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บทคดัย่อ 

 การท าประกนัชีวิตเป็นหน่ึงในเคร่ืองมือทางการเงินท่ีส าคญัส าหรับประชาชนในการวางแผน
อนาคตและจดัการความเส่ียงทางการเงิน แมก้ระนั้น ความเขา้ใจและความส าคญัในการท าประกนัชีวติยงัคง
แตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล อาจข้ึนอยูก่บัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
การศึกษา และสถานภาพทางสังคม รวมถึงปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด 7P ซ่ึงประกอบดว้ย Product 
(ผลิตภณัฑ)์, Price (ราคา), Place (สถานท่ีจ าหน่าย), Promotion (การส่งเสริมการขาย), People (บุคลากร), 
Process (กระบวนการ) และ Physical Evidence (หลกัฐานทางกายภาพ) งานวจิยัน้ีจึงมุ่งศึกษาความส าคญัใน
การท าประกนัชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวติ อนัจะเป็นประโยชน์ต่อบริษทัประกนัภยัในการพฒันากลยทุธ์ทาง
การตลาดและการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน การท าวจิยัในหวัขอ้
น้ีมีความส าคญัเน่ืองจากช่วยใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมและทศันคติของประชาชนต่อการท าประกนัชีวติ ซ่ึงเป็น
ขอ้มูลท่ีมีคุณค่าส าหรับการก าหนดแนวทางการพฒันาตลาดประกนัชีวติในอนาคต และสนบัสนุนให้
ประชาชนเห็นความส าคญัของการท าประกนัชีวติเพื่อความมัน่คงในอนาคตของตนเองและครอบครัว  
 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ คือ เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา สถานภาพ มีผลต่อการ

ตดัสินใจท าประกนัชีวติ ในขณะท่ีส่วนผสมทางการตลาด ทั้ง 7P ซ่ึงประกอบดว้ย Product (ผลิตภณัฑ)์, 
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Price (ราคา), Place (สถานท่ีจ าหน่าย), Promotion (การส่งเสริมการขาย), People (บุคลากร), Process 

(กระบวนการ) และ Physical Evidence (หลกัฐานทางกายภาพ) มีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ประกนัชีวติของประชาชน ผลการศึกษาน้ีมีความส าคญัในการใหข้อ้มูลแก่บริษทัประกนัในการวางแผนกล

ยทุธ์การตลาดและพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

ค าส าคัญ : ประกนัชีวิต,ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ,ส่วนประสมทางการตลาด 

 

ABSTACT 

 Life insurance is one of the essential financial tools for individuals to plan for their future and 
manage financial risks. However, the understanding and significance of life insurance vary among 
individuals, influenced by demographic factors such as gender, age, occupation, income, education, and 
social status, as well as marketing mix factors (7Ps) which include Product, Price, Place, Promotion, 
People, Process, and Physical Evidence. 
This research aims to study the importance of life insurance among residents in Bangkok and its 
surrounding areas, providing insights into the factors that affect their decision to purchase life insurance. 
The findings will benefit insurance companies by aiding in the development of marketing strategies and 
product designs that better meet consumer needs. 
The significance of this research lies in its ability to enhance understanding of the behavior and attitudes 
of individuals towards life insurance. This valuable information can guide the development of the life 
insurance market in the future and encourage the public to recognize the importance of life insurance for 
their and their families' financial security. 
 The research findings indicate that demographic factors, including gender, age, occupation, 
education, and social status, significantly impact the decision to purchase life insurance. Additionally, the 
marketing mix factors (7Ps) – Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence – 
also influence individuals' choices regarding life insurance products. These findings provide crucial 
insights for insurance companies to plan effective marketing strategies and develop products that 
effectively meet customer needs. 
 
