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2551) จะเห็นไดว้า่ประโยชน์ของ
การประกนัชีวิตนั้นมีมากมาย ทั้งต่อตวัผูเ้อาประกนัเอง และยงัช่วยเหลือสังคม และประเทศชาติได้
อีกดว้ย ดงันั้น ในการเลือกท าประกนัชีวติควรจะเลือกรูปแบบชนิด และประเภทของการประกนัให้
เหมาะสมซ่ึงมีทฤษฎีเก่ียวกบัการประกนัชีวิตท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัดงัน้ี 
 ชนิดของการประกนัชีวิต  
 การประกนัชีวิต แบ่งไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ 

1.  ชนิดมีเงินปันผล (Participating policy) คือการเอาประกนัชีวติท่ีมีลกัษณะเหมือนกบั 
การถือหุน้ของบริษทัประกนัชีวติ อตัราเบ้ียประกนัสูงกวา่แบบไม่มีเงินปันผล เพราะมีการบวก
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานและก าไรของบริษทัหรือส่วนบอกวา่เพิ่ม ในเบ้ียประกนัภยัสุทธิแต่การ 
ประกนัชีวติแบบน้ีผูป้ระกนัจะมีส่วนร่วมในการลงทุนดา้นค่าใชจ่้ายเม่ือบริษทับริหารงานมีก าไรจะ 
ไดรั้บเงินปันผลซ่ึงเกิดจากผลก าไรของบริษทั ซ่ึงมีเง่ือนไขวา่จะไดรั้บเม่ือท าประกนัชีวติถึงส้ินปีท่ี 
2 หรือปีท่ี 3 แลว้แต่รูปแบบของกรมธรรม ์โดยผูเ้อาประกนัจะขอรับได ้3 วธีิคือ ขอรับเงินสดใชล้ด
เบ้ียประกนัภยั หรือฝากสะสมไวก้บับริษทัโดยรับดอกเบ้ีย 
 2.  ชนิดไม่มีเงินปันผล (Non participating policy) คือการเอาประกนัชีวิตทัว่ไปอตัราเบ้ีย
ประกนัต ่ากวา่แบบมีเงินปันผลเพราะผูเ้อาประกนัไม่ไดรั้บส่วนแบ่งจากก าไรของบริษทั (มุกดา 
โควหกุล, 2537, หนา้ 77)  
 ประเภทของการประกนัชีวติ  
 การประกนัชีวิต แบ่งเป็น 3 ประเภท 
 1.  การประกนัชีวิตประเภทสามญั (Ordinary life insurance) เป็นการประกนัชีวิต
รายบุคคลมีวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งเนน้การกระจายความเส่ียงภยัในกลุ่มบุคคลท่ีมีรายไดร้ะดบัปาน
กลางข้ึนไปหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีความตอ้งการคุม้ครองการสูญเสียทางเศรษฐกิจในวงเงินท่ีสูงซ่ึง 
ผูเ้อาประกนัจะตอ้งช าระเบ้ียประกนัภยัสูงตามดว้ย ลกัษณะท่ีส าคญัของการประกนัประเภทสามญั 
มีดงัน้ี 
  1.1  โดยทัว่ไปจ านวนเงินเอาประกนัภยัขั้นต ่าตั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไปจนไปถึงหลาย
สิบลา้นบาท 
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  1.2  วธีิการช าระเบ้ียประกนัภยัเป็นรายงวดคือ รายปี หกเดือน สามเดือน และรายหน่ึง
เดือน 
  1.3  ในการค านวณอตัราเบ้ียประกนัภยัก าหนดวา่ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งช าระเบ้ีย
ประกนัภยัเป็นรายปี ดงันั้นหากผูเ้อาประกนัช าระเบ้ียประกนัภยัเป็นรายงวด 6 เดือน 3 เดือน หรือ
ราย 1 เดือน และถึงแก่กรรมขณะท่ีช าระเบ้ียประกนัภยัของรอบปีกรมธรรมท่ี์เสียชีวตินั้นยงัไม่ 
ครบปี บริษทัจะหกัเบ้ียประกนัภยัท่ียงัไม่ครบปีของรอบปีกรมธรรมท่ี์เสียชีวติออกจากจ านวนเงิน
เอาประกนัภยัท่ีจะจ่ายใหผู้รั้บผลประโยชน์ดว้ย 
  1.4  การพิจารณาและประกนัภยัของบริษทัอาจมีการตรวจสุขภาพหรือไม่มีการตรวจ
สุขภาพก็ไดท้ั้งน้ีข้ึนอยูก่บัดุลพินิจของบริษทัซ่ึงพิจารณาจากอาย ุสุขภาพ และจ านวนเงินเอา
ประกนัภยั สภาพความเป็นอยู ่การประกอบอาชีพ เป็นตน้ 
  1.5  กรมธรรมป์ระกนัชีวติหลกัจะมีเฉพาะความคุม้ครอง การสูญเสียรายได ้หรือ 
การสูญเสียทางเศรษฐกิจเน่ืองจากการสูญเสียชีวติของผูเ้อาประกนัภยัและการออมทรัพยเ์ท่านั้นและ
หากผูเ้อาประกนัภยัตอ้งการความคุม้ครองอ่ืน ๆ เพิ่มเติมสามารถซ้ือสัญญาพิเศษเพิ่มเติมใน
กรมธรรมห์ลกัได ้
  1.6  โดยปกติทัว่ไปกรมธรรมจ์ะมีก าหนดผอ่นผนัการช าระเบ้ียประกนั (Grace 
period) เป็น 30 วนั 
  1.7  มีการเก็บเบ้ียประกนัภยัพิเศษ (Extra premium) เน่ืองจากภยัท่ีต ่ากวา่มาตรฐาน 
คือผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีสุขภาพไม่ปกติ น ้าหนกัไม่ไดม้าตรฐานหรืออาชีพท่ีเส่ียงภยักวา่ปกติ และมี
การเก็บเบ้ียประกนัภยัเพิ่ม 
  1.8  ถา้ผูเ้อาประกนัภยัขาดช าระเบ้ียประกนัภยั จนพน้ระยะผอ่นผนัการช าระเบ้ีย
ประกนัโดยทัว่ไปเง่ือนไขกรมธรรมจ์ะก าหนดใหมี้การกูเ้งินช าระเบ้ียประกนัภยัโดยอตัโนมติัเพื่อ
รักษาสภาพกรมธรรมใ์หมี้ผลบงัคบัต่อไป 
 2.  การประกนัชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industry life insurance) เป็นการประกนัชีวติท่ี
มีจ  านวนเงินเอาประกนัภยัขั้นต ่า โดยทัว่ไปตั้งแต่ 10,000-30,000 บาท เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายได้
ปานกลางถึงรายไดต้ ่า การช าระเบ้ียประกนัภยัจะช าระเป็นรายเดือน และไม่มีการตรวจสุขภาพ
ฉะนั้นจึงมีระยะเวลารอคอย คือ ผูเ้อาประกนัเสียชีวติดว้ยโรคภยัไขเจบ็ตามธรรมชาติภายใน 
ระยะเวลารอคอยบริษทัจะไม่จ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให ้แต่จะคืนเบ้ียประกนัภยัท่ีผูเ้อาประกนั
ไดช้ าระมาแลว้ทั้งหมด 
 3.  การประกนัชีวิตประเภทกลุ่มหรือการประกนัชีวิตหมู่ (Group life insurance) คือ 
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การประกนัชีวิตแก่บุคคลหลายคน ภายไดก้รมธรรมฉ์บบัเดียวกนั เหมาะส าหรับพนกังานในนาม
บริษทั หรือคนงานในโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ส่วนมากนายจา้งจะเป็นผูท้  าประกนัชีวติใหก้บั 
พนกังาน ซ่ึงถือเป็นสวสัดิการอยา่งหน่ึงของบริษทั การช าระเบ้ียประกนัภยันั้น นายจา้งอาจจะช าระ
ใหท้ั้งหมด หรือใหพ้นกังานร่วมช าระเป็นบางส่วน (มุกดา โควหกุล, 2537, หนา้ 30-32) 
 รูปแบบของการประกนัชีวติแบ่งตามรูปแบบ ไดด้งัน้ี 
 1.  แบบตลอดชีพ (Whole life insurance) เป็นแบบประกนัท่ีมุ่งเนน้ในเร่ืองการคุม้ครอง
กรณีเสียชีวติ โดยใหค้วามคุม้ครองจนกวา่ผูเ้อาประกนัภยัจะเสียชีวติขณะท่ีกรมธรรมมี์ผลบงัคบั 
บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินเอาประกนัภยัใหแ้ก่ผูรั้บประโยชน์ เหมาะกบัผูท่ี้ตอ้งการความคุม้ครอง
การเสียชีวติและตอ้งการความคุม้ครองท่ียายนาน วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ของการประกนัแบบน้ีเพื่อ
จดัหาเงินทุนส าหรับจุนเจือบุคคลท่ีอยูใ่นความอุปการะเม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต หรือเพื่อเป็น
เงินทุนส าหรับการเจบ็ป่วยคร้ังสุดทา้ย 
 2.  แบบสะสมทรัพย ์(Endowment insurance) แบบประกนัชีวติท่ีใหค้วามคุม้ครองและ
ออมทรัพย ์โดยหากผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวติลงภายในระยะเวลาท่ีก าหนดขณะท่ีกรมธรรมย์งัมีผล
บงัคบั บริษทัจะจ่ายเงินให้แก่ผูรั้บผลประโยชน์ แต่หากผูเ้อาประกนัมีชีวิตอยูเ่ม่ือครบสัญญาบริษทั
ก็จะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัหรือเจา้ของกรมธรรม ์ 
 3.  แบบชัว่ระยะเวลา (Term life insurance) เป็นแบบประกนัชีวติท่ีมุ่งเนน้การคุม้ครอง
กรณีเสียชีวติเพียงอยา่งเดียว วตัถุประสงคเ์พื่อคุม้ครอง การเสียชีวติก่อนวยัอนัสมควร การประกนั
ชีวติแบบน้ีไม่มีส่วนของการ ออมทรัพย ์เบ้ียประกนัภยัจึงต ่ากวา่แบบอ่ืน ๆ และไม่มีเงินเหลือคืนให้
หากผูเ้อาประกนัภยัอยูจ่นครบก าหนดสัญญา 
 4.  แบบเงินไดป้ระจ า (Annuity life insurance) เป็นการประกนัชีวติท่ีบริษทัประกนัชีวติ
จะจ่ายเงินจ านวนหน่ึงเท่ากนัอยา่งสม ่าเสมอ ใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัทุกเดือน นบัแต่ผูเ้อาประกนัภยั
เกษียณอาย ุหรือมีอายคุรบ 55 ปี หรือ 60 ปี เป็นตน้ไป แลว้แต่เง่ือนไขในกรมธรรมท่ี์ก าหนดไว้
ส าหรับระยะเวลาการจ่ายเงินไดป้ระจ าน้ีข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของ ผูเ้อาประกนัชีวิตท่ีจะเลือกซ้ือ 
(ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั, 2551) 
 การประกนัชีวิต แยกออกไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ 
 1.  ประเภทสามญั เป็นการประกนัชีวติท่ีมีจ  านวนเงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งสูง ตั้งแต่ 
50,000 บาทข้ึนไป เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางข้ึนไป ในการพิจารณารับประกนัชีวติอาจจะ
มีการตรวจสุขภาพหรือไม่ตรวจสุขภาพ ข้ึนอยูก่บัดุลยพินิจของบริษทั และมีการช าระเบ้ีย
ประกนัภยัเป็นรายปี, ราย 6 เดือน, ราย 3 เดือน หรือรายเดือน 
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 2.  ประเภทอุตสาหกรรม เป็นการประกนัชีวิตท่ีมีจ  านวนเงินเอาประกนัภยัต ่า โดยทัว่ไป
ตั้งแต่ 10,000-30,000 บาท เหมาะส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลางถึงรายไดต้ ่า การช าระเบ้ียประกนัภยั
จะช าระเป็นรายเดือน และไม่มีการตรวจสุขภาพ ฉะนั้นจึงมีระยะเวลารอคอย คือ ถา้ผูเ้อาประกนัภยั
เสียชีวติดว้ยโรคภยัไขเ้จบ็ตามธรรมชาติ บริษทัจะไม่จ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัใหแ้ต่จะคืนเบ้ีย
ประกนัภยัท่ีผูเ้อาประกนัภยัไดช้ าระมาแลว้ทั้งหมด 
 3.  ประเภทกลุ่ม เป็นการประกนัชีวติท่ีกรมธรรมห์น่ึงจะมีผูเ้อาประกนัชีวติร่วมกนัตั้งแต่ 
5 คนข้ึนไป ส่วนมากจะเป็นกลุ่มของพนกังานบริษทั ในการพิจารณารับประกนัอาจจะมีการตรวจ
สุขภาพหรือไม่ตรวจก็ได ้ข้ึนอยูก่บัดุลยพินิจของบริษทั การประกนัชีวิตกลุ่มน้ีอตัราเบ้ียประกนัชีวติ
จะต ่ากวา่ประเภทสามญัและประเภทอุตสาหกรรม 
 ขั้นตอนด าเนินการ 
 1.  ติดต่อบริษทัประกนัชีวติไดโ้ดยตรงหรือผา่นตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัภยั 
 2.  เลือกแบบประกนัชีวิตท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 
 3.  วงเงินเอาประกนัภยัท่ีตอ้งการ โดยพิจารณาประกอบกบัรายไดป้ระจ าท่ีไดรั้บ และ
ก าลงัความสามารถในการส่งเบ้ียประกนัภยั 
 4.  กรอกรายละเอียดเก่ียวกบัตวัท่านในแบบค าขอเอาประกนัชีวติ โดยแถลงความจริงทุก
ประการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ประวติัการรักษาพยาบาล และค าแถลงเก่ียวกบัสุขภาพ เพราะการปิดบงั
ในสาระส าคญัเหล่าน้ีจะเป็นเหตุใหไ้ม่ไดรั้บความคุม้ครองตามกรมธรรม ์
 5.  ในกรณีท่ีตวัแทนเป็นผูก้รอกแบบค าขอเอาประกนัชีวติแทนท่าน ใหต้รวจสอบความ
ถูกตอ้งก่อนลงช่ือในแบบค าขอเม่ือไดรั้บกรมธรรม ์ควรตรวจสอบความถูกตอ้ง หากพบขอ้มูลท่ีผดิ 
เช่น ช่ือผูรั้บประโยชน์หรือช่ือผูเ้อาประกนัภยัผิดพลาด ฯลฯ ใหท้กัทว้งบริษทัเพื่อแกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
 6.  จ่ายค่าเบ้ียประกนัชีวติตามก าหนดทุกคร้ัง โดยติดต่อช าระท่ีบริษทั สาขา หรือทาง
ไปรษณียล์งทะเบียน หรือผา่นธนาคารในกรณีช าระผา่นตวัแทนของบริษทั ใหเ้รียกใบเสร็จรับเงิน
ตามแบบพิมพข์องบริษทัเก็บไวเ้ป็นหลกัฐานทุกคร้ัง 
 7.  แจง้ใหผู้รั้บผลประโยชน์ตามท่ีระบุช่ือในกรมธรรม์ หรือคนในครอบครัวทราบถึง
การท าประกนัชีวิต และสถานท่ีท่ีเก็บกรมธรรม ์
 8.  ติดต่อการประกนัภยั ส านกังานคุม้ครองผูเ้อาประกนัภยัเขต หรือส านกังานประกนัภยั
จงัหวดัทุกคร้ังท่ีประสบปัญหา 
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แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจ 
  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจ 
ท่ีท  าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้
เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบ 
เสมือนกล่องด า ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะไดรั้บอิทธิพล 
จากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’sresponse) หรือการ ตดัสินใจของ 
ผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision)  
 พฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
  ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer behavior) ซ่ึงเป็น
ส่วนส าคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดใหมี้
กระบวนการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial 
buyer) หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น
เราเนน้ถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้  าวา่ พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer behavior) 
แทนกนักบัพฤติกรรมผูซ้ื้อไดค้  าทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็นความหมาย
เหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
  การซ้ือและการบริโภค 
  ค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้น ในความหมายท่ีถูกตอ้งมิใช่หมายถึง การบริโภค 
(Consumption) แต่หากหมายถึง การซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเนน้ถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและ 
ท่ีถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้าก 
การบริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัวซ่ึงมี 
ผูซ้ื้อท าตวัเป็นผูแ้ทนใหก้ารซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภค
อีกต่อหน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น 
 สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัการหาใหม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการดว้ยเงิน และรวมถึง 
การตดัสินใจ 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภค 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามา
ประยกุตใ์ชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
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(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้
โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 
  1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
  2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชค้  าพูดหรือการกระท าตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ 
  3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ
อะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 
  4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
  5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ 
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์
การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี 
ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเร่ิมตน้จาการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าใหเ้กิด 
ความตอ้งการ เม่ือส่ิงกระตุน้นั้นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buying’s black box)  
ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดต่าง ๆ จะ
ไดรั้บอิทธิพลต่าง ๆ ภายในใจผูบ้ริโภค แลว้จะมีการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s response) 
หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchase decision) โดยการซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
  สรุปแลว้จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่การมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให ้
เกิดการตอบสนอง ดงันั้นเรียกวา่ S-R Theory (Kotler, 2003)  
 
                  Stimulus                              Buyer’s black box                             Response 
 
 
 
 
  
ภาพท่ี 2-1  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย หรือ S-R Theory (Kotler, 2003) 

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดและส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ 

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดและส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ 

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดและส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ 
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ภาพท่ี 2-2  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) (Model of buyer (Consumer) behavior) และปัจจยั   
  ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors Influencing consumer’s buying behavior) 
   ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus=S) 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

(Marketing stimuli) 
ส่ิงกระตุน้อ่ืน 

(Other stimuli) 
ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

 

กล่องด าหรือ 
ความรู้สึกของ 
ผูซ้ื้อ (Buyer’s 

characteristic) 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Reponses=R) 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 
 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’ characteristics) 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) 
ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological) 

 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s decision process) 
การรับรู้ปัญหา (Problem  recognition) 
การคน้หาปัญหา (Information search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) 
 

ปัจจยัภายนอก 
(External factor) 
1.ปัจจยัวฒันธรรม  
(Culture) 
1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน 
(Culture) 
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
(Subculture) 
1.3 ชั้นสงัคม 
(Social class) 

ปัจจยัภายนอก 
(External factor) 
2.ปัจจยัทางสงัคม 
(Social) 
2.1 กลุ่มอา้งอิง 
(Reference group) 
2.2 ครอบครัว 
(Family) 
2.3 บทบาทและ
สถานะ (Roles and 
status) 

ปัจจยับุคคล 
(Personal) 
3.ปัจจยับุคคล 
3.1 อาย ุ(Age) 
3.2 อาชีพ (Occupation) 
3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ  
(Economic) 
3.4 ค่านิยมและรูปแบบ
การด ารงชีวติ (Value of 
life style) 

ปัจจยัภายใน 
(Internal factor) 
4.ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
4.1 การจูงใจ (Motivation) 
4.2 การรับรู้ (Perception) 
4.3 การเรียนรู้ (Learning) 
4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) 
4.5 ทศันคติ (Attitudes) 
4.6 บุคลิกภาพ (Personlity) 
4.7 แนวคิดของตนเอง 
     (Self concept) 
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 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 
สร้างข้ึนเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค และตอ้งการซ้ือสินคา้ และบริการในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ โดยใชส่้วน
ประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงใชใ้นการกระตุน้ มีดงัน้ี 
  1.  ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การน าเสนอรูปแบบใหม่ของธุรกิจคา้ปลีก และแตกต่างจากธุรกิจคา้
ปลีกอ่ืน น าเสนอสินคา้หลากหลายรูปแบบท่ีมีคุณภาพ และสามารถเลือกซ้ือในสถานท่ีเดียวไม่
ยุง่ยากซบัซอ้น การจดัเรียงประเภทของสินคา้ค่อนขา้งชดัเจน 
  2.  ราคา ไดแ้ก่ การตั้งราคาของการคา้ปลีกประเภทน้ี เป็นการเนน้ท่ีราคาถูกมีคุณภาพ 
เนน้สินคา้ท่ีจ  าเป็น ราคาเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดความพอใจ เม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจคา้ปลีก
ประเภทอ่ืน ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกวา่ราคาเป็นธรรม 
  3.  สถานท่ี ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของซุปเปอร์เซ็นเตอร์ สะดวกต่อการเดินทางการใหบ้ริการ
ดา้นท่ีจอดรถ การตกแต่งภายในชวนใหเ้ดินซ้ือของ การจดัร้านคา้ และการจดั Lay out ภายใน
เหมาะสมเป็นสัดส่วน 
  4.  การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การแข่งขนัท าให้เกิดการดึงดูด ผูบ้ริโภคใหส้นใจมากข้ึน 
ไม่วา่จะเป็นใบโฆษณาท่ีส่งตามบา้น การบริการ การแจง้ข่าวสาร การลดราคา 
 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีผูป้ระกอบ
ธุรกิจไม่สามารถควบคุมไดอ้าจเป็นไปไดใ้นทั้งในทางท่ีจะส่งเสริมหรือเป็นอุปสรรคต่อการบริโภค 
ไดแ้ก่ 
  1.  เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ อตัราดอกเบ้ีย รายไดข้องผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
  2.  เทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีนการควบคุมระบบการจดัเก็บสินคา้ ระบบบาร์โคด้ 
ระบบการกระจายสินคา้ 
  3.  กฎหมาย เช่น อตัราการเพิ่ม หรือลดลงในการเก็บภาษีเงินได ้มีบทบาทในการเพิ่มข้ึน 
หรือลดลงในการบริโภค การจ ากดัจ านวนสาขาของธุรกิจคา้ปลีกต่างชาติ 
  4.  วฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณี เทศกาล อาจมีผลท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้ปริมาณมากในราคาถูก 
 แบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Model of consumer behavior) 
  การท าความเขา้ใจกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงควรเร่ิมตน้ท่ีแบบจ าลองพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค สุปัญญา ไชยชาญ (2543 อา้งถึงใน สุชาติ ศรีสราญกุลวงศ,์ 2550) 
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ภาพท่ี 2-3  แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตาม S-R theory 
 
  ค าถามท่ีใชเ้พื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6WS และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who, What, Why, Who, When, Where, และ How เพื่อคน้หาคาตอบ 7 ประการหรือ 7OS ซ่ึง
ประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
โดยมีตาราง 2 แสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
รวมทั้งการก าหนดกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, ศุภร เสรียรั์ตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลกัษิตานนท,์ 2546) 

 
ตารางท่ี 2-1  ค าถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคาตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7OS) 
 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7OS) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the Targetmarket?) 
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ (2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the Consumer Buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑคื์อ ตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the Consumer Buy?) 