Keywords: Life insurance, Factors influencing, Marketing mix 
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ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

การด ารงชีวติของมนุษยทุ์กคนยอ่มตอ้งการท่ีจะมีอาหารท่ีดีมีประโยชน์ต่อร่างกายมีท่ีอยูท่ี่ปลอดภยั
แก่ชีวิตและทรัพยสิ์น มีเคร่ืองนุ่งห่มท่ีให้ความอบอุ่นและยารักษาโรค เพื่อดูแลตนยามเจ็บป่วยชีวิตทุกคน
ยอ่มตอ้งอยูบ่นความไม่แน่นอนและความเส่ียง ปัจจุบนัการประกนัชีวิตเขา้มามีบทบาทเป็นอยา่งมากในการ
วางแผนอนาคตของทุกคน นับเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีช่วยลดความเส่ียง เม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิดใน
อนาคตท่ีไม่สามารถประมาณการส่ิงท่ีจะเกิดในอนาคตได ้การท าประกนัชีวิตมีประโยชน์หลายดา้น ไดแ้ก่ 
การคุม้ครองผูท้  าประกนัชีวิตช่วยให้ผูท้  าประกนัสามารถบริหารจดัการกบัความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนกบัชีวิตใน
อนาคตของผูท้  าประกนัชีวิต หรือครอบครัวให้ดีข้ึน ท าให้สามารถลดภาระค่าใชจ่้ายทางการเงินท่ีจะเกิดข้ึน
หากเกิดการสูญเสียกบัผูท้  าประกนัภยั การเพิ่มความมัน่คงทางการเงินให้กบัผูท้  าประกนัชีวติและครอบครัว 
เช่น เป็นเงินส ารองให้กบัครอบครัวไวใ้ช้ อีกทั้งยงัเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนการออมเงินและเป็นการ
ลงทุนในระยะยาว ตลอดจนเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนภาษีบุคคลธรรมดาไดอี้กดว้ย (สาลินี ชยัวฒันพร 
และคณะ, 2564) 

ธุรกิจประกนัชีวิตนอกจากจะเป็นประโยชน์กบัผูท้  าประกนัในด้านคุม้ครองชีวิต และทรัพยสิ์น
โดยตรงแลว้ การประกนัชีวิตยงัมีบทบาทอย่างมากต่อการพฒันาเศรษฐกิจ และสังคมของประเทศชาติอีก
ดว้ยในแง่ของการออมทรัพยแ์ละการทุน ส่วนหน่ึงการด ารงชีวิตคนเราไม่วา่จะมีอาชีพใดมีฐานะอยา่งไรทุก
คนคงยอมรับว่าความไม่แน่นอนของชีวิตอาจเกิดข้ึนได้ทุกเม่ือ ซ่ึงการท าประกนันั้นสามารถเลือกท าได้
หลายรูปแบบ เช่น แบบสะสมทรัพย ์แบบตลอดชีพ แบบชัว่ระยะเวลา หรือแบบเงินไดป้ระจ ามีบุคคลอีก
กลุ่มหน่ึงซ่ึงไดรั้บผลกระทบอย่างมากในระบบเศรษฐกิจท่ีผนัผวนเช่นน้ี ขา้ราชการท่ีท างานให้กบัรัฐบาล 
ขา้ราชการส่วนใหญ่เป็นผูมี้รายได้น้อยได้รับเงินเดือน รายจ่าย ส่วนมากตอ้งจ่ายให้กบัค่าครองชีพ บิดา 
มารดา บุตร ญาติ ค่าใช้จ่ายในการท างาน ค่ารักษาพยาบาลท่ีเบิกไม่ได้ เม่ือข้าราชการผูท่ี้เป็นหัวหน้า
ครอบครัวได้เกิดการเสียชีวิตก่อนเวลาอันควรครอบครัวต้องเดือดร้อนเพราะขาดรายได้เม่ือหัวหน้า
ครอบครัวหรือผูท่ี้รับผิดชอบค่าใช้จ่ายในครอบครัว เสียชีวิต ก่อนเวลาอนัควร แต่ค่าใช้จ่ายท่ีมีอยู่เดิมใน
ครอบครัวยงัคงต้องด าเนินต่อไป หรือหากไม่มีรายได้อ่ืนมาทดแทนรายได้เดิมท่ีขาดหายไปย่อมส่งผล
กระทบต่อบุคคลท่ีอยูใ่นครอบครัวในการตอ้งด ารงชีวิตอยู่ต่อไปหรือมีอายุยืนยาวกว่าปกติ เงินท่ีสะสมไว้
เพื่อใช้ในวยัเกษียณอายุอาจไม่เพียงพอตวัเองจะตอ้ง เดือดร้อนเพราะขาดเงินในการด ารงชีพ ซ่ึงความไม่
แน่นอนในชีวิตทุกเม่ือหากไดท้  าประกนัชีวิตไว ้และผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตก่อนครบก าหนดสัญญา ผูรั้บ
ประโยชน์จะไดรั้บเงินเอาประกนัภยัครบจ านวนจากบริษทัประกนัชีวิตเพื่อบรรเทาความเดือดร้อนทดแทน
รายได้ท่ีตอ้งขาดหายไปจากภยัการเสียชีวิตผูเ้อาประกนัภยั หากได้ท าประกนัชีวิตแบบบ านาญไว ้โดยมี
เง่ือนไขวา่ในช่วงเวลาสะสมก่อนรับบ านาญผูเ้อาประกนัภยัตอ้งจ่ายเบ้ียประกนัภยัโดยต่อเน่ืองตามระยะเวลา
ท่ีก าหนดและช่วงรับบ านาญเม่ือถึงก าหนดอายุโดยปกติเป็นช่วงเวลาอายุระหว่าง 60 ปีถึง 85 ปีถึง 90 ปี 
บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินรายปีในลกัษณะเป็นบ านาญให้อยา่งต่อเน่ืองทุกปี หากผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวติ
ก่อนไดรั้บเงินบ านาญครบตามสัญญา และหากยงัมีเงินเหลือจ่ายผูรั้บประโยชน์จะไดรั้บเงินจ านวนน้ีแทน 
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ทั้งน้ีเป็นไปตามหลกัเกณฑ์และเง่ือนไขท่ีก าหนดในกรมธรรม์ประกนัชีวิตจึงเขา้มามีบทบาทในการเป็น
ทางเลือกหน่ึงท่ีจะช่วยบรรเทาความเดือดร้อนเม่ือเกิดเหตุท่ีไม่คาดฝัน หรือเป็นการรับประกนัวา่ถา้หวัหน้า
ครอบครัวเกิดการเจ็บป่วยข้ึนมา บริษทัประกนัจะเขา้มามีบทบาทในการช่วยเหลือในการลดภาระให้กบั
ครอบครัวนั้น เช่น การรักษาพยาบาล เป็นตน้ และยงัมีบทบาทกบัการออมเงินเพื่อไวใ้ชห้ลงัจากเกษียณอายุ 
และประกนัชีวิตยงัสามารถช่วยให้มีสวสัดิการเผื่อในยามเจ็บป่วยหลงัเกษียณอายุ (กรมการประกันภยั 
ม.ป.ป. : 1) 