ผลิตภณัฑ ์(Product Component) และความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who Participates in The Buying?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเขา ทั้งทางดา้นร่างกาย
และดา้นจิตวทิยา และตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 

ส่ิงเร้า กล่องด า การตอบสนอง 

การตลาด 
ส่ิงแวดลอ้ม 

คุณสมบติัผูซ้ื้อ  
กระบวนการตดัสินในซ้ือ 

การเลือกซ้ือ 
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ตารางท่ี 2-1 (ต่อ) 
 
ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7OS) 
  พฤติกรรมการซ้ือคือ (1) ปัจจยัภายใน (2) ปัจจยัภายนอก 

(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the Consumer Buy?) 
บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม  (2) ผูมี้อิทธิพล  (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
(4) ผูซ้ื้อ  (5) ผูใ้ช ้

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the Consumer Buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงฤดูกาลของปี 
ฤดูกาลท่องเท่ียว เทศกาลโอกาสพิเศษ วนัหยดุ เวลาวา่ง 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the Consumer Buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ีจ าหน่าย (Outlets) เช่น ส านกังาน
ตวัแทนจ าหน่าย 

 
 จากตารางใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อท าให้
ทราบถึงกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ท่ีใชสิ้นคา้ซ่ึงตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
ระดบัปานกลางถึงระดบัสูง 
  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าใหท้ราบถึงส่ิงท่ี 
ผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ (Objects) และสามารถทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีผูบ้ริโภค 
  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าใหท้ราบถึง 
วตัถุประสงคใ์นการใช้ (Objectives) และเหตุผลท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือ โดยท่ีนกัการตลาด 
สามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย 
  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อท า 
ใหท้ราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ (Organizations) 
   ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าใหท้ราบถึง
โอกาส 
  ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Occasions) จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดัการกบั 
การผลิตใหเ้พียงพอและเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 
  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าใหท้ราบถึง
สถานท่ีจดัจ าหน่ายหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคนิยมหรือสะดวกในการซ้ือ (Outlets) 
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  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าใหท้ราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงจะช่วยใหธุ้รกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  Kotler (1997, pp. 193-201) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไว้
วา่เป็นขั้นตอนท่ีจะสามารถอธิบายถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งละเอียดและ
ครอบคลุมมากท่ีสุดโดยแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน (Five stage model of the consumer buying) ดงัน้ี 
 1.  การรับรู้ความตอ้งการ (Problem of need recognition) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
ตระหนกัถึงปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยู ่จนเกิดความตอ้งการท่ีจะหาส่ิงใดส่ิงหน่ึงเขา้มาช่วยแกปั้ญหานั้น
ซ่ึงก็คือสินคา้หรือบริการท่ีสามารถท าหนา้ท่ีแกปั้ญหานั้น ๆ ไดน้ัน่เอง 
 2.  การแสวงหาขอ้มูล (Search) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเสาะแสวงหาและท าการคดัเลือก
ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัญหาท่ีก าลงัเผชิญอยู ่เพื่อใชก้ าหนดทางเลือก และประกอบการตดัสินใจเลือกการ
แกปั้ญหา โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคมกัจะมีขอ้มูลจ านวนหน่ึงเก็บไวใ้นความทรงจ าอยูแ่ลว้ (Memory) 
เรียกวา่ แหล่งขอ้มูลภายในแต่บางคร้ังตอ้งหาเพิ่มเติมจากแหล่งขอ้มูลภายนอก 
 3.  ประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) หมายถึง ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชเ้พื่อ
พิจารณาเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของผลิตภณัฑห์รือบริการตั้งแต่ 2 ชนิด ข้ึนไปก่อนท่ีจะตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นในทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
พิจารณามกัจะเป็นคุณลกัษณะ (Attributes) ของผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ เช่น ความสวยงาม
ความคงทน รวมถึงราคา ตลอดจนตราผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ ทั้งน้ีเพราะในการซ้ือผลิตภณัฑห์รือ
บริการส่ิงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือก็คือกลุ่มของคุณลกัษณะท่ีจะไดจ้ากการซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการนัน่เอง 
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีผูบ้ริโภคน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการประเมินจะตอ้งเป็น
คุณลกัษณะท่ีมีความส าคญักล่าวคือ เป็นคุณลกัษณะท่ีมีอิทธิผลต่อกระบวนการประเมินท่ีแทจ้ริง 
อยา่งไรก็ตามบางคร้ังคุณลกัษณะท่ีมีความส าคญัก็อาจไม่มีผลต่อการประเมินแต่อยา่งใด 
คุณลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคอาจน าไปใชเ้ป็นเกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชใ้นการเปรียบเทียบทางเลือก
แต่ละทางในแต่ละคร้ังขณะท่ีตราผลิตภณัฑจ์ะเป็นเกณฑท่ี์ส่อถึงระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑช์นิด
นั้น ๆ 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase of choice) การซ้ือเป็นขั้นตอนท่ีส าคญั เป็นขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภคลงมือกระท าการซ้ือภายหลงัจากการท่ีไดผ้า่นขั้นตอนอ่ืน ๆ ก่อนหนา้น้ีมาแลว้ตามล าดบั 
การซ้ือมีองคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ การตั้งใจซ้ือและลงมือซ้ือ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีอยูภ่ายใตอิ้ทธิพล
ของสภาวะแวดลอ้มและความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภเช่นเดียวกบัพฤติกรรมขั้นตอนอ่ืน ๆ 
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 5.  การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post-purchase feeling) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคได้
ประเมินผลการใชสิ้นคา้แลว้พบวา่ ใหผ้ลตามคาดไวห้รือเกินกวา่ท่ีคาดไว ้ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น
การเปรียบเทียบก็คือคุณลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้ป็นเกณฑป์ระเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือนัน่เอง หากผลท่ีไดว้า่ผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ความรู้สึกดงักล่าวจะ
ไปเสริมความเช่ือมัน่ท่ีมีคุณลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์นั้นยงัคงใหผ้ลดีเช่นเดิม ความพึงพอใจท่ี
เกิดข้ึนก็จะไปเสริมความเช่ือ ทศันคติและความตั้งใจซ้ือใหม้ัน่คงข้ึนไปอีก เป็นเหตุให้มีความภกัดี
ในตราสินค ้(Brand loyalty) 
  ผูบ้ริโภคแต่ละรายอาจจะมีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงหรือต่างกนัก็ได ้และ
ผูบ้ริโภคบางรายอาจมีขั้นตอนในการซ้ือครบทุกขั้นตอนหรือไม่ก็ได ้ข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑน์ั้นวา่มี
ความเก่ียวโยงสูงหรือต ่า กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มีความเก่ียวโยงสูง ผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งผา่นทุก
ขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ และตอ้งใชเ้วลานานกวา่จะส้ินสุดทุกขั้นตอนและถา้
ผลิตภณัฑท่ี์มีความเก่ียวโยงต ่า ผูบ้ริโภคอาจจะขา้มขั้นตอนบางขั้นตอนไปก็ได ้และใชเ้วลาในการ
ตดัสินใจซ้ือเพียงไม่ก่ีนาทีก็ไดรู้ปแบบท่ีส าคญัของสถานการณ์การซ้ือ (Types of buying behavior) 
การตดัสินใจซ้ือจะแตกต่างกนัตามรูปแบบของการตดัสินใจในการซ้ือ ซ่ึงอาจบ่งช้ีพฤติกรรมการ
ซ้ือตามความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซ้ือและระดบัความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ ไดด้งัน้ี 
 1.  พฤติกรรมการซ้ือแบบสลบัซบัซอ้น (Complex buying behavior) เป็นพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซ้ือสูงในผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้สูง
หรือผลิตภณัฑท่ี์ราคาแพง ซ้ือไม่บ่อยเละมีความเส่ียงสูง โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จกักบัประเภท
ผลิตภณัฑ์ ตวัอยา่งเช่น การซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ผูบ้ริโภคยงัไม่รู้ถึงคุณสมบติัของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
ผูบ้ริโภคตอ้งผา่นกระบวนการเรียนรู้ (Learning process) โดยพฒันาความเช่ือถือ (Belief) และ
ทศันคติ (Attitude) เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ลว้พฒันาทศันคติซ่ึงน าไปสู่การซ้ือ นกัการตลาดจึงตอ้ง
เขา้ใจในการรวบรวมขอ้มูลและการประเมินพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นสูง นกัการ
ตลาดตอ้งพฒันากลยทุธ์ซ่ึงช่วยผูซ้ื้อในการเรียนรู้คุณสมบติัผลิตภณัฑต่์าง ๆ การสร้างความแตกต่าง
ระหวา่งลกัษณะผลิตภณัฑ์ จูงใจพนกังานขาย ร้านคา้และผูซ้ื้อเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 2.  พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความสลบัซบัซอ้น (Dissonance-reducing buying behavior) 
เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซ้ือสูงในผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่าง
ระหวา่งตราสินคา้ต่าเป็นสถานการณ์การซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นสูงแต่มีความแตกต่างระหวา่ง
ตราสินคา้นอ้ย ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซ้ือสูงจะเกิดในกรณีท่ีมีการซ้ือสินคา้ราคาแพง 
ไม่บ่อยคร้ังและมีความเส่ียงสูง ตวัอยา่งเช่น การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ซ่ึงถือวา่มีความสลบัซบัซอ้นสูงแต่
ความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้นอ้ย การตดัสินใจซ้ือข้ึนอยูก่บัราคาหรือความสะดวก ซ่ึงนกัการ
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ตลาดจะตอ้งสร้างความเช่ือถือและการประเมินทางเลือก เพื่อช่วยผูบ้ริโภคใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดี 
เก่ียวกบัการเลือกตราสินคา้ 
 3.  พฤติกรรมการซ้ือแบบประจ า (Habitual buying behavior) เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีมี
ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจต ่าในผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างต ่า เป็นสถานการณ์เม่ือ
ผูบ้ริโภคเห็นความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้นอ้ยและความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซ้ือต ่า เช่น 
การซ้ือสบู่ ยาสีฟัน เป็นตน้ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือตราสินคา้เดียวกนั เพราะการเลือก 
ตราสินคา้ข้ึนอยูก่บัอิทธิพลของสินคา้ท่ีมีอยูร่ะยะเวลาท่ีใชแ้ละความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั แต่
ลกัษณะทัว่ไปเป็นการปฏิบติัของผูซ้ื้อแบบประจ า ไม่ตอ้งใชค้วามคิดหรือเวลาเพื่อการคน้หาในการ 
ซ้ือมาก งานของนกัการตลาดในสถานการณ์น้ีมี 2 ดา้น คือ ดา้นท่ี 1) เก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ประจ า 
บริษทั ตอ้งพยายามส่งเสริมใหเ้กิดความชอบเก่ียวกบัตราสินคา้ ส่งเสริมคุณภาพระดบัชั้นของสินคา้ 
และการควบคุมราคา ดา้นท่ี 2) ลูกคา้ใหม่ นกัการตลาดตอ้งพยายามเรียกร้องใหเ้กิดความสนใจใน 
ตราสินคา้และพยายามเสนอผลิตภณัฑล์กัษณะใหม่ รวมทั้งการจดัแสดง ณ จุดซ้ือ การลดราคา  
การแจกแถม เป็นตน้ 
 4.  พฤติกรรมการซ้ือแบบเลือกมาก (Variety-seeking buying behavior) เป็นพฤติกรรม 
การซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจซ้ือต ่าในผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างระหวา่งตรา
สินคา้สูง  
 

 Stimulus Buyer’s Response 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2-4  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย หรือ S-R Theory 
 
 ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน 
โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงจนถึงรุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของคนใน
สังคมและก าหนดลกัษณะของสังคมหน่ึงแตกต่างจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมยงัเป็นส่ิงก าหนดความ
ตอ้งการของบุคคลซ่ึงผูข้ายตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงทางวฒันธรรมและน าการเปล่ียนแปลง
เหล่านั้นไปใชใ้นการก าหนดโปรแกรมการตลาด 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
และส่ิงกระตุน้ 