แนวโน้มการซ้ือประกันชีวิตของคนไทยในปัจจุบนัมีการเติบโตมากข้ึน ได้แก่ สัญญาเพิ่มเติม
ประกนัสุขภาพและคุม้ครองโรคร้ายแรง ท่ีเพิ่มข้ึนร้อยละ 6.34 คิดเป็นร้อยละ 18.01 ซ่ึงหลกั ๆ มาจากการท่ี
ประชาชนเร่ิมให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากข้ึน จากค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลท่ีมีแนวโน้ม
เพิ่มข้ึนทุกปี จึงท าให้สัญญาเพิ่มเติมประกนัสุขภาพและคุม้ครองโรคร้ายแรงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีประชาชนให้
ความสนใจ รวมถึงแบบประกนับ านาญ ท่ีเติบโตร้อยละ 12.84 คิดเป็นร้อยละ 1.71 (รายงานประจ าปี 2566, 
โดยสมาคมประกนัชีวิตไทย) ซ่ึงส่วนหน่ึงมาจากสังคมสูงวยั (Aged Society) ประเทศไทยถือเป็นสังคม
ผูสู้งอายุท่ีเติบโตรวดเร็วท่ีสุดแห่งหน่ึงของโลกคิดเป็นร้อยละ 20 ของประชากรมีอายุ 60 ปีข้ึนไป (จาก
ขอ้มูลในเดือนกนัยายน ปี 2566 ของกรมการปกครอง) ทั้งน้ี โครงสร้างของอายุประชากรท่ีเปล่ียนไปน้ี
ลว้นกระทบต่อเศรษฐกิจของประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่งภาวะเงินเฟ้อปัจจุบนั ทั้งต่อภาครัฐจากการท่ีวยั
แรงงานจะมีอตัราส่วนลดลงเพราะอตัราการเกิดต ่า และภาระการดูแลประชากรสูงวยัท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งหลกัเล่ียง
ไม่ได ้และภาคครัวเรือนท่ีครอบครัวอาจตกอยูใ่นภาวะไร้บุตรหลาน และขาดแคลนทรัพยสิ์นท่ีเพียงพอต่อ
การด ารงชีวิตในยามชรา ดงันั้นเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ในทุกกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งเพื่อรองรับการวางแผนเกษียณอายุ อนัเน่ืองมาจากประเทศไทยก าลังก้าวสู่สังคมผูสู้งอายุ เช่น 
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบบ านาญหรือเงินได้ประจ า รวมถึงการพฒันาผลิตภัณฑ์ประกันสุขภาพท่ี
หลากหลาย ทั้งเหมาจ่าย ความคุม้ครองโรคร้ายแรงต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุค
ปัจจุบนั 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย  

  1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

  2. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ประชาชน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 



5 

 

นิยามศัพท์  

งานวิจยัน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดความหมายและขอบเขตของค าศพัท์  เพื่อให้เกิดความเขา้ใจในทิศทาง
เดียวกนั ดงัน้ี    

1. กรมธรรม์ (Policy) คือสัญญาการท าประกันชีวิต เป็นสัญญาท่ีผูรั้บประกันออกให้กับผูเ้อา
ประกนัภยั โดยระบุขอ้ตกลง และเง่ือนไขต่าง ๆเก่ียวกบัการประกนัชีวติ 

2. ผูเ้อาประกนัภยั (The Insured) คือผูท่ี้ตอ้งท าการประกนัชีวิต โดยส่งเบ้ียประกนัตามท่ีก าหนดใน
สัญญา และเม่ือเกิดความเสียหายข้ึนแก่ผูเ้อาประกนัภยั หรือเม่ือเกิดเหตุการณ์ตามเง่ือนไขในสัญญา ผูเ้อา
ประกนัภยัจะไดรั้บการชดเชยตามจ านวนเงินเอาประกนัภยั 

3. ผูรั้บประกนัภยั (The Insurer) คือบริษทัประกนัภยัท่ีไดรั้บใบอนุญาตตามกฎหมายจากกรมการ
ประกนัภยั โดยผูรั้บประกนัภยัตกลงจะชดใชค้่าสินไหมทดแทน หรือชดใชเ้งินจ านวนตามท่ีระบุในสัญญา
ใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั หรือผูรู้้บประโยชน์ 

4. ผูรั้บประโยชน์  (The Beneficiary) คือผูท่ี้จะได้รับประโยชน์จากการท าประกนัภยัของผูเ้อา
ประกนัภยั โดยผูรั้บประโยชน์อาจเป็นผูเ้อาประกนัภยั หรือบุคคลอ่ืนก็ได ้ซ่ึงมีสิทธิเขา้รับประโยชน์ในค่า
สินไหมทดแทนตามสัญญาประกนัภยัท่ีไดท้  าไว ้ 

5. เบ้ียประกนั (Premium) คือจ านวนเงินท่ีผูเ้อาประกนัตกลงจะจ่ายให้กบัผูรั้บประกนัตามสัญญา
ประกนัชีวติ โดยอาจช าระคร้ังเดียว ณ เวลาท าสัญญาหรือแบ่งช าระเป็นงวด ๆ ก็ได ้

6. ค่าสินไหมทดแทน (Claims) คือจ านวนเงินท่ีผูรั้บประกนัชีวิต หรือบริษทัประกนัภยัจะจ่ายให้ผู ้
เอาประกนัชีวติ หรือผูรู้้บประโยชน์ตามท่ีระบุไวใ้นสัญญากรมธรรม ์ 

7. จ  านวนเงินเอาประกนัภยั คือจ านวนเงินท่ีผูท้  าประกนัชีวิตไดต้กลงท าสัญญาไวก้บับริษทัประกนั
ชีวิต โดยบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกนัภยัให้แก่ผูท้  าประกนัชีวิตเม่ือมีชีวิตอยู่จนครบ
ก าหนดตามสัญญา หรือเม่ือเสียชีวติในระยะเวลาเอาประกนัภยั แลว้แต่เหตุการณ์ใดจะเกิดก่อน 

ขอบเขตการวจัิย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

งานวิจยัช้ินน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยั
ส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และการตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งตวัแปรท่ีใช้ใน
การศึกษาได ้ดงัน้ี 
 1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

   1.1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา และ
สถานภาพ 
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  1.2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ปัจจยัด้านด้านผลิตภณัฑ์ 
(product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
(Process) และปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 

2. ตน้แปรตาม (dependent variable) คือ การตดัสินใจซ้ือตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน 
ประกอบดว้ย การตระหนกัถึงปัญหาและความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

 

ขอบเขตด้านประชากร 

เป็นกลุ่มประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,471,588 คน และในเขตปริมณฑล
ปริมณ ไดแ้ก่ จงัหวดันครปฐม จ านวนประชากร 924,782 คน, จงัหวดันนทบุรี จ  านวนประชากร 1,310,500 
คน, จงัหวดัสมุทรสาคร จ านวนประชากร 591,972 คน, จงัหวดัสมุทรปราการจ านวนประชากร 1,374,599 
คน, จงัหวดัฉะเชิงเทรา จ านวนประชากร 731,478 คน และจงัหวดัปทุมธานี จ านวนประชากร 1 ,223,707 
รวมจ านวนประชากรทั้งหมด 10,404,919 คน (ขอ้มูลจาก ทะเบียนราษฎร, 2567)  

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร และในเขตปริมณฑล  

จ านวน 10,404,919 คน (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2567) ใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane,1973) ยอมรับ

ไดท่ี้ 0.05 จึงท าใหค้่าความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% ) (สูตรการค านวณแสดงดา้นล่าง)  

 

สูตร n =   

เมื่อ n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 N แทน ขนาดของประชากร 

 e แทน 0.05 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 

 

แทนค่าในสูตรดังนี้ 

 n = 
10,404,919

1+10,404,919  (0.05)2 

 n =  399.9 
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ขอบเขตด้านระยะเวลา 

เร่ิมเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือนเมษายน 2567 ถึง เดือนพฤษภาคม 2567 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบั ประชากรศาสตร์ 

Schiffman and Weisblat (2015) (อา้งใน ณฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ,์ 2560 หนา้ 18) ไดก้ล่าวถึงการแบ่ง
ส่วนการตลาดประชากรท าไดโ้ดยการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุ เช้ือชาติ เพศ อาชีพ สถานภาพ ประเภท
และขนาดครัวเรือน ตลอดจนท่ีตั้งภูมิศาสตร์ ตวัแปรเหล่าน้ีมีวตัถุประสงคเ์ชิงประจกัษ ์สามารถซกัถามหรือ
สังเกตได้โดยง่าย ส่ิงเหล่าน้ีช่วยให้นักการตลาดสามารถจ าแนกพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละประเภทตามท่ี
ก าหนดไวไ้ดอ้ย่างชดัเจนกลุ่มอายุหรือกลุ่มรายได้เช่นเดียวกบัระดบัชนชั้นทางสังคมท่ีจะถูกก าหนดโดย
ดชันีช้ีวดั 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ สามารถท่ีจะแบ่งลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
ท่ีส าคญั 
โดยมีตวัแปรดาันประชากรศาสตร์  ดงัน้ี    