กล่องด าความรู้สึกนึกคิด 
ของผูใ้ชบ้ริการ 

การตอบสนองของ 
ผูใ้ชบ้ริการ 
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 2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพล
การซ้ือลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ในการเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจาก
กระบวนการทางจิตวทิยา 4 อยา่ง คือ การจูงใจ ความเขา้ใจ การรับรู้ ความเช่ือ ทศันคติและการ
เรียนรู้นอกจากน้ีในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัปัจจยัอ่ืน ๆ ดงัน้ี 
   3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีต่างกนั เช่น วยัรุ่นนิยมซ้ือ
สินคป้ระเภทแปลก ๆ ใหม่ ๆ ในขณะท่ีคนมีอายจุะเลือกสินคา้และบริการท่ีจาเป็นและมีความ
รอบคอบในการเลือกซ้ือมากกวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย 
   3.2  วงจรชีวิตของครอบครัว (Family life cycle stage) การด ารงชีวิตในแต่ละ 
ขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันะคติและค่านิยม ท าใหเ้กิดความตอ้งการและ
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 
   3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีต่างกนั 
   3.4  สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) เป็นส่ิงทีก าหนดอ านาจซ้ือ
ประกอบไปดว้ยรายไดท่ี้สามารถใชจ่้ายได ้การออม ทรัพยสิ์น หน้ีสิน ความสามารถในการกูย้มื 
   3.5  รูปแบบการด าเนินชีวติ (Life stye) เป็นรูปของการท ากิจกรรมร่วมกบัผูอ่ื้น ส่ิงท่ี
สนใจ และความคิดเห็นปัจจุบนัมี 2 รูปแบบท่ีถูกน ามาใชคื้อ แบบ เอไอโอ และวเีอแอลเอส 
   3.6  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นตวัก าหนดบุคคลแต่ละคนจะตอบสนองต่อ
สภาพแวดลอ้มอยา่งไร เป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงยาก แต่สามารถเปล่ียนแปลงไดท่ี้ละนอ้ยตาม
ประสบการณ์หรือส่ิงแวดลอ้มอ่ืน ๆ 
   3.7  แนวความคิดส่วนตวัหรือความคิดเห็นส่วนตวั (Self concept) เป็นความรู้สึกนึก
คิดของบุคคลท่ีมีต่อตนเอง ซ่ึงประกอบไปดว้ย (1) ความคิดท่ีบุคคลมองตนเองวา่เป็นอยา่งไร  
(2) ความคิดท่ีบุคคลนั้นตอ้งการใหผู้อ่ื้นมองตนเองเป็นอยา่งไร ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบั
แนวความคิดส่วนตวัของเขามากท่ีสุด 
 4.  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological factor) เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑปั์จจยัภายในประกอบดว้ย 
   4.1  การจูงใจ (Motivation) คือส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคล
เกิดความตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย ถือวา่ความตอ้งการน้ี
ประกอบดว้ยความตอ้งการทางดา้นร่างกายและความตอ้งการทางดา้นจิตวทิยาต่าง ๆ ความตอ้งการ
เหล่าน้ีเกิดแรงจูงใจท่ีจะหาผลิตภณัฑม์าบ าบดัความตอ้งการของตน มีอยู ่3 ทฤษฎีท่ีไดรั้บการ 
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ยอมรับมากท่ีสุด คือ ทฤษฎีของฟรอยด์ ทฤษฎีของมาสโลว ์และทฤษฎีของเฮอร์เบิร์ก 
   4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บเลือกสรรจดัระเบียบ
และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจ 
(การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ อารมณ์ประสบการณ์ความ 
ตอ้งการ และยงัข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้จึงเก่ียวขอ้งขอ้งอยา่งมากกบัการจดั
โปรแกรมการส่งเสริมการตลาด 
   4.3  การเรียนรู้ (Leaning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ี
ผา่นมา การรับรู้เกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และจะเกิดการตอบสนอง เกิดเป็นทฤษฎีส่ิง
กระตุน้ และการตอบสนอง (Stimulus response theory, S-R Theory) ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและ
ใชสิ้นคา้เป็นประจ าเป็นการตอบสนองการเรียนรู้ เกิดจากปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ทศันคติความเช่ือ 
และประสบการณ์ต่าง ๆ แต่ส่ิงท่ีมีอิทธิพลกระตุน้ใหเ้กิดการเรียนรู้ จะตอ้งมีคุณค่าในสายตาของ
ผูบ้ริโภค เช่น การกระตุน้ใหเ้กิดการเรียนรู้โดยการแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้
   4.4  ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดีต 
   4.5  ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือ 
ความโนม้เอียงท่ีเกิดจากความรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ในทิศทางท่ีสม ่าเสมอและมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  เสรี วงษม์ณฑา (2538) กล่าววา่ พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการแสดงออกของ
บุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้และ
บริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดส้าระส าคญัของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าว จะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการคือ 
 1.  การจดัหา (Obtaining) หมายถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีคนน าไปสู่การซ้ือหรือไดม้าซ่ึงรับ
สินคา้และบริการมาใช้ กิจกรรมนบัตั้งแต่การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงรวมไปถึง
การเปรียบเทียบสินคา้และบริการแต่จนถึงการตกลงใจซ้ือ ทั้งน้ีนกัวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.  การบริโภค (Consuming) หมายถึงการติดตามดูวา่ผูบ้ริโภคนั้นท าการใชสิ้นคา้หรือ
บริการนั้น ๆ ท่ีไหน อยา่งไร ภายใตส้ถานการณ์อยา่งไร รวมตลอดไปถึงการดูดว้ยวา่ การใชสิ้นคา้
นั้นท าไปเพื่อความสุขอยา่งครบเคร่ืองสมบูรณ์แบบ หรือเพียงเพื่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานเท่านั้น 
 3.  การก าจดัหรือทิ้ง (Disposing) หมายถึงการติดตามดูวา่ ผูบ้ริโภคใชส้ิ้นคา้หรือบริการ
และหีบห่อของสินคา้หมดไปอยา่งไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีด าเนินไป และท่ีกระทบต่อ 
สภาพแวดลอ้มรอบตวัดว้ย รวมไปถึงการด าเนินการโดยวิธีอ่ืนกบัสินคา้หรือบริการท่ีใชแ้ลว้ 
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 ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 1.  ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 2.  ช่วยใหผู้เ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน 
 3.  ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าไดดี้ข้ึน 
 4.  เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ตรงกบัชนิดของสินคา้ท่ีตอ้งการ 
 5.  ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 1.  ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของมนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสังคมในสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ 
 ลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 
 ชั้นท่ี 1 Upper upper class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 
 ชั้นท่ี 2 Lower upper class เป็นชั้นของคนรวยหนา้ใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิง่ใหญ่ใน
วงการบริหารเป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 
 ชั้นท่ี 3 Upper middle class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบความส าเร็จในวชิาอ่ืน ๆ 
สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวทิยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมองของสังคม 
 ชั้นท่ี 4 Lower middle class เป็นพวกท่ีเรียกวา่คนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ีไม่ใช่ 
ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกท างานนัง่โตะ๊ระดบัต ่า 
 ชั้นท่ี 5 Upper lower class เป็นพวก จนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั้นท างานเป็นชั้นท่ีใหญ่
ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 
 ชั้นท่ี 6 Lower lower class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความช านาญกลุ่มชาวนาท่ีไม่มี
ท่ีดินเป็นของตนเอง ชนกลุ่มนอ้ย 
 2.  ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อกลุ่มอา้งอิง หมายถึง
กลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ระหวา่งคนในกลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดบั 
  2.1  กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้น
ทางสังคม และช่วงอาย ุ
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  2.2  กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มี
ความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
   2.2.1  ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด นกัการ
ตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
   2.2.2  บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อา้งอิงท าใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล 
ต่าง ๆ เช่น อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวติ วฎัจกัรชีวติ
ครอบครัว 
 4.  ปัจจยัทางจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวทิยา  
ซ่ึงจดัปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยา
ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
นกัจิตวยิามาสโลวไ์ดก้  าหนดทฤษฏีล าดบัขั้นตอนของความตอ้งการ ซ่ึงก าหนดความตอ้งการขั้น
พื้นฐานของมนุษยไ์ว ้5 ระดบั ซ่ึงจดัล าดบัจากความตอ้งการระดบัต ่าไปยงัระดบัสูงคือ  
(1) ความส าเร็จส่วนตวั (2) ความตอ้งการดา้นอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) (3) ความ
ตอ้งการดา้นสังคม (4) ความปลอดภยัและมัน่คง (5) ความตอ้งการของร่ายกาย 
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัการตัดสินใจ 
  ความหมายและความส าคญัของการตดัสินใจ 
  Shull (1970, p. 31) ไดใ้หนิ้ยามวา่ การตดัสินใจคือ กระบวนการใชค้วามคิดของมนุษย ์
ท่ีผกูพนักบัปรากฏการณ์อนัเกิดจากบุคคลและสังคม การตดัสินใจน้ีมีพื้นฐานบนสมมติฐานของ
ขอ้เทจ็จริง ท่ีมีคุณค่าแฃะครอบคลุมตวัเลือกท่ีไดรั้บการเลือกสรรแลว้จากตวัเลือกอ่ืน ๆ ตาม
จุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการ 
 Harrison (1981, p. 3) ไดส้รุปเก่ียวกบันิยามของการตดัสินใจวา่เป็นขบวนการประเมินท่ี
เก่ียวกบัทางเลือกหรือตวัเลือก ท่ีจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย การคาดคะเนผลท่ีเกิดจากการเลือก
ปฏิบติัต่าง ๆ บีบบงัคบัใหมี้ผูท่ี้ตดัสินใจตอ้งเลือกทางปฏิบติัท่ีจะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายไดม้าก
ท่ีสุด 
  โกวทิย ์กงัสนนัท ์(2539) ไดส้รุปเก่ียวกบัการตดัสินใจวา่เป็นการสะทอ้นใหเ้ห็นภาวะ 
ท่ีผูต้ดัสินใจมีตวัเลือกหลาย ๆ ตวั และเขาจะตอ้งเปรียบเทียบผลท่ีเกิดจากตวัเลือกต่าง ๆ  
ก่อนตดัสินใจเพื่อเลือกตวัเลือกใดตวัเลือกหน่ึง เพื่อลงมือปฏิบติัใหบ้รรลุเป้าหมายหรือ
วตัถุประสงคบ์างอยา่งท่ีเขาตอ้งการจากความหมายดงัท่ีกล่าวมาแลว้สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ 
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หมายถึง กระบวนการใชค้วามคิดอยา่งมีเหตุผลเพื่อพิจารณาทางเลือกทางปฏิบติัจากหลายทางเลือก 
โดยผูต้ดัสินใจประเมินค่าทางเลือกนั้นแลว้ วา่เป็นทางเลือกท่ีปฏิบติัแลว้สามารถบรรลุเป้าหมาย
หรือวตัถุประสงคไ์ดม้ากท่ีสุด 
  กระบวนการตัดสินใจ 
 จากแนวความคิดของการตดัสินใจวา่เป็นกระบวนการท่ีสามารถประยกุตไ์ดทุ้กรูปแบบ
และทุกระดบัขององคก์าร ไม่วา่จะเป็นระดบับุคคลหรือกลุ่มบุคคล จะตอ้งผกูพนัต่อเน่ืองกบัการ
ตดัสินใจเพื่อเลือกกระท าใหบ้รรลุตามจุดมุ่งหมายท่ีเขาตอ้งการ การตดัสินใจเป็นกระบวนการหน่ึง
ท่ีเกิดจากการสะสม และเกิดจากการเรียนรู้ท่ีเกิดมาจากประสบการณ์ของผูท่ี้อยูใ่ตส้ถานการณ์การ
ตดัสินใจนั้น ประสบการณ์หรือการเรียนรู้น้ีจะน าไปประยุกตห์รือปรับใชใ้นสถานการณ์ท่ีแตกต่าง
กนั ซ่ึงไดมี้นกัวชิาการไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจ ไวด้งัน้ี 
  Simon (1960) ไดอ้ธิบายวา่ กระบวกการตดัสินใจสั่งการนั้นประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนท่ี
ส าคญั คือ 
 1.  การศึกษาสภาพแวดลอ้ม การสืบเสาะหาข่าวสาร เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจ
สั่งการ 
 2.  การวเิคราะห์ขอ้มูล พฒันาสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นขอ้มูลนั้นเพื่อก าหนดทางเลือกใน 
การตดัสินใจท่ีจะน าไปปฏิบติั 
 3.  การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเห็นวา่ดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุด ท่ีจะน าไปปฏิบติั วฒิุชยั 
จ านงค ์(2523) ไดแ้บ่งขั้นตอนการตดัสินใจ ดงัน้ี 
   3.1  การแยกแยะปัญหา (Problem identification) ถือเป็นขั้นตอนท่ีส าคญัใน
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะตอ้งจบัประเด็นปัญหาใหถู้กตอ้ง คน้พบปัญหาท่ีแทจ้ริงใหพ้บ และ 
ถือวา่คน้หาจนรู้ปัญหาท่ีแทจ้ริง เสมือนการแกปั้ญหาเสร็จแลว้คร่ึงหน่ึง แยกแยะปัญหานั้น ๆ ให้
ละเอียดทุกแง่ทุกมุม หรือวเิคราะห์ปัญหาใหล้ะเอียด เม่ือผูป้กครองมีปัญหาวา่จะส่งบุตรไปท่ี
โรงเรียนใดดีก็คิดหาทางแกปั้ญหาใหบุ้ตร 
   3.2  การหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัปัญหานั้น (Information problem) ไดแ้ก่การเก็บ
รวบรวมขอ้มูลข่าวสาร ขอ้เท็จจริงท่ีเก่ียวกบัปัญหาเพื่อคน้หาสาเหตุของปัญหา ซ่ึงอาจมีทั้งเหตุ
โดยตรงและโดยออ้ม ข่าวสารท่ีไดจ้ะตอ้งเก่ียวกบัสาเหตุของปัญหามากท่ีสุด จ าเป็นตอ้งการการ
แกปั้ญหา ตลอดจนมีปริมาณมากพอท่ีจะช่วยในการตดัสินใจไดแ้น่นอนยิง่ข้ึน ซ่ึงในขั้นน้ี
ผูป้กครองจะคน้หาโรงเรียนส าหรับบุตรหลาน โดยรับรู้จากข่าวสารหรือรับฟังจากญาติมิตร 
   3.3  การประเมินค่าของข่าวสาร (Evaluation of information) ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการ
คดัเลือกจดัระบบข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา ขอ้มูลใด ข่าวสาร หรือความรู้ หรือขอ้เท็จจริงใด ๆ 
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ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัปัญหา สาเหตุของปัญหาหรือไม่ช่วยให้เกิดการตดัสินใจไดดี้ข้ึนก็จะตดัทิ้งไป 
คงเหลือไวแ้ต่ข่าวสารความรู้ท่ีตอ้งการเท่านั้น เช่นเดียวกนักบัผูป้กครองท่ีตอ้งประเมินข่าวเก่ียวกบั
โรงเรียนใดมีความเหมาะสมกบับุตรหลานของตนท่ีจะเขา้เรียน 
  4.  การก าหนดทางเลือก (Listing of alternative) ถือเป็นขั้นตอนท่ีส าคญัมากท่ีสุดใน
กระบวนการตดัสินใจพอ ๆ กบัขั้นตอนท่ีหน่ึง ขั้นตอนน้ีจะสมบูรณ์หรือไม่ข้ึนอยูก่บัข่าวสารความรู้ 
ตลอดจนขอ้เทจ็จริงท่ีไดป้ระมวลมาจากขั้นตอนท่ี 3 ทางเลือกตอ้งมีหลาย ๆ ทางแกปั้ญหาไดห้ลาย
ระดบั และควรจดัล าดบัความส าคญัเพื่อความสะดวกในการเลือกไวด้ว้ย เช่นเดียวกบัผูป้กครอง
นกัเรียนท่ีจะตอ้งก าหนดทางเลือก (โรงเรียน) ท่ีเหมาะสมกบับุตรหลานของตนท่ีจะเขา้เรียน 
  5.  การตดัสินใจเลือกแนวทางปฏิบติั (Selection of alternative) เป็นขั้นตอนในการ
ตดัสินใจอยา่งแทจ้ริง โดยเลือกแนวทางตามขั้นตอนท่ี 4 ท่ีประเมินแลว้วา่เหมาะสมท่ีสุดปฏิบติัการ
ตามการตดัสินใจ ไดแ้ก่ขั้นตอนท่ีปฏิบติัตามทางเลือกในขั้นท่ี 5 เม่ือผลของการตดัสินใจอนั
หมายถึงกาปฏิบติัในการแกปั้ญหาปรากฏออกมาเช่นไร ตอ้งมีการประเมินผลอีกคร้ังหน่ึง เพื่อจะ
สรุปไดว้า่การตดัสินใจนั้นเหมาะสมกบัปัญหาเพียงไร นัน่คือเม่ือเลือกโรงเรียนแลว้ผูป้กครองก็ส่ง
บุตรหลานเขา้โรงเรียนท่ีเลือกซ่ึงคิดวา่เหมาะสมท่ีสุด 
  การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีโมเดลของบุคคล (Model of man) หรือ 
ทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Four views of consumer decision marking) 
วา่เป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงทศันะส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุ และวธีิการซ่ึงบุคคลตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็น 
โมเดลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยโมเดลน้ีไดแ้บ่ง ลกัษณะการ 
ตดัสินใจซ้ือไว ้4 โมเดล คือ 
 1.  บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑเ์ศรษฐกิจ (Economic man) เป็นทฤษฎีท่ีบอกวา่
ผูบ้ริโภคค านึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑ์ สามารถท่ีจะจดัล าดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ 
ขอ้ดีและขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดใหแ้ก่ตนเอง 
 2.  บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามบุคคลอ่ืน (Passive man) หมายถึง ผูบ้ริโภคเป็น 
ผูซ้ื้อท่ีข้ึนอยูก่บั การชกัจูง การท าใหเ้กิดมโนภาพในใจ การใชส่้วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) โดยมองวา่การซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกลไกลเพราะมีการรับรู้จากส่ิงกระตุน้ ส่ิงเร้า 
และไม่ไดใ้ชเ้หตุผลในการซ้ือ พร้อมท่ีจะยอมรับขอ้เสนอต่าง ๆ การซ้ือโดยไมมีเหตุผลของ
ผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีสามารถท าไดโ้ดย (1) Attention ท าใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจโดยเป็นการเรียก
ลูกคา้ในอนัดบัแรก (2) Interest จากความตั้งใจน้ีตอ้งท าใหลู้กคา้สนใจในสินคา้ หรือบริการท่ีจะ
ติดตาม (3) Desire ตอ้งท าให้ลูกคา้มีความรู้สึกเกิดข้ึนวา่ตอ้งการท่ีจะมีสินคา้ชนิดน้ี เพราะจ าเป็นกบั
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ลูกคา้มากเหลือเกิน (4) Action จะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือสามารถตอบปัญหาความตอ้งการ หรือสินคา้
สามารถสนองตอบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้จนท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ 
 3.  บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive man) หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีมีการ
บริโภคสินคา้อยา่งมีเหตุผล และมีความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเองมากท่ีสุด โดยการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลต่าง ๆ ของตวัสินคา้จากหลาย ๆ แห่ง และน าขอ้มูลเหล่านั้นมา เกิดการเปรียบเทียบ
จนในท่ีสุดสามารถท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ืออยา่งเหมาะสม โดยเร่ิมตน้ผูบ้ริโภคจะทราบถึงปัญหา
ของตนเอง เกิดการคน้หาผลิตภณ์ัท่ีจะแกปั้ญหา ประเมินส่ิงต่าง ๆ ท่ีจะสามารถแกปั้ญหาใหไ้ดม้าก
ท่ีสุด และคุม้ค่าเงินมากท่ีสุด ตลอดจนช่องทางการซ้ือท่ีสะดวกท่ีสุด ถือไดว้า่เป็นระบบ
กระบวนการขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยกระบวนการน้ีอาจมีปัจจยัหลาย ๆ อยา่งเขา้มาเก่ียวขอ้งเพื่อ
ช่วยประกอบในการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น กลุ่มอา้งอิง ไม่วา่จะเป็นครอบครัว 
เพื่อน ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ี จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคง่ายข้ึน และมีความพึงพอใจมาก
ข้ึนดว้ย 
 4.  บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ (Emotional man) หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีท าการ
ตดัสินใจซ้ือโดยอาศยัความรู้สึกของผุบ้ริโภคเองทั้งหมด โดยมิไดมี้การ คน้หา เปรียบเทียบขอ้มูล
ของสินคา้อยา่งถ่ีถว้นดีนกั อีกนยัหน่ึงคือใชอ้ารมณ์มากกวา่เหตุผล ความรู้สึกหรืออารมณ์ท่ีวา่น้ีเกิด
ไดจ้ากหลาย ๆ อยา่งไม่วา่จะเป็น ความรัก ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความหวงั ความตอ้งการเป็นท่ี
ยอมรับในสังคม การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีเป็นหลกัของทางดา้นจิตวทิยาเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นสินคา้ 
ท่ีวางจ าหน่ายจะตอ้งสามารถท่ีจะกระตุน้อารมณ์บางอยา่งของผูบ้ริโภคไดด้ว้ย 
  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนั
ของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการ
ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่าง ๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่ง
ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประการไดแ้ก่ 
  1.  ปัจจยัภายใน (InternaI factors) 
ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจาก
สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความจ าเป็น  
ความตอ้งการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ 
   1.1  ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires)  
ความจ าเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนา เป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใช้
เเทนกนัได ้ซ่ึงเราจะใชค้  าวา่ความตอ้งการในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึง
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ส่ิงใดของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการ ไม่วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการนั้น ๆ เราอาจจะกล่าวไดว้า่ ความตอ้งการของมนุษย ์หรือความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑส์ าหรับการตลาดยคุใหม่ และเป็นปัจจยัส าคญัของแนวความคิดทาง
การตลาด (Market concepts) 
   1.2  แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหากปัญหา
นั้นไม่รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจใด ๆ แต่หากปัญหานั้น ๆ 
ขยายตวัหรือเกิดความรุนเเรงยิง่ข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน
นั้น ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีเรา ตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการ และความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสร้าง
แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้
   1.3  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลต่อ
การก าหนดรูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซ่ึงจะเป็นลกัษณะการ
ตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผูท่ี้มีลกัษณะเป็นผูน้ าจะ
แสดงออก หรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเหนือมีความเป็นตวัเอง
สูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้
ง่าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 
   1.4  ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล ดงันั้น เม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใด ๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้น การปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
ซ่ึงตอ้งใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 
   1.5  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ
การกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ
ตอ้งการให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารใหมี้คุณค่าในสายตาของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 
   1.6   การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจาก
การรับรู้และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้น หาก
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มีการรับรู้ แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ีก็
ยงัไม่ถือวา่เป็นการเรียนรู้ 
  2.  ปัจจยัภายนอก (ExternaI factors) 
 ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
ความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 
   2.1  สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ของ
ผูบ้ริโภค ทั้งในรูปของตวัเงินอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
   2.2  ครอบครัว (Family) การเล้ียงและปัจจยัดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ใหบุ้คคลมีความแตกต่างกนั เช่น การตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑข์องบุคคลจะไดรั้บ
อิทธิพลจากครอบครัว ซ่ึครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกวา่สถาบนัอ่ืน ๆ เน่ืองจาก
บุคคลจะใชชี้วติในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) 
ของบุคคลไปตลอดชีวิต เป็นตน้ 
   2.3  สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลใหเ้ป็นในทิศทางเดียวกนั เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ีเรียกวา่
กระบวนการขดัเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) 
ค่านิยมของสังคม (Social values) และความเช่ือ (Believes) ท าใหต้อ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม
เพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษย ์โดยเฉพาะบรรทดัฐาน 
(Norms) ท่ีสังคมก าหนด 
   2.4  วฒันธรรม (Culture) เป็นวถีิการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและ
ยอมรับปฏิบติัมา เพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้ง
ยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของ
ค่านิยมพื้นฐาน (Basic values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม
(Behaviors) จึงเป็นรูปแบบหรือวถีิทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคม
ยอมรับ ประกอบดว้ย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วธีิคิด
ก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 
   2.5  การติดต่อธุรกิจ (Business contact) หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความคุน้เคย ซ่ึงจะ
ท าใหผู้บ้ริโภคมีความไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเนน้ในเร่ืองของ
การท าใหเ้กิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand contact) น าสินคา้เขา้ไปใหผู้บ้ริโภคไดพ้บเห็นได้
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รู้จกั สัมผสั ไดย้นิ ไดฟั้งดว้ยความถ่ีสูง การสร้างใหบุ้คคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใดก็ยิง่
ท  าใหไ้ดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น ตามหลกัจิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ความคุน้เคยนั้นก่อให้เกิดความรัก 
   2.6  สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น 
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ EI 
Ninyo และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั เราจะ
เห็นวา่ปัจจยัแวดลอ้มภายนอกจะมีความส าคญัและอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งมี
นยัส าคญั เพียงแต่องคป์ระกอบแต่ละตวัจะมีความรุนแรง และผลกระทบในมิติท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น
จึงควรท่ีจะตอ้งต่ืนตวัและตระหนกัถึงความส าคญัโดยติดตามตรวจสอบและวเิคราะห์ผลกระทบท่ีมี
ต่อสินคา้และบริการของอยา่งต่อเน่ือง 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  Kotler (1997) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีอยู ่5 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1.  การรับรู้ความตอ้งการ (Need recogination) กระบวนการซ้ือ จะเร่ิมเม่ือผูซ้ื้อรับรู้
ปัญหาหรือความตอ้งการ ผูซ้ื้อจะรู้ถึงสภาพความตอ้งการพื้นฐานของเขาโดยความตอ้งการนั้นจะ
เกิดมาจากส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอกของแต่ละบุคคล ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน้
ภายใน ไดแ้ก่ ความหิวความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ และเพิ่มระดบัจนกลายเป็นแรงขบั 
(Driver) ซ่ึงบุคคลจะเรียนรู้ถึงวธีิการท่ีจะจดักรกบัแรงขบัจากประสบการณ์ในอดีต 
 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) การกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ท าให้
ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม ซ่ึงแหล่งขอ้มูลหลกัของผูบ้ริโภคจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ภายหลงั แหล่งขอ้มูลดงักล่าวสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ 
  2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น ครอบครัว เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
  2.2  แหล่งการคา้ (Commercial sources) เช่น ส่ือทางโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทน
การคา้ การบรรจุหีบห่อ การแสดงสินคา้ 
  2.3  แหล่งชุมชน (Public sources) เช่น จากส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.4  แหล่งทดลอง (Experimental sources) เช่น หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์
หรือหน่วยวิจยัภาวะการตลาดผลิตภณัฑ์ 
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้จาก
การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้ง
รู้วธีิการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระเมินผลทางเลือก ขั้นตอนน้ีตอ้งอาศยัเกณฑใ์นการประเมิน ซ่ึง
ประกอบดว้ยมาตรฐานและคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชใ้นการเปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้
หรือผลลพัธ์ จากการซ้ือและบริโภค โดยมีการแสดงในรูปของคุณสมบติัท่ีพึงพอใจมากกวา่เกณฑ์
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การประเมินผลท่ีมีการก าหนดข้ึนมา และไดรั้บอิทธิพลจากความแตกต่างของบุคคล ซ่ึงพิจารณา
จากปัจจยัดา้นจิตวทิยา และอิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคมและวฒันธรรม ซ่ึงปรากฎในส่ิงจูงใจ
ค่านิยม รูปแบบการด ารงชีวติ และอ่ืน ๆ 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) การประเมินผลจะช่วยใหผู้บ้ริโภคก าหนดความ
พอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขา
ชอบมากท่ีสุดและปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการประเมินผลพฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือ  
3 ประการคือ 
   4.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งจะมีผลทั้งดา้นบวกและ 
ดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
   4.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไวก่้อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะคาดคะเน
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนผลิตภณัฑ์ 
   4.3  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนขณะท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือนั้นปัจจยัท่ี
ไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะ
ของพนกังานขายการตดัสินใจของบุคคลมีการปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้งใช้
ความพยายามเพื่อท าความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อลดภาวะความเส่ียง 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) หลงัจากการซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ เก่ียวกบัความพอใจใหแ้ก่ผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อจะมีทศันคติท่ีดีต่อ
สินคา้ จะท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ า แต่ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีความพึงพอใจใน
สินคา้อาจท าใหเ้ลิกซ้ือผลิตภณัฑไ์ปเลย (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer buying process) ออกเป็น 5 ล าดบัขั้น โดยเร่ิมจากเหตุการณ์
ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ 
   5.1  พฤติกรรมก่อนการซ้ือ (Prepurchase behaviors) พฤติกรรมก่อนการซ้ือเป็น
กระบวนการเร่ิมตน้โดยมีแรงจูงใจหรือถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการความตอ้งการนั้นอาจเกิดข้ึน
จากตวัผูบ้ริโภคเองหรือเกิดจากตวักระตุน้ภายนอกเขา้ไปกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ กระบวนการ
ในขั้นน้ีเป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการต่อตวัสินคา้ โดยมองวา่สินคา้
ประเภทนั้นเร่ินมีความจ าเป็นส าหรับตน 
  5.2  แสวงหาทางเลือก (Search for alternative) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการใน
สินคา้แลว้ก็จะตอ้งมองหาทางเลือก การหาขอ้มูลจึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ การหาขอ้มูลนั้น
จะพิจารณาขอ้มูลทางดา้นชนิดของสินคา้ รูปลกัษณ์ของร้านคา้ วธีิการใช ้ประสิทธิภาพการท างาน
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ความคงทนถาวร ราคาและความเช่ือถือทีมีต่อผูข้าย แต่การใชเ้วลาในการหาขอ้มูลเพื่อหาทางเลือก
นั้นจะใชเ้วลามากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
  5.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือมีทางเลือกแลว้ขั้น
ต่อไปจะตอ้งมีการประเมินผลทางเลือก เพื่อการตดัสินใจการหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เป็นการหา
ขอ้มูลมาเพื่อใชป้ระเมินผลทางเลือก เกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคน ามาใชป้ระกอบการประเมินผลทางเลือก 
ไดแ้ก่ ประสบการณ์สินคา้ในอดีต ทศันคติของผูบ้ริโภค รวมทั้งขอ้มูลท่ีไดจ้ากครอบครัว กลุ่ม
อา้งอิง เม่ือหาขอ้มูลแลว้ผูบ้ริโภคจะมีการก าหนดเกณฑ์เพื่อเปรียบเทียบเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคแต่ละคนยอ่มแตกต่างกนั 
  5.4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลงัจากแสวงหาทางเลือกและประเมินผล
ทางเลือกแลว้ผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจวา่ ถา้ซ้ือสินคา้นั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ
และความพอใจใหก้บัตนเองไดห้รือไม่ 
  5.5  การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase behaviors) กระบวนการตดัสินใจใน
การซ้ือจะตอ้งรวมเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนก่อนหรือหลงัซ้ือดว้ยเพราะหลงัจากท่ีตดัสินใจซ้ีอสินคา้ 
ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินผลหลงัการซ้ือวา่สินคา้ท่ีซ้ือไปตอบสนองความตอ้งการหรือไม่ 
และจะมีผลต่อการซ้ือสินคา้คร้ังต่อไป หรือเป็นขอ้มูลในการแนะน าผูอ่ื้น 
 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
  1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/ Need recognition) 
  ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ
บริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
   1.1  ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้ 
   1.2  ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสม
ทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์-กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้ 
เป็นตน้ 
 2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information search) 
  เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็
จะท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
   2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ี
มีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 
   2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือ 