1. เพศเป็นลกัษณะทางประชากรท่ีมีมาแต่ก าเนิด เพศท่ีแตกต่างกนัอาจท าให้เกิดการพฒันาการดา้น
ร่างกายและความรู้สึกนึกคิดท่ีแตกต่างกนัในแต่ละช่วงอายุของ บุคคลนั้น ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนั เช่น เพศชายในวยัรุ่นมกัมีความคึกคะนอง ตอ้งการส่ิงทา้ทายมากกวา่เพศหญิงในวนัเดียวกนั ส่งผลให้
เกิดความเส่ียงในชีวิตท่ีแตกต่างกนั ตลอดจนอตัราการตายท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ ความแตกต่างทางเพศ ท า
ให้บุคคลมิพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือเพศหญิงมีแนวโน้มมีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับ
ข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น
แต่มีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย (Will, 1980) 
นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ี 
เพราะวฒันธรรม และสังคม ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 

2. อายุ ประชากรท่ีมีอายุในแต่ละช่วงวยัท่ีแตกต่างกนัย่อมมีความรู้สึกนึกคิด ความตอ้งการด้าน
สินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนัตามวยัวุฒิท่ีเพิ่มข้ึนเน่ืองจากมีการใชชี้วติและมีประสบการณ์ในชีวิตมากข้ึน 
รวมถึงมีการแสดงออกทางอารมณ์  และการควบคุมอารมณ์ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละช่วงอายขุองบุคคล 

3. อาชีพท่ีแตกต่างกันจะท าให้มีประสบการณ์ในการท างานท่ีแตกต่างกัน มีความสนใจ 
ประสบการณ์  การใชชี้วติ ตลอดจนมีความเส่ียงในการท างานท่ีแตกต่างกนั 

4. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมี
การศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบในการเรียนรู้ การคิด วิเคราะห์  สังเคราะห์ ขอ้มูล ข่าวสารต่าง ๆ ท าให้มีมุมมอง 
แนวคิด ทฤษฎี มากกว่าเน่ืองจากมีความสามารถในการเรียนรู้ การรับข่าวสาร อตัราการเรียนรู้เน่ืองจาก
การศึกษาท าใหค้นมีศกัยภาพทางความคิดและการเรียนรู้เพิ่มข้ึน ส่งผลใหมี้พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 
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5. สถานภาพของ บุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพโสด สมรส หมา้ย หยา่ หรือแยกกนัอยู ่มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีสถานภาพโสดจะเลือกซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงความตอ้งการของตนเอง
เป็นหลกั ในขณะท่ีผูท่ี้มีสถานภาพสมรสและมีบุตรจะค านึงถึงความตอ้งการของครบครัวดว้ย 
 จากทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบั ประชากรศาสตร์ ขา้งตน้ ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ ทฤษฎีและ
แนวคิดเก่ียวกบั ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ท่ีประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และ
รายได ้มีความส าคญักบัการด าเนินงานในธุรกิจในปัจจุบนั ใชใ้นดา้นการวิเคราะห์ตลาด เพื่อก าหนด
กลุ่มเป้าหมายและช่วยจ าแนกกลุ่มผูบ้ริโภคแต่ละประเภทไดอ้ยา่งชดัเจนใหธุ้รกิจประกนัชีวติ สามารถท่ีจะ
ผลิต หรือออกแบบแผนประกนัชีวติใหต้รงตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ก่อเกิดผลก าไรใหก้บัธุรกิจ ลูกคา้ก็ไดรั้บ
ผลิตภณัฑห์รือบริการตรงความตอ้งการ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7p’s 

Kotler & Keller (2012) (อา้งถึงใน ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หนา้ 64) แนวคิด
และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งส่วนประสมการตลาดบริการเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใชร่้วมกนัเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด  จากเดิมท่ีมีเพียง 4P’sคือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบเดิมไม่เพียงพอต่อ
การด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือท่ีนอกเหนือจากนั้น ซ่ึงเพิ่มข้ึน้ีเป็น 7P’s ใน
การก าหนดกลยทธ์ุทางการตลาด ประกอบไปดว้ย  

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) คือส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ให้เกิดความพึง
พอใจ  ผลิตภณัฑ์อาจมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้จึงประกอบไปดว้ยสินคา้ บริการความคิด สถานท่ีองคก์ร
หรือบุคคล  โดยผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ในสายตาของลูกคา้ 

2. ราคา (Price) คือ คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ
บริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) คือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการ
ใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคัญในการติดต่อส่ือสารกับ
ผูใ้ชบ้ริการโดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรมการใชบ้ริการและเป็น
กุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ (Consumer Relationship Management) 

5. ด้านกระบวนการ(Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในด้าน
บริการเก่ียวกบัประกนัสุขภาพ น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว  

6. ดา้นบุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงจะตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม  การ
จูงใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง  เป็นความสัมพนัธ์ระหว่าง
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เจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความรู้ความสามารถในเร่ืองของประกนัสุขภาพให้
บุตร ทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และการ
สร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) เป็นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้
มากข้ึน 

จากแนวคิด ทฤษฎีข้างต้น ผูว้ิจ ัยสามารถสรุปได้ว่า ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับส่วนผสมทาง
การตลาด 7p’s คือ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญัใชใ้นการวางแผนการตลาด 
และการก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ต่อตลาดเป้าหมายส่วนประสมทางการตลาดของบริษทั
ประกนัชีวติ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 

Kotler (1997) (อา้งถึงใน ณัฐพล ศิริขจรกิจ 2564, หน้า 20-22) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือมีอยู ่5 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การรับรู้ถึงความต้องการเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนเมือผูบ้ริโภคได้มีการเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีอยูแ่ลว้กบัส่ิงท่ีก าลงัมองหา ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากปัจจยัภายใน

และปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกรอบตวัของผูบ้ริโภคแต่ละราย ปัจจยั ภายใน ไดแ้ก่ แรงจูงใจ ความตอ้งการดา้นปัจจยั

ส่ีของมนุษย ์ ความรู้สึก ความคิดเห็นส่วนตวั แนวความคิดและทศันคติท่ีอยู่ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

ส าหรับปัจจยัท่ีเป็นแรงกระตุน้จาก ภายนอก ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางสังคม วฒันธรรมของแต่ละกลุ่ม

สังคม ครอบครัวเพื่อน หรือแมก้ระทัง่ส่ือโฆษณาตามช่องทางต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคพบเห็นในประจ าวนั 

2. การคน้หาขอ้มูล เป็นขั้นตอนท่ีเกิดข้ึนก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดต่าง ๆ 

โดยทัว่ไปเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในส่ิงท่ีขาดหายไป บุคคลนั้นยอ่มมีการคิดคน้วิธีการหาขอ้มูล เพื่อ

น ามาตอบสนองความตอ้งการของตนให้ได ้ผูบ้ริโภคจึงเร่ิม ท าการศึกษารายละเอียดของสินคา้นั้น ๆ ใน

ขณะเดียวกนั ขั้นตอนดงักล่าวน้ีอาจไม่เกิดข้ึนกบั ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัความตอ้งการสินคา้ท่ีสูงมาก และสินคา้

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการนั้นสามารถหาซ้ือหรือใช้บริการได้ทนัท่ีรวมถึงเป็นสินคา้ท่ีรู้จกักั้ น้ีเป็นอย่างดีอยู่แล้ว 

และมีรายละเอียดของข้อมูล ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ซับซ้อน ผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินค้านั้ นได้ทันทีโดยไม่

จ  าเป็นตอ้งท าการคน้หาขอ้มูล โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลการบริการและสินคา้เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการใน 2 ลกัษณะ คือ 1.) การคน้หาขอ้มูลจากภายใน วธีิการน้ีเหมาะกบัสินคา้หรือบริการท่ีมีความ