38 

 

ต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์ 
   2.3  แหล่งสาธารณชน (Public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้
หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของ
ผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
  3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
  เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก 
โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน 
เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
  4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
  หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
   4.1  ตรายีห่้อท่ีซ้ือ (Brand decision) 
   4.2  ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor decision) 
   4.3  ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity decision) 
   4.4  เวลาท่ีซ้ือ (Timing decision) 
   4.5  วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method decision) 
  5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) 
  หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้ง
ท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท า 
  การเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บ
จริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือ
บริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่
เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั
ผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 
  ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้
ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผา่นการใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บ
ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call center) เป็นตน้ 
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  จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ
วา่จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคม 
ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
 

แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ไดแ้ละจะตอ้งสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
อยา่งกลมกลืนรูปแบบท่ีพฒันาข้ึน ประกอบดว้ยปัจจยั 8 ประการ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548) 
ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาถึงการใหบ้ริการ คุณภาพของระดบัชั้นของบริการ ตราสินคา้ 
สายการบริการ การรับประกนั และการบริการหลงัการขายนัน่คือส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ
จะตอ้งครอบคลุมขอบข่ายท่ีกวา้ง หรือจากร้านอาหารขนาดเล็ก ๆ ไปจนกระทัง่ร้านอาหารใหญ่ ๆ 
และอาจรวมถึงกรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีผูบ้ริโภคตกลงซ้ือ 
 2.  ราคา (Price) เป็นการก าหนดวา่เราจะตั้งราคาแบบใด กลยทุธ์ราคาสูงหรือราคาต ่า  
ส่ิงท่ีจะตอ้งตระหนกั คือ ราคาท่ีไดก้ าหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนัหรือสอดคลอ้งกบั
ต าแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้นั้นหรือไม่ การพิจารณาดา้นราคานั้น จะตอ้งหมายถึงระดบัราคา  
หรือส่วนลด และเง่ือนไขการช าระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการท าให้บริการ 
ต่าง ๆ มีความต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากการบริการโดยเทียบ
ระหวา่งราคา และคุณภาพของสินคา้และบริการ 
 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นอีกหน่ึงในยทุธศาสตร์ท่ีส าคญัเพราะหากสามารถหา
ช่องทางกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคมากเท่าไหร่ผลก าไรก็จะเพิ่มสูงมากข้ึนเท่านั้น โดยช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในผูบ้ริโภคโดยตรง และการขายผา่นพอ่คา้คนกลาง ในการเขา้ถึง
เป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญัของการตลาด มิใช่แต่เฉพาะการเนน้ทางกายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการ
ติดต่อส่ือสาร ดงันั้น ประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย และความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคญั
ต่อการขา้ถึงบริการอีกดว้ย 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมถึงวธีิการท่ีหลากหลายของการส่ือสารกบั
ตลาดต่าง ๆ ไม่วา่จะผา่นการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขายและ
รูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสู่สาธารณะ และทางออ้มผา่นส่ือ เช่น การประชาสัมพนัธ์ และรวมถึงความ
พยายามทั้งส้ินท่ีจะส่งเสริมใหก้ารตลาดบรรลุเป้าหมาย และท าใหลู้กคา้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ  
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โดยพิจารณาจากการโฆษณา และการส่งเสริมการขายในดา้นต่าง ๆ 
 5.  บุคลากร (People) จะครอบคลุมเร่ืองบทบาทของบุคลากร คือผูใ้หบ้ริการนอกจากจะ
ท าหนา้ท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ และเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึง อาจมีผลมาจากลูกคา้รายอ่ืนแนะน ามาปัญหาท่ีพบ
คือ การควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ี 
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกัท่ีน า
ลกัษณะทากายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาด หรือการใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อ
สนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทัใหเ้ช่ารถ เป็นตน้ 
 7.  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าค ัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็ไม่
สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด และกระบวนการยงัมีความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ยเน่ืองจาก
เก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
 8.  ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่ายเม่ือฝ่าย
หน่ึงไดก้ระท าเพื่อใหเ้กิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็จะไดรั้บบริการในเวลาเดียวกนั ไม่สามารถแยก
ออกจากกนัได ้ส่งผลใหกิ้จการตอ้งเขา้มาจดัการกบัความตอ้งการซ้ือบริการของลูกคา้เพื่อใหค้วาม
ตอ้งการบริการของลูกคา้ กระจายไปตามช่วงเวลาต่าง ๆ ท่ีใหบ้ริการ เพื่อใหค้วามตอ้งการในแต่ละ
ช่วงเวลาจะไดใ้กลเ้คียงกนัดว้ย จึงตอ้งมีการจดัการกบัก าลงัการผลิตงานบริหารเพื่อให้เกิดความ
สมดุลกบัความตอ้งการ 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  อนญัญา โปราณานนท ์(2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการท าประกนั
ชีวติ ของอาจารยส์ถาบนัราชภฎัสวนดุสิต การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นสภาพ
ทัว่ไปของอาจารยส์ถาบนัราชภฏัสวนดุสิต มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิต เพื่อศึกษาปัจจยัอ่ืน
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติของอาจารยส์ถาบนัราชภฏัสวนดุสิต และ เพื่อศึกษาถึง
ทศันคติของอาจารยส์ถาบนัราชภฏัสวนดุสิตต่อการท าประกนัชีวติ โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ต าแหน่ง รายได ้กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อาจารยส์ถาบนัราชภฎั 
สวนดุสิต เฉพาะผูท้  างานในสถาบนัราชภฎัสวนดุสิตท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป และส าหรับอาจารย ์
ผูเ้คยท าประกนัชีวติและผูท้  าประกนัชีวติในปัจจุบนัจะศึกษาเฉพาะอาจารยผ์ูถื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชีวติประเภทสามญั จ านวน 133 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม  
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ใชส้ถิติเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร์ ผลการวจิยั
ไดข้อ้มูลดงัน้ี 
 1.  อาจารยส่์วนใหญ่ท่ีตดัสินใจท าประกนัชีวติมีสถานภาพสมรส เพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 
46-50 ปีข้ึนไป มีรายไดร้ะหวา่ง 25,001-40,000 บาท 
 2.  ปัจจยัส าคญัอนัดบัแรกท่ีอาจารยต์ดัสินใจท าประกนัชีวิต คือ ความตอ้งการความ
มัน่คงต่อชีวติ และ ทรัพยสิ์นของตนเอง ปัจจยัส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ ความเกรงใจ ตวัแทน หรือ  
ผูแ้นะน า ส่วนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติมากท่ีสุด คือตนเอง และส่ือโฆษณา
ท่ีท าใหอ้าจารยท์ราบข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวติอนัดบัแรกคือโทรทศัน์ 
 3.  ทศันคติของอาจารยท่ี์มีต่อการตดัสินใจในการท าประกนัชีวติ แบ่งออกเป็น 3 ปัจจยั 
คือ ปัจจยัดา้นบริษทั พบวา่ ความมัน่คงของบริษทัมีความส าคญัอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นบริการ พบวา่
ความรับผดิชอบของตวัแทนและบริษทั มีความส าคญัอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นผลประโยชน์จาก
กรมธรรม ์ปัจจยัท่ีส าคญั คือ ความแม่นย  าถูกตอ้งของการจ่ายค่าสินไหมทดแทน และความ 
เป็นธรรมของขอ้ตกลง และผลประโยชน์ท่ีใหแ้ก่ผูท้  าประกนั 
  สุทธิชยั มาศมะลิวลัย ์(2547) ไดศึ้กษาเร่ือง ตวัแทนประกนัชีวติในอุดมคติของ
ประชาชน: ศึกษากรณีบริษทัไทยประกนัชีวติ จ ากดั จงัหวดัชลบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาถึง 
คุณลกัษณะและศึกษาปัญหาภาพลกัษณ์ของตวัแทนประกนัชีวติในอุดมคติของประชาชนในจงัหวดั
ชลบุรี วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูใ้หข้อ้มูลส าคญั จ านวน 5 กลุ่ม คือ 
กลุ่มของผูบ้ริหาร พนกังาน ตวัแทนประกนัชีวติของบริษทัไทยประกนัชีวติ จ ากดั สาขาชลบุรี
ประชาชนท่ีท าประกนัชีวิตและไม่ท าประกนัชีวติ ผลการศึกษาในแต่ละกลุ่ม พบวา่ ประโยชน์
สูงสุดของการท าประกนัชีวิต ช่วยในการเฉล่ียการเส่ียงภยั เป็นการออมเงินในระยะยาวไวใ้ชจ่้าย 
เม่ือเจบ็ป่วยหรือประสบอุบติัเหตุมีผูเ้ขา้ดูแล เป็นอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดเ้ป็นกอบเป็นก า เป็น
หลกัประกนัความมัน่คงใหก้บัครอบครัวกระจายมรดกซ่ึงแบ่งใหก้บัลูกหลานในรูปของกรมธรรม ์
ในกลุ่มไม่ท าประกนัชีวติมองวา่ การประกนัชีวิตไม่มีความจ าเป็นในชีวิตแต่อยา่งใดเม่ือเทียบกบั
เงินท่ีเสียไปกบัเบ้ียประกนั เพราะเงินดงักล่าวมีความจ าเป็นในปัจจุบนัมากกวา่ คุณสมบติัตวัแทน
ประกนัชีวติท่ีดีจรรยาบรรณของตวัแทนเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด บุคลิกภาพตอ้งตา มีวาจาตอ้งใจ 
อธัยาศยัดีเยีย่มเป็นผูมี้ความรู้ ในเร่ืองประกนัชีวิต เขา้สู่อาชีพน้ี ดว้ยใจรักและยดึมัน่ท่ีจะท าเป็น
อาชีพประจ ารู้จกัวเิคราะห์ผูมุ้่งหวงั ส่วนปัญหาทางดา้นภาพลกัษณ์ดา้นลบของตวัแทนประกนัชีวติ 
คือ การต้ือลูกคา้ในการใหซ้ื้อประกนัและประเด็นส าคญัในกรมธรรมไ์ม่ตรงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ ขาดความรู้ในเร่ืองการประกนัชีวติท่ีแทจ้ริง หวงัเพียงผลตอบแทนจากการขายเท่านั้น ดา้น
การศึกษาพบวา่ ขั้นต ่าน่าจะระดบั ปวส. หรือ ปวช. แต่ถา้เป็นระดบัปริญญาตรี จะดีมากเพราะจะมี
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ความพร้อมในดา้นองคค์วามรู้ ตอ้งเขา้รับการอบรมพฒันาตนเองอยูเ่สมอขอ้เสนอแนะ อาชีพ
ตวัแทนประกนัชีวติเป็นอาชีพท่ีมีความยติุธรรมในเร่ืองรายไดมี้อิสระในการท างานความกา้วหนา้
เกิดจากผลงานท่ีแทจ้ริงตามเกณฑท่ี์ก าหนด ใหค้วามส าคญักบัการนดัหมาย รักษาภาพลกัษณ์ของ
บริษทัใหเ้ป็นท่ีติดตา ผูซ้ื้อสามารถแนะน าหรือบอกต่ออยา่งมัน่ใจในตวัแทนท่ีตนตดัสินเป็นใจ
ลูกคา้ตอ้งเสนอแบบประกนัท่ีมีความคุม้ครองท่ีเหมาะสมกบัรายไดข้องลูกคา้ดว้ยความจริงใจ โดย
ตระหนกัผลประโยชน์ลูกคา้เป็นส าคญั 
  อรุณ วสุิทพิพฒัน์สกุล (2552: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
กรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย การศึกษาในคร้ังน้ี ไดศึ้กษาถึง
พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติของผูบ้ริโภค 4 ภูมิภาค ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ภาพลกัษณ์ของธนาคารพาณิชยแ์ละบริษทัประกนัชีวติ
ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ พบวา่ 
ส่วนใหญ่มีการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นตวัแทนประกนัชีวติ เหตุผลท่ีซ้ือคือเพื่อเป็น
หลกัประกนัใหก้บัครอบครัวดว้ยแบบประกนั คือแบบคุม้ครองชีวิต (รายได)้ ในวงเงินทุนประกนั
ระหวา่ง 100,000-500,000 บาท และตนเองมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนใหญ่รับรู้
ข่าวสารการประกนัชีวติจากพนกังานธนาคารพาณิชยแ์ละตวัแทนประกนัชีวติ ซ่ึงคาดวา่จะใชเ้วลา
มากกวา่ 1 ปี ข้ึนไปในการตดัสินใจซ้ือ ส าหรับผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ อาย ุระดบั 
การศึกษา และระดบั ทุกกลุ่ม มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติผา่นธนาคารพาณิชย ์ส าหรับปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์รพบวา่
ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติในทุกกลุ่ม อตัราผลตอบแทนของ
โครงการ (IRR) ของการออมเงินแบบ 2 แบบนั้น อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ของการ
ออมเงินมีค่ามากกวา่อตัราผลตอบแทนท่ีตอ้งการ (r) 
  พงศธร สุทธิพงษ ์(2552) ศึกษาเร่ือง ทศันคติท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
 1.  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้นลกัษณะประชากร พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพสมรสมากกวา่ร้อยละ 53.00 มีอายรุะหวา่ง 36-45 ปี มี
รายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคลต่อเดือน 25,001-35,000 บาท การศึกษาในระดบัปริญญาตรีมากกวา่คร่ึงและ
พบวา่อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัมีจ านวนสูงสุด 
 2.  พฤติกรรมการใชป้ระกนัชีวติของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใช้
ประกนัชีวติยีห่้อไทยประกนัชีวติเป็นหลกั  
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 3.  ดา้นทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของประกนัชีวิต 
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ บริษทัประกนัชีวติยีห่้อ ไทยประกนัชีวติ มีคะแนนในล าดบัสูงสุด (เม่ือเทียบ
ทั้ง 3 ยีห่อ้) ประกอบไปดว้ย เร่ืองมีกรมธรรมใ์ห้เลือกหลากหลายแบบ เร่ืองมีความน่าเช่ือถือสูง 
เร่ืองมีความมัน่คงทางการเงินสูง เร่ืองมีความยดืหยุน่สามารถปรับเปล่ียนไดต้ลอด และเร่ืองมี
กรมธรรมท่ี์รองรับกลุ่มเด็กเป็นพิเศษ เร่ืองมีการช่วยเหลือสังคมอยูเ่ป็นประจ า ปัจจยัดา้นราคา 
พบวา่ บริษทัประกนัชีวิตยีห่้อ ไทยประกนัชีวติ มีคะแนนในล าดบัสูงสุด ประกอบไปดว้ย เร่ืองมี
การเก็บเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และเร่ืองมีการเก็บเบ้ียประกนัท่ีเหมาะสม
เม่ือเปรียบเทียบกบัความคุม้ครองท่ีไดรั้บ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่บริษทัประกนัชีวติยีห่อ้ 
ไทยประกนัชีวติ มีคะแนนในล าดบัสูงท่ีสุด ประกอบไปดว้ย เร่ืองมีสาขาใหบ้ริการจ านวนมากและ
สะดวกในการเดินทาง และเร่ืองมีการขายประกนัชีวิตผา่นตวัแทนเป็นส่วนใหญ่ เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ บริษทัประกนัชีวิตยีห่อ้ ไทยประกนัชีวติ มีคะแนนในล าดบัสูง 
ประกอบไปดว้ย เร่ืองโฆษณาทาง T.V. สร้างความจดจ าไดเ้ป็นอยา่งดี เร่ืองมีการโฆษณาผา่นป้าย
โฆษณากลางแจง้จ านวนมาก เร่ืองเป็นสปอนเซอร์ตามรายการต่าง ๆ บ่อย เร่ืองโฆษณาทางวทิยุ
สร้างความจดจ าไดเ้ป็นอยา่งดี เร่ืองโฆษณาทาง T.V. ท าใหท้่านทราบถึงประโยชน์ของการท า
ประกนัมากข้ึน และเร่ืองมีการแจกของสมนาคุณท่ีมีประโยชน์และน าไปใชไ้ดจ้ริง ดา้น
กระบวนการ พบวา่บริษทัประกนัชีวติยีห่อ้ ไทยประกนัชีวติ มีคะแนนในล าดบัสูงท่ีสุด ประกอบไป
ดว้ย เร่ืองมีกระบวนการในการช าระเงินท่ีสะดวก และเร่ืองมีกระบวนการบริการหลงัการขายท่ีดี 
ดา้นบุคลากร พบวา่บริษทัประกนัชีวติยีห่อ้ ไทยประกนัชีวติ มีคะแนนในล าดบัสูงท่ีสุด ประกอบ
ไปดว้ย เร่ืองตวัแทนมีความน่าเช่ือถือ เร่ืองตวัแทนสามารถเป็นท่ีปรึกษาทางการเงินใหแ้ก่ลูกคา้ได ้
และเร่ืองตวัแทนมีความรู้เร่ืองประกนัชีวติเป็นอยา่งดี ดา้นกายภาพบริษทัประกนัชีวติยี่หอ้ AIA มี
คะแนนในล าดบัสูงท่ีสุด ประกอบไปดว้ย เร่ืองโลโกข้องบริษทัมีรูปทรงท่ีทนัสมยั เร่ืองมีชุดแต่ง
กายท่ีสุภาพ และเร่ืองโลโกข้องบริษทัมีรูปทรงท่ีง่ายต่อการจดจ า 
 4.  การวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภค (เรียงจากมากไปนอ้ย) คือ ในเร่ืองตวัแทนประกนัชีวติ ความยดืหยุน่ของ
กรมธรรม ์การส่งเสริมการตลาด ความเป็นท่ีรู้จกั และการช าระเงิน 
  สุพิชฌาย ์แกว้เรืองฤทธ์ิ (2553: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยั 
ทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ บริษทั เอ.ไอ.เอ.จ ากดั ในอ าเภอเมืองจงัหวดันครศรีธรรมราช 
การศึกษาวจิยัเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัชีวติ ระดบั 
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิต ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ในการซ้ือประกนัชีวิต ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ 
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ซ้ือประกนัชีวติ และเปรียบเทียบค่าเฉล่ียการใหค้วามส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตาม 
ปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือประกนัชีวิตบริษทั เอ.ไอ.เอ.จ ากดั ผา่นส านกังาน 
ตวัแทน ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราช เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือแบบสอบถาม สถิติท่ี
ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน วเิคราะห์
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรใชค้่า Chi-square การวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรใชค้่าสถิติ 
ค่าสถิติ t-test และ One-way ANOVA ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนั
ชีวติบริษทั เอ.ไอ.เอ. จ ากดั ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 41-50 ปี มีสถานภาพสมรสมีบุตร 2 
คน จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท และมีอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ส่วนใหญ่มี
เหตุผลท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติเพื่อตอ้งการความคุม้ครองและสะสมทรัพย ์มีการถือครอง
กรมธรรมแ์บบสะสมทรัพย ์ถือครองกรมธรรมป์ระกนัชีวิต จ านวน 2 ฉบบั ช าระค่าเบ้ียประกนัผา่น
ตวัแทนประกนัชีวติ สามี/ ภรรยา เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ และมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการ
ออมทรัพย ์ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิตทั้ง 8 ดา้น คือ ดา้น
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนของผูใ้ชบ้ริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ไซเบอร์สเปซและเวลา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นผลผลิตและ
คุณภาพ ดา้นหลกัฐานท่ีเป็นตวัวตัถุ อยูใ่นระดบัมาก จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือประกนัชีวติ ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือประกนัชีวติพบวา่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ดา้น
รูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตมีความสัมพนัธ์กบัเพศ อายุ จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือน ดา้นการช าระค่าเบ้ียประกนัมีความสัมพนัธ์กบัเพศ อาย ุสถานภาพ จ านวนบุตร
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนดา้นการตดัสินใจซ้ือ ประกนัมีความสัมพนัธ์กบัเพศ อาย ุ
จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน ดา้นจ านวนท่ีถือครองกรมธรรมมี์ความสัมพนัธ์
กบัอาย ุสถานภาพ จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา และอาชีพ และดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัอาย ุสถานภาพ จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ
เดือน จากการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลกบัการใหค้วามส าคญัของปัจจยัทาง
การตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ของปัจจยัทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไซเบอร์
สเปซ และเวลาแตกต่างกนั ปัจจยัดา้นสถานภาพ จ านวนบุตร และระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั 
ใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั ปัจจยั 
ส่วนบุคคลดา้นระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาและ 
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ค่าใชจ่้ายของผูใ้หบ้ริการแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ และอาชีพท่ีแตกต่างกนัให้
ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ปัญจมา แจ่มสุวรรณ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ประกนัชีวติของพนกังานบริษทั เอน็พีซี เซฟต้ี แอนด์ เอน็ไวรอนแมนทอล เซอร์วสิ จ ากดั 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1. ศึกษาระดบัความคิดเห็นของพนกังานบริษทั เอน็พีซี 
เซฟต้ี แอนด์ เอน็ไวรอนแมนทอล เซอร์วสิ จ ากดั ต่อปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ประกนัชีวติ 2. ศึกษาระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต และ 3. วเิคราะห์ปัจจยัท่ีมี 
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ พนกังานท่ีเคยท า
ประกนัชีวติทั้งในอดีตและปัจจุบนัจ านวน 150 ราย โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้น ใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากพนกังานท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง วเิคราะห์ขอ้มูลโดยสถิติ 
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ สถิติ
ทดสอบค่าที การวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว และสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
  ผลการศึกษาพบวา่ พนกังานมีความคิดเห็นวา่ 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ อยูใ่นระดบัมาก 2. การตดัสินใจท าประกนัชีวิต อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ 3. ปัจจยั
ส่วนบุคคลเฉพาะดา้นเพศ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ี คือ บริษทัประกนัชีวติควรใหค้วามส าคญัต่อการ
พฒันาส่วนประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
 วราพร วรเนตร (2554) ศึกษาเร่ือง การรับรู้ความเส่ียง ความไวว้างใจและความตั้งใจซ้ือ
ประกนัภยัผา่นอินเทอร์เน็ต พบวา่ งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาอิทธิพลของการรับรู้ความ
เส่ียง และความไวว้างใจในการซ้ือประกนัภยัผา่นทางอินเทอร์เน็ตท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
การวจิยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงสารวจโดนใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภค
อาย ุ15 ปีข้ึนไปท่ีมีการใชอิ้นเทอร์เน็ตจ านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ใชว้ธีิการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบอยา่งง่ายและแบบโควตา้ สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นในรูปแบบของการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple regression analysis) ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัปานกลาง 
และมีความไวว้างใจในการซ้ือประกนัภยั ผา่นทางอินเทอร์เน็ตอยูใ่นระดบัมาก ในขณะท่ีมีความ
ตั้งใจซ้ือประกนัภยัผา่นทางอินเทอร์เน็ตในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาถึงอิทธิพลของการรับรู้
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ความเส่ียงและความไวว้างใจท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัพบวา่ การรับรู้ความ
เส่ียง และความไวว้างใจในการซ้ือประกนัภยัผา่นทางอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ศิริโรจน์ วงศก์ระจ่าง (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติ
ของขา้ราชการในเขต อ าเภอแม่จนัทร์ จงัหวดัเชียงใหม่ โดยวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
และการตดัสินใจท าประกนัชีวติ จากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งท่ีตดัสินใจท าประกนัชีวติ ส่วนใหญ่ให้
เหตุผลวา่ประกนัชีวติเป็นการสร้างหลกัประกนัความมัน่คงแก่ชีวติและครอบครัว ส าหรับกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีไม่ท าประกนัชีวิตส่วนใหญ่ให้เหตุผลวา่ ประกนัชีวติมีเง่ือนไขสัญญาและระยะเวลาไม่
ผกูพนัไม่เหมาะสม ประกนัชีวติไม่ไดใ้หผ้ลตอบแทนสูงกวา่การออมทรัพยใ์นรูปแบบอ่ืน ค่าเบ้ีย
ประกนัชีวติไม่เหมาะสมกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บบริษทัและตวัแทนประกนัชีวิตไม่มีความ
น่าเช่ือถือ 
  ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติของขา้ราชการในเขต 
อ าเภอแจ่มจนัทร์ จงัหวดัเชียงใหม่ จากปัจจยัท่ีท าการศึกษาจ านวน 13 ปัจจยั พบวา่ มี 3 ปัจจยั  
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติ ไดแ้ก่ บริษทัและตวัแทนประกนัชีวิตมีความน่าเช่ือถือ ประกนัชีวติเป็นการ
สร้างหลกัประกนัความมัน่คงแก่ชีวติและครอบครัว และค่าเบ้ียประกนัชีวติมีความเหมาะสมกบั
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ ส่วน 10 ปัจจยัท่ีไม่มีนยัส าคญัทางสถิตินั้น ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
จ านวนบุคคลท่ีอยูภ่ายใตค้วามรับผดิชอบ ระดบัรายได ้ภาระหน้ีสิน ประกนัชีวติมีเง่ือนไขสัญญา
และระยะเวลาผกูพนัเหมาะสมดี เบ้ียประกนัชีวิตสามารถน าไปหกัลดหยอ่นภาษีได ้ประกนัชีวติให้
ผลตอบแทนสูงกวา่การออมทรัพยใ์นรูปแบบอ่ืนและรัฐบาลมีสวสัดิการใหข้า้ราชการไม่เพียงพอต่อ
ความตอ้งการอยา่งเหมาะสม 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
  ในการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน จงัหวดันนทบุรี  
โดยจ าแนกประชาชนทัว่ไปท่ีซ้ือประกนัชีวติแบ่งออกเป็น 6 อ าเภอ ในเขตพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี 
ไดแ้ก่ อ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ และ
อ าเภอไทรนอ้ย ในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดแนวทางในการด าเนินการวจิยั โดยมีรายละเอียดของการศึกษา 
ดงัน้ี การก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง การเก็บรวบรวมขอ้มูล การจดัท าและการวเิคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้น
การวจิยั 
 

การก าหนดประชากร 
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีซ้ือประกนัชีวติแบ่งออกเป็น 6 
อ าเภอ ในเขตพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง 
อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ และอ าเภอไทรนอ้ย จ านวน 1,173,870 คน (สมาคมประกนัชีวติ
ไทย, 2558 ข, หนา้ 90 )  
 
ตารางท่ี 3-1  จ  านวนประชากรท่ีซ้ือประกนัชีวิตในเขตพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี 
 
อ าเภอ จ านวนประชากร (คน) 
เมืองนนทบุรี 359,882 
ปากเกร็ด 259,337 
บางบวัทอง 236,218 
บางกรวย 135,171 
บางใหญ่ 122,033 
ไทรนอ้ย 61,229 
รวมประชากรทั้งหมด 1,173,870 
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 การสุ่มตัวอย่างในการวจัิย 
 การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งและไดใ้ชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบ
ทราบจ านวนประชากรโดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5% ดงัสูตรของ 
Yamane (1967) ดงัน้ี  

 n  =   N 
    1+ N (e)2 

  n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N  =  จ านวนประชากร 

  e  =  0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 
  n  =   1,173,870  
    1+ 1,173,870 (0.05)2 

  n  =  400 
 ขนาดของตวัอยา่งท่ีค านวณไดเ้ท่ากบั 400 ตวัอยา่ง และเพื่อป้องกนัความผดิพลาดจาก
การตอบแบบสอบถามอยา่งไม่สมบูรณ์ จึงไดท้  าการส ารองแบบสอบถามเพิ่มอีก 10 ชุด รวม
แบบสอบถามทั้งส้ิน 410 ชุด  
 ข้ันตอนในการสุ่มตัวอย่าง 
  1.  วธีิการสุ่มตวัอยา่งเลือกกลุ่มตวัอยา่งประชาชนทัว่ไปท่ีซ้ืประกนัชีวติ แบ่งออกเป็น 6 
อ าเภอ ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง 
อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ และอ าเภอไทรนอ้ย  
  2.  วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ (Stratified sampling) โดยแจกแจงตามขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3-2  จ านวนประชากรประชาชนทัว่ไป 6 อ าเภอ ในเขตพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอ

เมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ และ
อ าเภอไทรนอ้ย  

 
อ าเภอ จ านวนประชากร (คน) การเกบ็ตัวอย่าง (คน) 
เมืองนนทบุรี 359,882 123 
ปากเกร็ด 259,337 88 
บางบวัทอง 236,218 80 
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ตารางท่ี 3-2  (ต่อ)  
 
อ าเภอ จ านวนประชากร (คน) การเกบ็ตัวอย่าง (คน) 
บางกรวย 135,171 46 
บางใหญ่ 122,033 42 
ไทรนอ้ย 61,229 21 
รวมประชากรทั้งหมด 1,173,870 400 

 
 3. วธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience) ซ่ึงเป็น Non-probability  
โดยใชแ้บบสอบถามตามกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้จึงออกเก็บขอ้มูลตามกลุ่มประชาชนทัว่ไป 6 
อ าเภอ ในเขตพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ อ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางบวัทอง 
อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ และอ าเภอไทรนอ้ย  
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  การวจิยัคร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล โดยมีผูว้ิจยัเก็บแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดมี้
การอบรมเพื่อเตรียมความพร้อมต่าง ๆ ใหแ้ก่ทีมเก็บแบบสอบถาม เช่น เทคนิคและกระบวนการ
ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลก่อนท่ีจะเร่ิมมีการเก็บขอ้มูลจริง 
 

การสร้างเคร่ืองมือในการวจิัย 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตของ
การวจิยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยั ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีร่างได ้ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จาก
ผูเ้ช่ียวชาญ (อาจารยท่ี์ปรึกษา) พิจารณาตรวจสอบและขอค าแนะน าในการปรับปรุงแกไ้ข  
 4.  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Try-out) กบักลุ่ม
ตวัอยา่ง จ  านวน 30 คน 
 5.  น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้ทดสอบความความเช่ือมัน่ (Reliability analysis) 
 6.  ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อแกไ้ขปรับปรุง
เพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
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 7. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 ลกัษณะของแบบสอบถาม 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวจิยัในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีมีค  าถามชนิดปลายปิด (Closed-ended) มีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ 
(Check list) โดยแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด มาตรา
นามบญัญติั (Nominal scale) และเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือประกนัชีวติ ของประชาชนทัว่ไปท่ีซ้ือประกนัชีวิต 6 อ  าเภอในพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี ลกัษณะ
ค าถามจะเป็นแบบ Likert’s scale มี 5 ระดบั ใชร้ะดบัในการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval 
scale) เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) ตามรูปแบบของ Likert’s 
scale  
  โดย แบบสอบถามส่วนท่ี 2 มีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
(Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert ‘s Scale ก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ระดบั                คะแนน  
  ความส าคญั มากท่ีสุด  5 
  ความส าคญั มาก   4 
  ความส าคญั ปานกลาง  3 
  ความส าคญั นอ้ย   2 
  ความส าคญั นอ้ยท่ีสุด  1 
 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี  
 ระดบัคะแนน   ความหมาย 
 ระดบั 5  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00  ความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 ระดบั 4  ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50  ความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์มาก 
 ระดบั 3  ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50  ความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 ระดบั 2  ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50  ความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
 ระดบั 1  ค่าเฉล่ีย 1.00 -1.50  ความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 
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 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของประชาชน 6 อ าเภอในพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นค าถามแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) ตามรูปแบบของ Likert’s scale  
  โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 3 มีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
(Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert ‘s Scale ก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ระดบั      คะแนน  
  เห็นดว้ย มากท่ีสุด   5 
  เห็นดว้ย มาก   4 
  เห็นดว้ย ปานกลาง   3 
  เห็นดว้ย นอ้ย   2 
  เห็นดว้ย นอ้ยท่ีสุด   1 
 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี  
 ระดบัคะแนน   ความหมาย 
 ระดบั 5 ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00  เห็นดว้ยอยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 ระดบั 4 ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50  เห็นดว้ยอยูใ่นเกณฑ ์มาก 
 ระดบั 3 ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50  เห็นดว้ยอยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 ระดบั 2 ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50  เห็นดว้ยอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
 ระดบั 1 ค่าเฉล่ีย 1.00 -1.50  เห็นดว้ยอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชน 
6 อ าเภอในพื้นท่ี จงัหวดันนทบุรี มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 
ระดบั (Rating scale) ตามรูปแบบของ Likert’s scale  
  โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 3 มีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
(Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert ‘s Scale ก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ระดบั      คะแนน  
  ตดัสินใจ มากท่ีสุด   5 
  ตดัสินใจ มาก   4 
  ตดัสินใจ ปานกลาง   3 
  ตดัสินใจ นอ้ย   2 
  ตดัสินใจ นอ้ยท่ีสุด   1 
 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี  
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 ระดบัคะแนน   ความหมาย 
 ระดบั 5 ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00  ตดัสินใจอยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 ระดบั 4 ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50  ตดัสินใจอยูใ่นเกณฑ ์มาก 
 ระดบั 3 ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50  ตดัสินใจอยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 ระดบั 2 ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50  ตดัสินใจอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
 ระดบั 1 ค่าเฉล่ีย 1.00 -1.50  ตดัสินใจอยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 
 
การหาคุณภาพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ดงัน้ี 
 1.  ความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรมและ
เอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งใหผู้เ้ช่ียวชาญและผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 
  1.1  ดร.ศรันยา เลิศพุทธรักษ ์อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยั
บูรพา 
  1.2  รองศาสตราจารยก่ิ์งแกว้ ทรัพยพ์ระวงศ ์รองศาสตราจารยป์ระจ าคณะ
มนุษยศาสตร์ มหาวทิยาลยักรุงเทพ 
  1.3  นายขจรศกัด์ิ สิโยพุทธวงศ ์ผูจ้ดัการส านกังานเขตศูนยก์ารคา้สนามบินน ้า 
ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน) 
  เพื่อพิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content validity) และความ
เหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) (Rovinelli & Hambleton, 1977) วธีิการหาค่าดชันีความ
สอดคลอ้ง (Index of item-object congruence: IOC) คน ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณาค่า IOC คือ ขอ้
ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5-1.0 ถือวา่เหมาะสมสามารถน าไปใชไ้ด ้แต่ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า 
IOC ต  ่ากวา่ 0.5 จะมีการพิจารณาปรับปรุงหรือตดัออก (Rovinelli & Hambleton, 1977) และขอ
ค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษาในการแกไ้ขปรับปรุง เพื่อใหแ้บบสอบถามมีความชดัเจนตาม
วตัถุประสงคข์องการการวจิยั 
 IOC หมายถึง ความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์มีค่าอยูร่ะหวา่ง  
ถึง -1 ขอ้ค าถามท่ีมีความตรงตามเน้ือหาจะมีค่า IOC เขา้ใกล ้1.00 ถา้ขอ้ใดมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควร
จะปรับปรุงขอ้ค าถามใหม่ให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั สามารถค านวณไดจ้ากสูตร 
   

IOC = R 
  N 



53 

 

 
 R หมายถึง  ผลรวมของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญทุกคน 
 N  หมายถึง จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 ค่าคะแนน 1  หมายถึง ขอ้ค าถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์   
 ค่าคะแนน 0  หมายถึง ขอ้ค าถามท่ีไม่แน่ใจวา่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
 ค่าคะแนน -1  หมายถึง ขอ้ค าถามท่ีไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
 ผลจากการวเิคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือ ไดค้่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถาม
กบัวตัถุประสงค ์เท่ากบั 1  
 2.  ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาและปรับปรุงแกไ้ข
แลว้ไปท าการทดสอบ (Try-out) จ านวน 30 ชุดกบักลุ่มประชากรท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS PC Windows ในการหาความเช่ือมัน่โดยวธีิการหาค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) ของ Cronbachใชเ้กณฑส์ัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha 
coefficient)ท่ี 0.7 (Nunnally, 1978) เพื่อทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี 
ไดค้่าความเช่ือมัน่ 0.880 โดยแยกเป็นรายดา้น ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   0.927 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์   0.704  
 2.  ดา้นราคา    0.866 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   0.775 
 4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  0.702 
 5.  ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ   0.738 
 6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   0.825 
 7.  ดา้นกระบวนการ    0.781 
 8.  ดา้นผลิตภาพ   0.752 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ  0.827 
 1.  What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร)   0.716 
 2.  Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ)   0.717 
 3.  When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด)   0.727 
 4.  Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน)  0.737 
 5.  Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ)  0.765 
 6.  How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร)  0.711 
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การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ข้อมูล   
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ย 
คอมพิวเตอร์ โปรแกรมสถิติการวจิยัทางสังคมศาสตร์ 
 

 สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สังคมศาสตร์โดยมีสถิติท่ีเลือกใช ้ดงัน้ี 
 สถิติเชิงพรรณนา 
 1.  วเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่ง ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละและ
ค่าเฉล่ียในการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บแบบสอบถาม 
 2.  วเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค โดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 สถิติอนุมาน (Inferential statistics ) ทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติซ่ึงเป็น
การทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงกลุ่มสองตวัแปร โดยใชส้ถิติ Chi-square (2)  
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติซ่ึงเป็นการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงกลุ่มสองตวัแปร โดยใชส้ถิติ  
Chi-square (2) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 สมมติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติซ่ึงเป็นการทดสอบความความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเชิงกลุ่มสองตวัแปร โดยใชส้ถิติ  
Chi-square (2) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 



 

บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ประชาชน จงัหวดันนทบุรีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจ านวน 400 ชุด ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของการวเิคราะห์ 
ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ ดงัต่อไปน้ี 
 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n    แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

    แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 SD  แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviaiton) 
 t   แทน ค่าสถิติ t-test ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
 F   แทน ค่าสถิติ F-test ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
 P-value แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 (2)  แทน ค่าสถิติ Chi-square ท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน  
 Sig.  แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
 H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 *   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอ โดยแบ่งการน าเสนออกเป็น 4 ส่วน ตามล าดบั 
ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของประชาชนในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 ส่วนท่ี 5 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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 ส่วนท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของประชาชนในเขตจังหวดันนทบุรี 
 
ตารางท่ี 4-1  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ อายุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ 
 
ลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 185 46.25 
หญิง 215 53.75 

รวม 400 100.00 
อาย ุ   

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี 87 21.75 
31-40 ปี 117 29.25 
41-50 ปี 132 33.00 
มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 64 16.00 

รวม 400 100.00 
สถานภาพ   
โสด 102 25.50 
สมรส 257 64.25 
หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 41 10.25 

รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 101 25.25 
ปริญญาตรี 220 55.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 79 19.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4-1 (ต่อ)  
 
ลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ   

รับราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 106 26.50 
พนกังานบริษทัเอกชน 136 34.00 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 88 22.00 
แม่บา้น 29 7.25 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 41 10.25 

รวม 400 100.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

ไม่เกิน 10,000 บาท 96 24.00 
10,001-20,000 บาท 143 35.75 
20,001-30,000 บาท 103 25.75 
ตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป 58 14.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งในเขต
จงัหวดันนทุบรี จ  านวน 400 คน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 ดา้นเพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 215 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 53.8 และเพศชาย จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 
 ดา้นอาย ุพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 41-50 ปี จ  านวน 132 คน 
คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมา มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี จ  านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ29.3 มีอายุ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี จ  านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 และมีอายมุากกวา่ 50 ปี ข้ึน จ านวน 64 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.0ตามล าดบั 
 ดา้นสถานภาพ พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 257 
คน คิดเป็นร้อยละ 64.3 รองลงมาคือสถานภาพโสด จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และ
สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่มีจ  านวน41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตามล าดบั 
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 ดา้นระดบัการศึกษา พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
จ  านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมาคือ ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 101 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.3 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 ตามล าดบั 
 ดา้นอาชีพ พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 
136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมาคือ รับราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 106 คิดเป็น 
ร้อยละ 26.5 ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 อ่ืน ๆ จ านวน 41 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.3 และอาชีพแม่บา้น จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตามล าดบั 
 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดต่้อเดือน 
10,001-20,000 บาท จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาคือ รายไดต่้อเดือน 20,001-
30,000 บาท จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 รายไดต่้อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 96 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.0 และมีรายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 30,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.5 ตามล าดบั  
 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  
ตารางท่ี 4-2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ภาพรวม 
 
ส่วนประสมทางการตลาด X SD แปลผล อนัดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.66 0.38 มากท่ีสุด 3 
ดา้นราคา 4.71 0.39 มากท่ีสุด 1 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.62 0.40 มากท่ีสุด 4 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 4.39 0.43 มาก 7 
ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ 4.41 0.45 มาก 6 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.35 0.41 มาก 8 
ดา้นกระบวนการ 4.44 0.40 มาก 5 
ดา้นผลิตภาพ 4.69 0.40 มากท่ีสุด 2 
รวม 4.53 0.32 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี 4-2 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( = 4.53, SD = 0.32) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อนัดบั 1 ดา้นราคา ( = 4.71, SD = 0.39) 
อนัดบั 2 ดา้นผลิตภาพ ( = 4.69, SD = 0.40) อนัดบั 3 ดา้นผลิตภณัฑ ์( = 4.66, SD = 0.38) และ
อนัดบั 4 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( = 4.62, SD = 0.40) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีอนัดบั 
5 คือ ดา้นกระบวนการ( = 4.44, SD = 0.40) อนัดบั 6 ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ ( = 4.41, SD = 
0.45) อนัดบั 7 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ( = 4.39, SD = 0.43) และอนัดบัสุดทา้ย  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( = 4.35, SD = 0.41) อยูใ่นระดบัมากตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 
ด้านผลติภัณฑ์ X SD แปลผล อนัดับ 
มีแบบประกนัชีวติให้เลือกหลายรูปแบบ 4.80 0.40 มากท่ีสุด 1 
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั 4.77 0.42 มากท่ีสุด 2 
เง่ือนไขการท าประกนัชีวิตตอ้งมีความชดัเจน 4.57 0.49 มากท่ีสุด 5 
มีการแจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการ
ประกนัอยา่งชดัเจน 

4.50 0.49 มากท่ีสุด 6 

ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์ 4.67 0.47 มากท่ีสุด 3 
เง่ือนไขการท าประกนัชีวิตไม่ยุง่ยากและ
ซบัซอ้น 

4.63 0.48 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.66 0.38 มากท่ีสุด  
 
 จากตารางท่ี 4-3 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ( = 4.66, SD = 0.38) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 มีแบบประกนัชีวติ
ใหเ้ลือกหลายรูปแบบ ( = 4.80, SD = 0.40) อนัดบั 2 มีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั  
( = 4.77, SD = 0.42) อนัดบั 3 ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม ์เป็นอนัดบัแรก ( =4.67, SD 
= 0.47) อนัดบั 4 มีเง่ือนไขการท าประกนัชีวิตไม่ยุง่ยากและซบัซอ้น ( = 4.63, SD = 0.48) อนัดบั 
5 มีเง่ือนไขการท าประกนัชีวิตตอ้งมีความชดัเจน ( = 4.57, SD = 0.49) และอนัดบัสุดทา้ยการ
แจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการประกนัอยา่งชดัเจน ( = 4.50, SD = 0.49) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด
ทุกขอ้ ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 
ด้านราคา X SD แปลผล อนัดับ 
ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือคุม้ค่าเม่ือเทียบกบั 
ความคุม้ครองและสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

4.80 0.40 มากท่ีสุด 1 

จ านวนค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสม 4.77 0.42 มากท่ีสุด 2 
เง่ือนไขการช าระเบ้ียสามารถผอ่นเป็นงวด ๆ 4.57 0.49 มากท่ีสุด 3 
รวม 4.71 0.39 มากท่ีสุด  
 
 จากตารางท่ี 4-4 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ( =4.71, SD = 0.39) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1 ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือ
คุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคุม้ครองและสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ ( = 4.80, SD = 0.40) อนัดบั 2 
จ  านวนค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสม ( = 4.77, SD = 0.42) และอนัดบัสุดทา้ย คือ เง่ือนไขการ
ช าระเบ้ียสามารถผอ่นเป็นงวด ๆ ( = 4.57, SD = 0.49) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X SD แปลผล อนัดับ 
มีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ 4.57 0.96 มากท่ีสุด 3 
สถานท่ีตั้งของบริษทัอยูใ่นแหล่งชุมชน 
เดินทางสะดวก 

4.67 0.47 มากท่ีสุด 1 

ช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายช่องทาง 4.63 0.48 มากท่ีสุด 2 
รวม 4.62 0.40 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4-5 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 4.62, SD = 0.40) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อนัดบั 1  
สถานท่ีตั้งของบริษทัอยูใ่นแหล่งชุมชน เดินทางสะดวก ( = 4.67, SD = 0.47) อนัดบั 2 ช าระ 
เบ้ียประกนัไดห้ลายช่องทาง ( = 4.63, SD = 0.48) และอนัดบัสุดทา้ย มีตวัแทนและสาขากระจาย
อยูท่ ัว่ประเทศ ( = 4.57, SD = 0.96) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
ด้านการส่งเสริมการตลาด X SD แปลผล อนัดับ 
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือ
สม ่าเสมอ 

4.30 0.58 มาก 2 

จดักิจกรรมหรือการสัมมนาต่าง ๆ ท่ีให้
ความรู้เก่ียวกบัการท าประกนัชีวติ 

4.20 0.59 มาก 3 

มีของก านลัหรือโปรโมชัน่น่าสนใจใหเ้ลือก 4.67 0.47 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.39 0.43 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-6 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.39, SD = 0.43) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1 มีของ
ก านลัหรือโปรโมชัน่น่าสนใจใหเ้ลือก ( = 4.67, SD = 0.347) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ี
อนัดบั 2 การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือสม ่าเสมอ ( = 4.30, SD = 0.58) และอนัดบัสุดทา้ย 
มีการจดักิจกรรมหรือการสัมมนาต่าง ๆ ท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัการท าประกนัชีวิต ( = 4.20, SD = 
0.59) อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ดา้นบุคลากร 
 
ด้านบุคลากร X SD แปลผล อนัดับ 
พนกังานมีความน่าเช่ือถือ น่าไวว้างใจได ้ 4.34 0.59 มาก 3 
พนกังานมีความรอบรู้ในผลิตภณัฑใ์หข้อ้มูล
ไดค้รบถว้น 

4.30 0.52 มาก 4 

พนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้ แจ่มใส 4.40 0.55 มาก 2 
พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 4.64 0.48 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.41 0.40 มาก  
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 จากตารางท่ี 4-7 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( = 4.41, SD = 0.40) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1 พนกังานมีความกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ เป็นอนัดบัแรก ( = 4.64, SD = 0.48) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ี อนัดบั 2 
พนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้ แจ่มใส ( = 4.40, SD = 0.55) อนัดบั 3 พนกังานมีความน่าเช่ือถือ 
น่าไวว้างใจได ้( = 4.34, SD = 0.59) และอนัดบั 4 พนกังานมีความรอบรู้ในผลิตภณัฑใ์ห้ขอ้มูล
ไดค้รบถว้น ( =4.30, SD = 0.52) อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ดา้นกายภาพ 
 
ด้านกายภาพ X SD แปลผล อนัดับ 
พนกังานมีการบริการอยา่งสุภาพ แต่งกาย
เรียบร้อย ซ่ือสัตย ์มีความรับผดิชอบ ท างานดว้ย
ความเตม็ใจ 

4.53 0.50 มากท่ีสุด 1 

การบริการโดยรวมแม่นย  า ถูกตอ้ง บอก
รายละเอียดในเอกสารประกนัไดอ้ยา่งชดัเจน 

4.40 0.49 มาก 2 

บริเวณภายในและภายนอกอาคาร ดูสะอาด
ปลอดภยั และเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

4.20 0.54 มาก 4 

มีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ส่ิงอ านวยความสะดวก มี
ความทนัสมยัและพอเพียงต่อการใหบ้ริการ 

4.30 0.52 มาก 3 

รวม 4.35 0.41 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-8 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกายภาพ โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( = 4.35, SD = 0.41) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1 พนกังานมีการบริการอยา่ง
สุภาพ แต่งกายเรียบร้อย ซ่ือสัตย ์มีความรับผดิชอบ ท างานดว้ยความเตม็ใจ ( = 4.53, SD = 0.50) 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ี อนัดบั 2 การบริการโดยรวมแม่นย  า ถูกตอ้ง บอกรายละเอียดใน
เอกสารประกนัไดอ้ยา่งชดัเจน ( = 4.40, SD = 0.49) อนัดบั 3 มีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ส่ิงอ านวย
ความสะดวก มีความทนัสมยัและพอเพียงต่อการใหบ้ริการ ( = 4.30, SD = 0.52) และอนัดบั
สุดทา้ย บริเวณภายในและภายนอกอาคาร ดูสะอาดปลอดภยั และเพียงพอต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ ( = 4.20, SD = 0.54) อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการ 

 
ด้านกระบวนการ X SD แปลผล อนัดับ 
มีระบบใหบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว 4.40 0.55 มาก 2 
มีพนกังานใหบ้ริการเพียงพอ 4.33 0.47 มาก 4 
มีระบบขอ้มูลท่ีทนัสมยั 4.40 0.55 มาก 3 
มีการติดตามงาน แจง้ผลการติดตามท่ีดี 4.64 0.48 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.44 0.40 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4-9 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ โดยภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก ( = 4.44, SD = 0.40) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1 มีการติดตามงาน  
แจง้ผลการติดตามท่ีดี ( = 4.64, SD = 0.48) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ี อนัดบั 2 มีระบบ
ใหบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว ( = 4.40, SD = 0.55) อนัดบั 3 มีระบบขอ้มูลท่ีทนัสมยั  
( = 4.40, SD = 0.55) และอนัดบัสุดทา้ย มีพนกังานใหบ้ริการเพียงพอ ( = 4.33, SD = 0.47)  
อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-10  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   ดา้นผลิตภาพ 
 
ด้านผลติภาพ X SD แปลผล อนัดับ 
มีบุคลากรเพียงพอใหบ้ริการไดใ้นเวลาท่ี
เหมาะสม 

4.79 0.41 มากท่ีสุด 1 

มีกรมธรรมห์ลายรูปแบบ สอดคลอ้งกบั 
ความตอ้งการ 

4.75 0.45 มากท่ีสุด 2 

ลูกคา้สามารถเลือกรูปแบบของกรมธรรมไ์ดเ้อง 4.56 0.50 มากท่ีสุด 3 
รวม 4.69 0.40 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4-10 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภาพ โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ( = 4.69, SD = 0.40) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1 มีบุคลากรเพียงพอ
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ใหบ้ริการไดใ้นเวลาท่ีเหมาะสม ( = 4.79, SD = 0.41) อนัดบั 2 มีกรมธรรมห์ลายรูปแบบ 
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ ( = 4.75, SD = 0.45) และอนัดบัสุดทา้ย ลูกคา้สามารถเลือกรูปแบบ
ของกรมธรรมไ์ดเ้อง ( = 4.56, SD = 0.50) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
 
ตารางท่ี 4-11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
   ในภาพรวม 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวติ X SD แปลผล อนัดับ 
What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) 3.02 0.65 ปานกลาง 6 
Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 4.03 0.45 มาก 2 
When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) 4.20 0.48 มาก 1 
Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน) 3.95 0.48 มาก 5 
Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 4.02 0.49 มาก 3 
How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) 3.96 0.49 มาก 4 
รวม 3.86 0.32 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-11 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
( = 3.86, SD = 0.32) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) เป็นอนัดบัแรก 
( = 4.20, SD = 0.48) อนัดบั 2 Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) ( = 4.03, SD = 0.45) อนัดบั 3  
Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) ( = 4.02, SD = 0.49) อนัดบั 4 How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ืออยา่งไร) ( = 3.96, SD = 0.49) และอนัดบั 5 Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน) 
( = 3.95, SD = 0.48) อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั ในขณะท่ีอนัดบัสุดทา้ย What (ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร) ( = 3.02, SD = 0.65) อยูใ่นระดบัปานกลางเท่านั้น 
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ตารางท่ี 4-12  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
   ดา้น What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) 
 
What (ผู้บริโภคซ้ืออะไร) X SD แปลผล อนัดับ 
การประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ 3.03 0.97 ปานกลาง 3 
การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ 3.50 0.88 มาก 1 
การประกนัชีวิตแบบเงินได ้ 3.16 0.92 ปานกลาง 2 
การประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา 2.43 0.76 นอ้ย 4 
รวม 3.02 0.65 ปานกลาง  
 
 จากตารางท่ี 4-12 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตดา้น What (ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร)โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( = 3.02, SD = 0.65) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 
1 การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์( = 3.50, SD = 0.88) อยูใ่นระดบัมาก ส่วนอบัดบั 2  
การประกนัชีวิตแบบเงินได ้( = 3.16, SD = 0.92) และอนัดบั 3 การประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ
( = 3.03, SD = 0.97) อยูใ่นระดบัปานกลาง ในขณะท่ีอนัดบัสุดทา้ย การประกนัชีวติแบบชัว่
ระยะเวลา ( = 2.43, SD = 0.76) อยูใ่นระดบันอ้ยเท่านั้น 
 
ตารางท่ี 4-13  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
   ดา้น Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 
 

Why (ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ) X SD แปลผล อนัดับ 
จ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นเงินทุน
หลงัการเสียชีวติ 

4.46 0.61 มาก 1 

จ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นเงินทุน
ส าหรับท่ีอยูอ่าศยั 

3.43 0.71 ปานกลาง 4 

จ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นเงินทุน
ในการด ารงชีพของครอบครัว 

4.45 0.61 มาก 2 

จ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็น 
การศึกษาบุตร 

3.42 0.71 ปานกลาง 5 
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ) 
 

Why (ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ) X SD แปลผล อนัดับ 
จ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นการ
ด ารงชีพยามเกษียณอายุ 

4.44 0.61 มาก 3 

รวม 4.03 0.45 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-13 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้น Why (ท าไมผูบ้ริโภค
จึงซ้ือ) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.03, SD = 0.45) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1 
จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นเงินทุนหลงัการเสียชีวติ ( = 4.46, SD = 0.61) อนัดบั 2 
จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นเงินทุนในการด ารงชีพของครอบครัว ( = 4.45, SD = 0.61) 
และอนัดบั 3 จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นการด ารงชีพยามเกษียณอาย ุ( = 4.44, SD = 
0.61) อยูใ่นระดบัมากในขณะท่ีอนัดบั 4 จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นเงินทุนส าหรับท่ีอยู่
อาศยั ( = 3.43, SD = 0.71) และอนัดบั 5 จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็นการศึกษาบุตร  
( = 3.42, SD = 0.71) อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-14  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ ดา้น

When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) 
 
When (ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด) X SD แปลผล อนัดับ 
ซ้ือประกนัชีวติเม่ือท่านเจบ็ป่วย 4.10 0.65 มาก 3 
ซ้ือประกนัชีวติเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ 4.26 0.57 มาก 2 
ซ้ือประกนัชีวติ เม่ือมีรูปแบบท่ีน่าสนใจและ
ตรงตามความตอ้งการของท่าน 

4.27 0.57 มาก 1 

รวม 4.20 0.48 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-14 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้น When (ผูบ้ริโภคซ้ือ
เม่ือใด)โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.20, SD = 0.48) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ อนัดบั 1  
ซ้ือประกนัชีวติ เม่ือมีรูปแบบท่ีน่าสนใจและตรงตามความตอ้งการของท่าน ( = 4.27, SD = 0.57) 
อนัดบั 2 ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ ( = 4.26, SD = 0.57) และอนัดบัสุดทา้ย  



67 

 

ซ้ือประกนัชีวติเม่ือท่านเจบ็ป่วย ( = 3.10, SD = 0.65) อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-15  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
   ดา้น Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน) 
 
Where (ผู้บริโภครู้จักประกันชีวติจากทีไ่หน) X SD แปลผล อนัดับ 
ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากโทรทศัน์ 4.10 0.79 มาก 2 
ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากตวัแทนขายประกนั 4.13 0.71 มาก 1 
ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากอินเตอร์เน็ต 3.85 0.45 มาก 4 
ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากเพื่อน/ ญาติ พี่นอ้ง 3.84 0.58 มาก 5 
ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากส่ิงพิมพต่์าง ๆ 3.87 0.84 มาก 3 
รวม 3.95 0.48 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-15 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้น Where (ผูบ้ริโภครู้จกั
ประกนัชีวติจากท่ีไหน) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.95, SD = 0.48) เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ อนัดบั 1 ทราบวา่มีประกนัชีวติจากตวัแทนขายประกนั ( = 4.13, SD = 0.71) อนัดบั 2
ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากโทรทศัน์ ( = 4.10, SD = 0.79) อนัดบั 3 ทราบวา่มีประกนัชีวิตจาก
ส่ิงพิมพต่์าง ๆ ( = 3.87, SD = 0.84) อนัดบั 4 ทราบวา่มีประกนัชีวติจากอินเตอร์เน็ต ( = 3.85, 
SD = 0.58) และอนัดบัสุดทา้ย ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากเพื่อน/ ญาติ พี่นอ้ง ( = 3.84, SD = 0.58) 
อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-16  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
   ดา้นWho (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 
 
Who (ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ) X SD แปลผล อนัดับ 
ครอบครัว เช่น พอ่ แม่ ญาติ พี่นอ้ง 3.86 0.62 มาก 3 
บุคคลใกลชิ้ด เช่น สามี ภรรยา เพื่อน 4.00 0.52 มาก 2 
ตวัแทนขายประกนั 4.20 0.65 มาก 1 
รวม 4.02 0.49 มาก  
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 จากตารางท่ี 4-16 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้น Who (ใครมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจซ้ือ) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.02, SD = 0.49) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ 
อนัดบั 1 ตวัแทนขายประกนั ( = 4.20, SD = 0.65) อนัดบั 2 บุคคลใกลชิ้ด เช่น สามี ภรรยา เพื่อน 
( = 4.00, SD = 0.52) และอนัดบัสุดทา้ย ครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ญาติ พี่นอ้ง ( = 3.86, SD = 
0.62) อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-17  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติดา้น 

How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) 
 
How (ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ืออย่างไร) X SD แปลผล อนัดับ 
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 3.86 0.62 มาก 3 
ซ้ือผา่นทางตวัแทนขาย 4.03 0.55 มาก 1 
ซ้ือผา่น Call center 4.01 0.68 มาก 2 
รวม 3.96 0.49 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4-17 พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้น How (ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.96, SD = 0.49) เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ อนัดบั 1 ซ้ือผา่นทางตวัแทนขาย ( = 4.03, SD = 0.55) อนัดบั 2 ซ้ือผา่น Call center  
( = 4.01, SD = 0.68) และอนัดบัสุดทา้ย ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต ( = 3.86, SD = 0.62) อยูใ่น
ระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 
ตารางท่ี 4-18  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือ 209 52.3 
ไม่ซ้ือ  191 47.8 
รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4-18 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม  
ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 รองลงมาคือ ตดัสินใจไม่ซ้ือ จ  านวน  
191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่5 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 H0: เพศของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 H1: เพศของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 
ตารางท่ี 4-19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศของประชาชนและการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 

เพศ 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

ชาย 98 87 185 0.072 0.788 
หญิง 111 104 215   
รวม 209 191 400   
P-value > 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-19 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการ
ทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.788 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05  
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่เพศของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายขุองประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 H0: อายขุองประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 H1: อายขุองประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
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ตารางท่ี 4-20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายขุองประชาชนและการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 

อายุ 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี 47 40 87 3.172 0.366 
31-40 ปี 60 57 117   
41-50 ปี 63 69 132   
มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 39 25 64   
รวม 209 191 400   
P-value > 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-20 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการ
ทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.366 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05  
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ อายขุองประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ 
 H0: สถานภาพของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 H1: สถานภาพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 
ตารางท่ี 4-21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพของประชาชนและการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 

สถานภาพ 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

โสด 51 51 102 4.010 0.135 
สมรส 142 115 257   
หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 16 25 41   
รวม 209 191 400   
P-value > 0.05 
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 จากตารางท่ี 4-21 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการ
ทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.092 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05  
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่สถานภาพของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัการศึกษาของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: ระดบัการศึกษาของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 H1: ระดบัการศึกษาของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 
ตารางท่ี 4-22  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาของประชาชนและการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 

ระดับการศึกษา 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 52 49 101 0.191 0.909 
ปริญญาตรี 114 106 220   
สูงกวา่ปริญญาตรี 43 36 79   
รวม 209 191 400   
P-value > 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-22 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการ
ทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.909 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05  
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ระดบัการศึกษาของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 H0: อาชีพของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต   
 H1: อาชีพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
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ตารางท่ี 4-23  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพของประชาชนและการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 

อาชีพ 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

รับราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 42 64 106 9.487 0.050* 
พนกังานบริษทัเอกชน 79 60 136   
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 52 36 88   
แม่บา้น 16 13 29   
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 23 18 41   
รวม 209 191 400   

P-value< .05 
 
 จากตารางท่ี 4-23 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการ
ทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.050 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่อาชีพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 
ตารางท่ี 4-24  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนและการตดัสินใจซ้ือประกนั

ชีวติ 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวิต 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

ไม่เกิน 10,000 บาท 34 62 96 15.523 0.001* 
10,001-20,000 บาท 86 57 143   
20,001-30,000 บาท 59 44 103   
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ตารางท่ี 4-24  (ต่อ) 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

(2) P-value 
ซ้ือ ไม่ซ้ือ รวม 

ตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป 30 28 58   
รวม 209 191 400   

P-value < .05 
 
 จากตารางท่ี 4-24 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการ
ทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 สมมติฐานที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 
ตารางท่ี 4-25  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 
ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและ 

การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
2 P-value 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 8.645 0.003* 
ดา้นราคา 4.672 0.031* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 5.811 0.016* 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 10.957 0.004* 
ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ 11.170 0.001* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 8.775 0.003* 
ดา้นกระบวนการ 4.228 0.040* 
ดา้นผลิตภาพ 3.973 0.046* 



74 

 

ตารางท่ี 4-25  (ต่อ) 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 
ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและ 

การตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
2 P-value 

รวม 16.857 0.000* 
P-value < .05 
 
 จากตารางท่ี 4-25 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ในภาพรวมโดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นผลิต
ภาพ มีค่า P-value = 0.003, 0.031, 0.016, 0.004, 0.001, 0.003, 0.040, 0.046 ตามล าดบั หมายความ
วา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานที ่3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ  
 H1: พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ   
   
ตารางท่ี 4-26  ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติและการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัชีวติ 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวติ 
ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติและการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

2 P-value 

What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) 22.342 0.000* 
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ตารางท่ี 4-26  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวติ 
ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติและการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 

2 P-value 

Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 18.454 0.000* 
When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) 7.847 0.020* 
Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน) 11.824 0.003* 
Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 22.700 0.000* 
How(ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) 32.032 0.000* 
รวม 33.588 0.000* 

P-value < .05 
 
 จากตารางท่ี 4-26 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติกบั
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ในภาพรวม โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่าP-value = 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) Why (ท าไม
ผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตจากท่ีไหน) Who 
(ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) และ How(ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) มีค่า P-value = 0.000, 
0.000, 0.020, 0.003, 0.000,0.000 ตามล าดบั หมายความวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
ทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 

ส่วนที ่6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4-27  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน ค่านัยส าคัญ 
1.  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
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ตารางท่ี 4-27  (ต่อ) 
 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน ค่านัยส าคัญ 

1.1  เพศ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 0.778 
1.2  อาย ุ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 0.366 
1.3  สถานภาพ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 0.135 
1.4  ระดบัการศึกษา ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 0.909 
1.5  อาชีพ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.050* 
1.6  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.001* 

2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 

  

2.1  ดา้นผลิตภณัฑ์ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.003* 
2.2  ดา้นราคา ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.031* 
2.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.016* 
2.4  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.004* 
2.5  ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.001* 
2.6  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.003* 
2.7  ดา้นกระบวนการ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.040* 
2.8  ดา้นผลิตภาพ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.046* 

3.  พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 

  

3.1  What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.000* 
3.2  Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.000* 
3.3  When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.020* 
3.4  Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติ
จากท่ีไหน) 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.003* 

3.5  Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ) 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.000* 

3.6  How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 0.000* 
หมายเหตุ: หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ และระดบั
การศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติซ่ึงปฎิเสธสมมติฐาน ในขณะท่ี อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ซ่ึงยอมรับสมมติฐาน 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
กระบวนการ และดา้นผลิตภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐาน 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ ไดแ้ก่ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) Why (ท าไม
ผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตจากท่ีไหน) Who 
(ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) และ How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐาน 
  



 

บทที ่5 
สรุปผล กำรอภปิรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การคน้ควา้อิสระ เร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดั
นนทบุรีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชนจงัหวดันนทบุรี 2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดั
นนทบุรี ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีไดส้รุปผลการศึกษา ดงัน้ี  
 

สรุปผลกำรวจิัย 
 ส่วนที ่1 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ 
 จากการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบวา่ 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 41-50 ปี ส่วนใหญ่ มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนกลุ่มตวัอยา่ง ส่วน
ใหญ่ มีรายได ้10,001-20,000 บาทต่อเดือน มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีสถานภาพสมรส 
 ส่วนที ่2 ผลกำรวเิครำะห์ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ีผลต่อกำรเลือกซ้ือประกนั
ชีวติของผู้บริโภค 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของ
ผูบ้ริโภคในกลุ่มตวัอยา่ง โดยรวมมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด 
โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภาพ โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตในระดบันอ้ยท่ีสุด คือ 
ปัจจยัดา้นกายภาพ แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมาก เม่ือศึกษาปัจจยัการส่งเสริม
การตลาดในแต่ละดา้น ปรากฏผลดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (กรมธรรม)์ พบวา่ มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ มีแบบ
ประกนัชีวติให้เลือกหลายรูปแบบ และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมากท่ีสุด ส่วน
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด คือ มีการแจกแจงรายละเอียด
ระยะเวลาการประกนัอยา่งชดัเจน แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมากท่ีสุด 
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 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด 
โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือคุม้ค่า
เม่ือเทียบกบัความคุม้ครองและสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติ  
ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด คือ เง่ือนไข
การช าระเบ้ียสามารถผอ่นเป็นงวด ๆ ได ้แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ สถานท่ีตั้ง
ของบริษทัอยูใ่นแหล่งชุมชน เดินทางสะดวก และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด คือ มีตวัแทนและสาขา
กระจายอยูท่ ัว่ประเทศ แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมากท่ีสุด 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ใน
ระดบัมาก โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ มีของก านลั
หรือโปรโมชัน่น่าสนใจให้เลือก และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด คือ จดักิจกรรมหรือการสัมมนาต่าง ๆ ท่ีให้
ความรู้เก่ียวกบัการท าประกนัชีวติ แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมาก 
 ปัจจยัดา้นบุคคลากร พบวา่ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในระดบัมาก โดย
ประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ พนกังานมีความกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค 
นอ้ยท่ีสุด คือ พนกังานมีความรอบรู้ในผลิตภณัฑใ์หข้อ้มูลไดค้รบถว้น แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติ ในระดบัมาก 
 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ใน
ระดบัมาก โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ พนกังานมีการ
บริการอยา่งสุภาพ แต่งกายเรียบร้อย ซ่ือสัตย ์มีความรับผิดชอบ ท างานดว้ยความเตม็ใจในระดบั
มากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด คือ บริเวณภายใน
และภายนอกอาคาร ดูสะอาดปลอดภยั และเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ แต่ยงัมีผลต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมาก 
 ปัจจยัดา้นกระบวนการ พบวา่ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 
โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ มีการติดตามงาน แจง้ผล
การติดตามท่ีดีในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคนอ้ย
ท่ีสุด คือ มีพนกังานใหบ้ริการเพียงพอ แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมาก 
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 ปัจจยัดา้นผลิตภาพ พบวา่ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด 
โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ มีบุคลากรเพียงพอ
ใหบ้ริการไดใ้นเวลาท่ีเหมาะสม และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด คือ ลูกคา้สามารถเลือกรูปแบบของกรม
ธรรม แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติในระดบัมากท่ีสุด 
 ส่วนที ่3 ผลกำรวเิครำะห์พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติของประชาชนในกลุ่มตวัอยา่ง โดย
ภาพรวมประชาชนจงัหวดันนทบุรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ ในระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์
เป็นรายดา้น พบวา่ ค าถามท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุด คือ When 
(ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) และมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 
โดยมีความส าคญัระดบัมาก ส่วนค าถามท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ใน
ล าดบัสุดทา้ย คือ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) โดยมีความส าคญัในระดบันอ้ย เม่ือศึกษาค าถามท่ี
ผูบ้ริโภคค านึงถึงต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ในแต่ละประเด็นปรากฏผลดงัน้ี 
 What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) พบวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง ( =3.02, SD = 0.65) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์
เป็นอบัดบัแรก ( =3.50) อยู ่3.03) อยูใ่นระดบัปานกลาง ในขณะท่ีอนัดบัสุดทา้ย การประกนัชีวติ
แบบชัร่ะยะเวลา ( =2.43) อยูใ่นระดบันอ้ยเท่านั้น 
 Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) พบวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( =4.03, SD = 0.45) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็น
เงินทุนหลงัการเสียชีวติ เป็นอนัดบัแรก ( =4.44) อนัดบั 2 จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็น
เงินทุนในการด ารงชีพของครอบครัว ( =4.44) และอนัดบั 3 จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติ เพื่อเป็น
การด ารงชีพยามเกษียณอายุ ( =4.44) อยูใ่นระดบัมากในขณะท่ีอนัดบั 4 จ  าเป็นตอ้งซ้ือประกนั
ชีวติ เพื่อเป็นเงินทุนส าหรับท่ีอยูอ่าศยั ( =3.43) และอนัดบั 5จ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิต เพื่อเป็น
การศึกษาบุตร ( =3.43) อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามล าดบั 
 When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) พบวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ ดา้น When 
(ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =4.20, SD = 0.48) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ 
ซ้ือประกนัชีวติ เม่ือมีรูปแบบท่ีน่าสนใจและตรงตามความตอ้งการของท่าน เป็นอนัดบัแรก ( =
4.27) อนัดบั 2 ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ ( =4.26) และอนัดบัสุดทา้ย ซ้ือประกนัชีวติ
เม่ือท่านเจบ็ป่วย ( =3.10) อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
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 Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน) พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
ดา้น Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวติจากท่ีไหน) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =3.95, SD = 
0.48) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ทราบวา่มีประกนัชีวติจากตวัแทนขายประกนั เป็นอนัดบัแรก ( =
4.13) อนัดบั 2ทราบวา่มีประกนัชีวติจากโทรทศัน์ ( =4.10) อนัดบั 3 ทราบวา่มีประกนัชีวติจาก
ส่ิงพิมพต่์าง ๆ ( =3.87) อนัดบั 4 ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากอินเตอร์เน็ต ( =3.84) และอนัดบั
สุดทา้ย ทราบวา่มีประกนัชีวิตจากเพื่อน/ ญาติ พี่นอ้ง ( =3.84) อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
 Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ  
ดา้น Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =4.02, SD = 0.49) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ตวัแทนขายประกนั เป็นอนัดบัแรก ( =4.20) อนัดบั 2บุคคลใกลชิ้ด 
เช่น สามี ภรรยา เพื่อน ( =4.00) และอนัดบัสุดทา้ย ครอบครัว เช่น พอ่ แม่ ญาติ พี่นอ้ง ( =
3.86) อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ตามล าดบั 
 How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) พบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ดา้น 
How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =3.96, SD = 0.49) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ซ้ือผา่นทางตวัแทนขาย เป็นอนัดบัแรก ( =4.03) อนัดบั 2 ซ้ือผา่น Call 
Center ( =4.01) และอนัดบัสุดทา้ย ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต ( =3.86) อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 
ตามล าดบั 
 ส่วนที ่4 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเกีย่วกบักำรตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
  พบวา่ การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ 
จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3รองลงมาคือ ตดัสินใจไม่ซ้ือ จ  านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.8 ตามล าดบั 
  ส่วนที ่5 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำนเพ่ือทดสอบสมมติฐำน 
  สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 H0: เพศของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 H1: เพศของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.788 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่เพศของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายขุองประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
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 H0: อายขุองประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 H1: อายขุองประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.366 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่อายขุองประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ 
 H0: สถานภาพของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ   
  H1: สถานภาพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.092 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่สถานภาพของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัการศึกษาของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: ระดบัการศึกษาของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 H1: ระดบัการศึกษาของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.909 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ระดบัการศึกษาของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 H0: อาชีพของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต   
 H1: อาชีพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.050 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่อาชีพของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ  
  สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
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 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐำนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดมีควำมสัมพนัธ์กบักำรตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  
ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ใน
ภาพรวมโดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05ผลการทดสอบพบวา่  
ค่า P-value = 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากรท่ีใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นผลิตภาพ มีค่า P-value = 
0.003, 0.031, 0.016, 0.004, 0.001, 0.003, 0.040, 0.046 ตามล าดบั หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 สมมติฐำนที ่3 พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือประกนัชีวติมีควำมสัมพนัธ์กบักำรตัดสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ 
 H0: พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ  
  H1: พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ 
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติกบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติ ในภาพรวม โดยใชส้ถิติ Chi-square (2) ในการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการ
ทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.005 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) When (ผูบ้ริโภค



84 

 

ซ้ือเม่ือใด) Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตจากท่ีไหน) Who (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 
และ How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) มีค่า P-value = 0.000, 0.000, 0.020, 0.003, 0.000,0.000 
ตามล าดบั หมายความวา่พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติ  
 ส่วนที ่6 สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ และระดบั
การศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติซ่ึงปฎิเสธสมมติฐาน ในขณะท่ี อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ซ่ึงยอมรับสมมติฐาน 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ดา้นกระบวนการ และดา้นผลิตภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐาน 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติ ไดแ้ก่ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) Why (ท าไม
ผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตจากท่ีไหน) Who 
(ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) และ How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐาน 
 

อภิปรำยผลกำรวจิัย  
 จากการศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน จงัหวดั
นนทบุรี สามารถน ามาอภิปราย โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนตามล าดบั ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 กำรอภิปรำยข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อาย ุ41-50 ปี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-
20,000 บาท มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีสถานภาพสมรส  
 จากผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล จะเห็นไดว้า่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นวยัท างาน 
โดยมีอาชีพประจ าและมีรายไดร้ะดบัปานกลาง แต่กลบัสนใจการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ซ่ึงอาจเป็น
เพราะ ปัจจยัภายในท่ีเห็นความส าคญัของการท าประกนัชีวติวา่ หากเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันข้ึนก็
สามารถจะไดรั้บการรักษาพยาบาลไดท้นัท่วงที โดยไม่ตอ้งกงัวลกบัรายจ่ายท่ีเกิดข้ึน และปัจจยั
ภายนอกท่ีไดรั้บจากส่ือต่าง ๆ รวมถึงการมีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัง่ประเทศอนัเป็นปัจจยั
หลกัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือประกนัชีวติของกลุ่มผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอนญัญา  
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โปราณานนท ์(2550) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการท าประกนัชีวติ ของอาจารยส์ถาบนัราชภฎั
สวนดุสิต การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นสภาพทัว่ไปของอาจารยส์ถาบนั 
ราชภฏัสวนดุสิต มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติ เพื่อศึกษาปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า
ประกนัชีวติของอาจารยส์ถาบนัราชภฏัสวนดุสิต และเพื่อศึกษาถึงทศันคติของอาจารยส์ถาบนั 
ราชภฏัสวนดุสิตต่อการท าประกนัชีวติ โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
ต าแหน่ง รายได ้กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อาจารยส์ถาบนัราชภฎัสวนดุสิต เฉพาะผูท้  างานในสถาบนั 
ราชภฎัสวนดุสิตท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป และส าหรับอาจารยผ์ูเ้คยท าประกนัชีวติและผูท้  าประกนั
ชีวติในปัจจุบนัจะศึกษาเฉพาะอาจารยผ์ูถื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวติประเภทสามญั จ านวน 133 คน 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ใชส้ถิติเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี ค่าร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร์ ผลการวิจยัไดข้อ้มูลดงัน้ี 
 1.  อาจารยส่์วนใหญ่ท่ีตดัสินใจท าประกนัชีวติมีสถานภาพสมรส เพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 
46-50 ปีข้ึนไป มีรายไดร้ะหวา่ง 25,001-40,000 บาท 
 2.  ปัจจยัส าคญัอนัดบัแรกท่ีอาจารยต์ดัสินใจท าประกนัชีวิต คือ ความตอ้งการความ
มัน่คงต่อชีวติ และ ทรัพยสิ์นของตนเอง ปัจจยัส าคญัอนัดบัสุดทา้ย คือ ความเกรงใจ ตวัแทน หรือ  
ผูแ้นะน า ส่วนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติมากท่ีสุด คือตนเอง และส่ือโฆษณา
ท่ีท าใหอ้าจารยท์ราบข่าวสารเก่ียวกบัการประกนัชีวติอนัดบัแรกคือโทรทศัน์ 
 3.  ทศันคติของอาจารยท่ี์มีต่อการตดัสินใจในการท าประกนัชีวติ แบ่งออกเป็น 3 ปัจจยั 
คือ ปัจจยัดา้นบริษทั พบวา่ ความมัน่คงของบริษทัมีความส าคญัอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นบริการ พบวา่
ความรับผดิชอบของตวัแทนและบริษทั มีความส าคญัอนัดบัแรก ปัจจยัดา้นผลประโยชน์จาก
กรมธรรม ์ปัจจยัท่ีส าคญั คือ ความแม่นย  าถูกตอ้งของการจ่ายค่าสินไหมทดแทน และความเป็น
ธรรมของขอ้ตกลง และผลประโยชน์ท่ีใหแ้ก่ผูท้  าประกนั 
 ส่วนที ่2 กำรอภิปรำยข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ีควำมสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือประกันชีวติของประชำชน 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภค มีทั้งหมด 8 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุพิชฌาย ์แกว้เรืองฤทธ์ิ (2553: บทคดัยอ่)  
ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวติ บริษทั เอ.ไอ.เอ.
จ ากดั ในอ าเภอเมืองจงัหวดันครศรีธรรมราช การศึกษาวจิยัเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัชีวิต ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือ
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ประกนัชีวติ ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัชีวิต ศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัชีวิต และเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
การใหค้วามส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือประกนัชีวติบริษทั เอ.ไอ.เอ.จ ากดั ผา่นส านกังานตวัแทน ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครศรีธรรมราช เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรใชค้่า 
Chi-square การวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปรใชค้่าสถิติค่าสถิติ t-test และ One-way ANOVA 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในการซ้ือประกนัชีวติบริษทั เอ.ไอ.เอ. จ ากดั ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 41-50 ปี มีสถานภาพสมรสมีบุตร 2 คน จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท และมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ผลการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
เพื่อตอ้งการความคุม้ครองและสะสมทรัพย ์มีการถือครองกรมธรรมแ์บบสะสมทรัพย ์ถือครอง
กรมธรรมป์ระกนัชีวติ จ านวน 2 ฉบบั ช าระค่าเบ้ียประกนัผา่นตวัแทนประกนัชีวิต สามี/ ภรรยา 
เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ และมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการออมทรัพย  ์ระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิตทั้ง 8 ดา้น คือ ดา้นองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา
และค่าใชจ่้ายอ่ืนของผูใ้ชบ้ริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไซเบอร์สเปซและเวลา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นผลผลิตและคุณภาพ ดา้นหลกัฐานท่ีเป็นตวัวตัถุ 
อยูใ่นระดบัมาก จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือประกนัชีวิตพบวา่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ 
จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ดา้นรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวติมี
ความสัมพนัธ์กบัเพศ อาย ุจ านวนบุตร ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ดา้นการช าระค่า
เบ้ียประกนัมีความสัมพนัธ์กบัเพศ อายุ สถานภาพ จ านวนบุตรระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ
เดือนดา้นการตดัสินใจซ้ือ ประกนัมีความสัมพนัธ์กบัเพศ อาย ุจ  านวนบุตร ระดบัการศึกษา และ
รายไดต่้อเดือน และดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติมีความสัมพนัธ์กบัอาย ุ
สถานภาพ จ านวนบุตร ระดบัการศึกษา จากการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลกบัการให้
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดในการซ้ือประกนัชีวิต พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ี
แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นองค์ประกอบดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไซเบอร์สเปซ และเวลาแตกต่างกนั ปัจจยัดา้นสถานภาพ จ านวนบุตร และ
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ
ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของ
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ปัจจยัการตลาดดา้นราคาและค่าใชจ่้ายของผูใ้หบ้ริการแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ 
และอาชีพท่ีแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภคจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประกนัชีวิตเน่ืองจาก ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือคุม้ค่าเม่ือ
เทียบกบัความคุม้ครองและสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ ประกนัชีวติมีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ รวมถึงมี
ตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค หากเกิดกรณีเจบ็ป่วยหรือ
อุบติัเหตุและประการส าคญัสามารถผอ่นช าระค่าเบ้ียประกนัเป็นงวด ๆ ไดโ้ดยสามารถน าเงินท่ีจะ
ช าระเบ้ียประกนัเป็นจ านวนมากนั้นไปหมุนเวยีนธุรกิจหรือน าไปใชจ่้ายอยา่งอ่ืนท่ีจ าเป็นโดยไม่
ตอ้งกงัวลวา่จะไม่สามารถช าระเบ้ียประกนัเป็นจ านวนมากในคราวเดียว 
 จากผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติจะเห็นไดว้า่ สาเหตุท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือประกนัชีวิตเพื่อใหค้รอบครัวมีเงินทุนในการด าเนินชีวิต หากวา่ผูบ้ริโภคเสียชีวติจะได้
ไม่เป็นภาระใหก้บัผูอ่ื้น ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคตอ้งการออมเงินไวใ้ชใ้นภายภาคหนา้จึงเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติแบบสะสมทรัพย ์เพราะหากผูบ้ริโภคมีชีวิตอยูจ่นครบระยะเวลาในกรมธรรมก์ าหนด
ไว ้บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินใหจ้  านวนหน่ึงแก่ผูบ้ริโภคจะไดไ้ม่เป็นภาระใหก้บัผูอ่ื้น 
เช่นเดียวกนั และเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ หรือไดรั้บขอ้มูลในการซ้ือประกนัชีวติ จากส่ือโทรทศัน์จึง
เสมือนเป็นแรงกระตุน้ในการซ้ือประกนัชีวิต ประกอบกบับุคคลใกลชิ้ดเป็นส่วนร่วมในการตดัสิน
ซ้ือ ผูบ้ริโภคจึงเลือกซ้ือประกนัชีวติเพื่อดูแลตวัเอง และ ครอบครัวในภายภาคหนา้โดยผา่นตวัแทน
ขาย เน่ืองจากมีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาจดัรวบรวมให้เป็นกลุ่มเดียวกนั ขอ้เสนอแนะและ
ขอ้คิดเห็นอ่ืน ๆ มีดงัน้ี 
 1.  ดา้นราคา 
  1.1  การก าหนดราคา ควรเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้จูงใจใหป้ระชาชนสามารถ
จ่ายได ้โดยไม่กระทบต่อรายไดข้องผูบ้ริโภคเองเช่น มีการแบ่งจ่ายเป็นรายงวด หรือช าระค่าเบ้ีย
เพียงสั้น ๆ แต่คุม้ครองนาน และมีมูลค่าเวนคืนกรมธรรมใ์หส้ั้นลงโดยจะตอ้งไม่ขาดทุนงินตน้ดว้ย 
ป็นตน้ 
  1.2  การก าหนดราคาควรค านึงถึงผูบ้ริโภคแต่ละระดบั วา่จ่ายไดมากนอ้งเพียงใด 
เพราะรายไดข้องผูบ้ริโภคแต่ละระดบัไม่เท่ากนั 
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 2.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม)์  
  2.1  ควรจะพฒันาผลิตภณัฑใ์หห้ลากหลายมากข้ึนเพื่อเพิ่มฐานผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึน 
เช่น ประกนัสัตวเ์ล้ียงท่ีคุณรัก เป็นตน้ 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  3.1  ควรสร้างความสัมพนัธ์กบัหน่วยงานต่าง ๆ เพื่อเพิ่มช่องทางในการเสนอแนะ
และการจดัจ าหน่ายประกนัไดม้ากข้ึน และตอ้งมีตวัแทนท่ีมีความรู้ ความช านาญเป็นพิเศษ 
เพื่อท่ีจะใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  4.1  ควรมีโปรโมชัน่เพิ่มสิทธิพิเศษเพิ่มเติมเพื่อจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
เช่น ช าระเบ้ียประกนัวนัน้ีมีสิทธิร่วมลุน้รางวลัต่าง ๆ 
  4.2  ควรการท าโปรโมชัน่เก่ียวกบัการช าระเงินท่ีสะดวกมากข้ึน เช่น การช าระผา่น
บตัรเครดิตคุณสามารถแบ่งช าระได ้0% 10 เดือน และร่วมรับพอ้ยทบ์ตัรเครดิตคูณ 2 เท่า เป็นตน้ 
  งำนวจัิยทีเ่กี่ยวเน่ืองในอนำคต 
 จากการศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชน จงัหวดันนทบุรี 
เพื่อใหเ้กิดผลท่ีดียิง่ข้ึน ผูศึ้กษาขอเสนอแนะใหมี้การวิจยัดงัน้ี 
 1.  เน่ืองจากการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีเป็นการคน้ควา้ในเชิงส ารวจ หากตอ้งการน า
ผลการวจิยัไปใชใ้นทางการตลาดเชิงลึก ควรมีการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพเพิ่มเติม โดยใชว้ธีิการ
สัมภาษณ์ หรือสังเกตการณ์กลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกในความตอ้งการ และพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
 2.  ควรศึกษาวจิยัเพิ่มเติมในดา้นการบริหารเชิงกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัต่อไป 
 3.  ควรศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคแต่ละบริษทั 
เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
 
 
 



 

บรรณำนุกรม 
 
กรธชั อยูสุ่ข. (2554). ความรู้พืน้ฐานเกี่ยวกับการประกันชีวิต: ความหมายของการประกันชีวิต.  
 เขา้ถึงไดจ้าก https://www.gotoknow.org/posts/436240 
โกวทิย ์กงัสนนัท.์ (2529). กระบวนการตัดสินใจด้านการบริหารและกรอบแนวติดท่ัวไป. 

กรุงเทพฯ: ส านกับรรณสารการพฒันา สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์. 
บริษทั ไทยประกนัชีวติ จ  ากดั. (2550). รู้จักไทยประกันชีวิต: ประวติับริษัท. เขา้ถึงไดจ้าก

http://www.thailife.com 
บริษทั ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวติ (มหาชน) จ ากดั. (2550). รายงานประจ าปี 2549. เขา้ถึงไดจ้าก 

http://www.scb.co.th/th/getfile/8/annual 
ปัญจมา แจ่มสุวรรณ. (2553). ปัจจัยท่ีมคีวามสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของพนักงาน. 

วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาวชิาวทิยาการจดัการ, บณัฑิตวทิยาลยั, 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมธิราช. 

พงศธร สุทธิพงษ.์ (2552). การศึกษาทัศนคติท่ีมคีวามสัมพันธ์กับการเลือกซ้ือประกันชีวิตของ. 
ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร. การศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. 
สาขาวชิาการตลาด, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย. 

มุกดา โควหกุล. (2537). การประกันภัย. ปทุมธานี: มหาวทิยาลยัรังสิต. 
ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย.์ (2548). ตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
ราชบณัฑิตยสถาน. (2546).  พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2545. กรุงเทพฯ: นานมีบุค๊ส์

พบัลิเคชัน่ส์.  
ร่ืนฤดี เตชะอินทราวงศ.์ (2541). การส่ือสารการตลาด ณ จุดขายและพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิาส่ือสารมวลชน, 
บณัฑิตวทิยาลยั, จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

วราพร วรเนตร. (2554). การศึกษาการรับรู้ความเส่ียง ความไว้วางใจและความตั้งใจซ้ือประกันภัย
ผ่านอินเทอร์เนต็. การศึกษาเฉพาะบุคคลบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาเทคโนโลยี
สารสนเทศ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

วฒิุชยั จ านง. (2523). พฤติกรรมการตัดสินใจ. กรุงเทพฯ: โอเดียนสโตร์ 
ศิริโรจน์ วงศก์ระจ่าง. (2554). ปัจจัยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิตของข้าราชการในเขต 

อ าเภอแม่จันทร์ จังหวดัเชียงใหม่. การศึกษาคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, 
สาขาวชิาเศรษฐศาสตร์, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

http://www.thailife.com/


90 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2539). พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบับสมบูรณ์. กรุงเทพฯ: ไดมอนด ์อิน บิซิเนส 
 เวลิด.์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2543). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ: ธีระฟิลมแ์ละไซเทก็ซ์. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรียรั์ตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลกัษิตานนท.์ (2546). การบริหาร

การตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ: ธีระฟิลม์ และไซเทก็ซ์.  
สมาคมประกนัชีวติไทย. (2558 ก). รายงานประจ าปี 2557. เขา้ถึงไดจ้าก http://www.tlaa.org/2012/ 

downloads_de.php?downloads_id=18&downloads_detail_id=71#.V16OPk8cTcs 
สมาคมประกนัชีวติไทย. (2558 ข). เบีย้ประกันรายใหม่ จังหวดันนทบุรี ปี พ.ศ. 2557. กรุงเทพฯ: 

คุรุสภา. 
สุชาติ ศรีสราญกุลวงศ.์ (2550). พฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตของผู้ เอาประกันชีวิต ในพืน้ท่ีภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือกับบริษัท ไอเอ็นจีประกันชีวิต จากัด. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัสุโขทยั  

 ธรรมาธิราช. 
สุดาดวง เรืองรุจิระ. (2543). หลักการตลาด (พิมพค์ร้ังท่ี 9). กรุงเทพฯ: ยงพลเทรดด้ิง. 
สุทธิชยั มาศมะลิวลัย.์ (2547). ตัวแทนประกันชีวิตในอุดมคติของประชาชน: ศึกษากรณีบริษัทไทย

ประกันชีวิต จ ากัด จังหวัดชลบุรี. ปัญหาพิเศษรัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิา
การบริหารทัว่ไป, วทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ, มหาวทิยาลยับูรพา. 

สุพิชฌาย ์แกว้เรืองฤทธ์ิ. (2553). พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยทางการตลาดในการซ้ือประกันชีวิต 
บริษัท เอ ไอ เอ จากัด ในอ าเภอเมือง จังหวดันครศรีธรรมราช. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์.    

เสรี วงษม์ณฑา. (2538). พีอาร์.ภิวตัน์: ประชาสัมพันธ์รูปแบบใหม่ยคุ Integration marketing (พิมพ์
คร้ังท่ี 2). กรุงเทพฯ: มติชน. 

ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั. (2551). การประกันชีวิต. 
เขา้ถึงไดจ้าก http://www.oic.or.th/th/consumer 

อนญัญา โปราณานนท.์ (2550). สภาวะแวดล้อมท่ีมคีวามสัมพันธ์กับความต้องการเป็นผู้ประกอบ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของนักศึกษา โปรแกรมวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
ราชภัฏสวนดุสิต. กรุงเทพฯ: ส านกังานคณะกรรมการวจิยัแห่งชาติ. 

อรุณ วสุิทพิพฒัน์สกุล. (2552). ปัจจัยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคาร
พาณิชย์ในประเทศไทย. วทิยานิพนธ์การจดัการมหาบณัฑิต, สาขาวชิาเทคโนโลยี 

 การจดัการ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี.  



91 

 

Harrison, F. E. (1981). The managerial decision marketing process. Boton: Houghton Mifflin. 
Kotler, P. (1997). Principles of marketing. New Jersey: Prentice-Hall. 
Kotler, P. (2003). Marketing management: analysis, planning, implementation and control. New 

Jersey: Prentice-Hall. 
Nunnally, J. C. (1978). Psychometric theory. New York: McGraw Hill 
Rovinelli, R. J., & Hambleton, R. K. (1977). On the use of content specialists in the assessment of 

criterion-referenced test item validity. Dutch Journal of Educational Research, (2), 49-
60. 

Shull, F. A. (1970). Organization decision. New York: McGraw-Hill. 
Simon. H. A. (1960). The new science of management decision. New York: Harper & Row. 
Yamane, T. (1967). Statistics: An Introductory Analysis (2nd ed.). New York: Harper and Row. 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชนจังหวดันนทบุรี 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาในระดบัปริญญาโท หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการสาธารณะ วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ศูนยน์นทบุรี จดัท าข้ึนโดย นางสาวพิชพร เกษตรวนาศรี ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ ประชาชน 6 
อ าเภอ ในจงัหวดันนทบุรี แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ตอนดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์     
 ตอนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวติของผูบ้ริโภค   
 ตอนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
 ตอนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ  
 ตอนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าตอบค าถามใน
แบบสอบถามน้ี จนไดรั้บขอ้มูลตามความจริง โดยขอ้มูลทั้งหมดจะเป็นความลบัและน าไปใชใ้น
การศึกษาเท่านั้น 
 ผูว้จิยัจึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 



94 
 

 

ตอนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจงโปรดตอบค าถามทุกขอ้ โดยใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน [ ] ตรงตามความเป็นจริง 
 
1.  เพศ  
 [ ] ชาย     [ ] หญิง 
 
2.  อาย ุ     
 [ ] ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี  [ ] มากกวา่ 31ปี ถึง 40 ปี 
 [ ] มากกวา่ 40 ปี ถึง 50 ปี [ ] มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 
 
3.  สถานภาพ  
 [ ] โสด    [ ] สมรส 
  [ ] หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่
 
4.  ระดบัการศึกษา   
 [ ] ต ่ากวา่ปริญญาตรี  [ ] ปริญญาตรี 
 [ ] สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5.  อาชีพ 
 [ ] รับราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ [ ] พนกังานบริษทัเอกชน 
 [ ] ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย  [ ] แม่บา้น 
 [ ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ 
 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน      
 [ ] ไม่เกิน 10,000 บาท   [ ] ตั้งแต่ 10,001-20,000 บาท 
 [ ] ตั้งแต่ 20,001-30,000 บาท  [ ] ตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของประชาชนทัว่ไป 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ท่ีท่านใชพ้ิจารณาเลือกซ้ือประกนัชีวติ 
 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

ด้านผลติภัณฑ์      
1) มีแบบประกนัชีวิตใหเ้ลือกหลายรูปแบบ      
2) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั      
3) เง่ือนไขการท าประกนัชีวิตตอ้งมีความ
ชดัเจน 

     

4) มีการแจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการ
ประกนัอยา่งชดัเจน 

     

5) ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกรมธรรม์      
6) เง่ือนไขการท าประกนัชีวิตไม่ยุง่ยากและ
ซบัซอ้น 

     

ด้านราคา      
7) ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความ
คุม้ครองและสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

     

8) จ านวนค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสม      
9) เง่ือนไขการช าระเบ้ียสามารถผอ่นเป็นงวด ๆ 
(รายเดือน, ราย 3 เดือน, ราย 6 เดือน, รายปี) 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
10) มีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ        
11) สถานท่ีตั้งของบริษทัอยูใ่นแหล่งชุมชน
เดินทางสะดวก 

     

12) ช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายช่องทาง      
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
13) การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือส่ือ
สม ่าเสมอ 

     

14) จดักิจกรรม หรือการสัมมนาต่าง ๆ ท่ีให้
ความรู้เก่ียวกบัการท าประกนัชีวติ 

     

15) มีของก านลัหรือโปรโมชัน่ น่าสนใจ 
ใหเ้ลือก 

     

ด้านบุคลากร      
16) พนกังานมีความน่าเช่ือถือ น่าไวว้างใจได ้      
17) พนกังานมีความรอบรู้ในผลิตภณัฑ ์ให้
ขอ้มูลไดค้รบถว้น 

     

18) พนกังานมีความสุภาพ ยิม้แยม้ แจ่มใส      
19) พนกังานมีความกระตือรือร้นใน 
การใหบ้ริการ 

     

ด้านกายภาพ      
20) พนกังานมีการบริการอยา่งสุภาพ แต่งกาย
เรียบร้อย ซ่ือสัตย ์มีความรับผดิชอบ ท างาน
ดว้ยความเตม็ใจ 

     

21) การบริการโดยรวมแม่นย  า ถูกตอ้ง บอก
รายละเอียดในเอกสารประกนัไดอ้ยา่งชดัเจน 

     

22) บริเวณภายในและภายนอกอาคาร ดู
สะอาดปลอดภยั และเพียงพอต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

     

23) มีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ส่ิงอ านวยความ
สะดวก มีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ 
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

ด้านกระบวนการ      
24) มีระบบใหบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว      
25) มีพนกังานใหบ้ริการเพียงพอ      
26) มีระบบขอ้มูลท่ีทนัสมยั      
27) มีการติดตามงาน แจง้ผลการติดตามท่ีดี      

ด้านผลติภาพ      
28) มีบุคลากรเพียงพอใหบ้ริการไดใ้นเวลาท่ี
เหมาะสม 

     

29) มีกรมธรรมห์ลายรูปแบบ สอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการ 

     

30) ลูกคา้สามารถเลือกรูปแบบของกรมธรรม์
ไดเ้อง 

     

 
ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีสอดคลอ้งกบัระดบัความรู้สึกหรือความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

What (ผู้บริโภคซ้ืออะไร)      
1) การประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ      
2) การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์      
3) การประกนัชีวิตแบบเงินได ้      
4) การประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา      
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

Why (ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ)      
1) ท่านจ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติเพื่อเป็น
เงินทุนหลงัการเสียชีวติ 

     

2) ท่านจ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติเพื่อเป็น
เงินทุนส าหรับท่ีอยูอ่าศยั 

     

3) ท่านจ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติเพื่อเป็น
เงินทุนในการด ารงชีพของครอบครัว 

     

4) ท่านจ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติเพื่อเป็น
การศึกษาบุตร 

     

5) ท่านจ าเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวติเพื่อเป็นการ
ด ารงชีพยามเกษียณอายุ 

     

When (ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด)      
1) ท่านซ้ือประกนัชีวติเม่ือท่านเจบ็ป่วย      
2) ท่านซ้ือประกนัชีวติเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ      
3) ท่านซ้ือประกนัชีวติเม่ือมีรูปแบบท่ีน่าสนใจ
และตรงตามความตอ้งการของท่าน 

     

Where (ผู้บริโภครู้จักประกันชีวติจากทีไ่หน)      
1) ท่านทราบวา่มีประกนัชีวิตจากโทรทศัน์      
2) ท่านทราบวา่มีประกนัชีวิตจากตวัแทนขาย
ประกนั 

     

3) ท่านทราบวา่มีประกนัชีวิตจากอินเตอร์เน็ต      
4) ท่านทราบวา่มีประกนัชีวิตจากเพื่อน/ญาติ 
พี่นอ้ง 

     

5) ท่านทราบวา่มีประกนัชีวิตจากส่ิงพิมพต่์าง 
ๆ 
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวติ 

ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มากทีสุ่ด 
(5) 

Whom (ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ)      
1) ครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ญาติ พี่นอ้ง      
2) บุคคลใกลชิ้ด เช่น สามี ภรรยา เพื่อน      
3) ตวัแทนขายประกนั      

How (ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ืออย่างไร)      
1) ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต      
2) ซ้ือผา่นตวัแทนขาย      
3) ซ้ือผา่น Call Center      

 
ตอนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
 
 1. ซ้ือ   2. ไม่ซ้ือ  
  
ตอนที ่5 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
ณ โอกาสน้ี ผูว้จิยัขอขอบคุณท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี 

 
นางสาวพิชพร เกษตรวนาศรี 

นิสิตสาขาการจดัการสาธารณะ รุ่นท่ี 22 
วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

 