ซบัซอ้นต ่า ดว้ยเหตุน้ี ผูบ้ริโภคจึงมกัท าการคน้หาขอ้มูลของสินคา้โดยการเลือกผลตภณัฑท่ี์มีตราสินคา้ เป็น

ท่ีรู้จกั หรือเคยใช้ผลิตภณัฑ์นั้นมีาก่อน กระบวนการคน้หาขอ้มูลในลกัษณะดงักล่าวจึงส าคญั อย่างยิ่งต่อ
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นกัการตลาดในการสร้างตราสินคา้หรือรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ของตนเองให้เป็นท่ีรู้จกัใน สายตาผูบ้ริโภค

เป้าหมาย 2.) การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก เหมาะส าหรับสินคา้หรือการบริการท่ีมีความซบัซอ้นสูง ดว้ยเหตุ

น้ี นักการตลาดจึงต้องให้ความส าคญัต่อกิจกรรมด้านการส่งเสริมการขาย หรือการตลาด เพื่อจูงใจให้

ประชากรเป้าหมายท าการคน้หาขอ้มูลสินคา้ รวมถึงเผยแพร่ขอ้มูล ผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งไดเ้ป็น

อยา่งดี 

3. การประเมินทางเลือกเพื่อใช้ในการตดัสินใจซ้ือหลงัจากผูบ้ริโภคได้ท าการคน้หาข้อมูลของ

ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ยอ่มส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้ความเขา้ใจใน สินคา้นั้น ๆ น ามาซ่ึงทางเลือก

ต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะน ามาเป็นส่วนหน่ึงเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือเช่น ราค าของสินคา้ยี่ห้อของสินคา้ 

ช่ือเสียง รูปลกัษณ์หรือสีของบรรจุภณัฑ์  การไดรั้บประโยชน์  จากสินคา้ท่ีตอ้งการโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะมี

แนวทางการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัไป โดยข้ึนอยูก่บัสถานการณ์และความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละรายใน

ขณะนั้น ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งรู้วธีิการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกเพื่อประกอบการตดัสินใจ

ซ้ือนอกจากน้ียงัตอ้งท าการศึกษา อิทธิพลต่าง ๆไม่วา่จะเป็นสภาพทางสังคม วฒันธรรม รูปแบบการด าเนิน

ชีวิต และค่านิยมท่ีมี บทบาทอยา่งยิง่ต่อการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีก็เพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายแต่

ละราย สามารถประเมินผลทางเลือกในการบริโภคสินคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจจากสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บ

ไดม้ากท่ีสุด 

4. การตดัสินใจซ้ือเม่ือผูบ้ริโภคสามารถประเมินทางเลือกเพื่อใช้ในการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้แต่ละ

ชนิดไดเ้ป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการพิจารณาถึงความคิดของผูอ่ื้นต่อการตดัสินใจซ้ือน ามาสู่การ

เลือกสินคา้และตราสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการโดยทัว่ไปการตดัสินใจซ้ือมกั เกิดข้ึนในรูปแบบของการคา้ปลีก 

แต่ในปัจจุบนัโลกออนไลน์ได้ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือสามารถ เกิดข้ึนจากท่ีบา้นได้ในรูปแบบของ E-

Commerce เช่น ซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์  หรือแอปพลิเคชนัต่าง ๆ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้หรือบริการตามความตอ้งการเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ 

ยอ่มส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดประสบการณ์จากการบริโภค ทั้งในดา้นท่ีดีหรือไม่ดี ในรูปแบบของระดบัความ

พึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคไดมี้ต่อสู้นคา้หรือบริการชนิดนั้น ๆ ปัจจยัดงักล่าวจะ ส่งผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมใน

การบริโภคซ ้ าท่ีผูบ้ริโภคได้มีต่อสู้นค้าหรือบริการชนิดต่าง ๆได้เป็น อย่างดีนอกจากน้ียงัส่งผลต่อการ

แนะน าบอกต่อของสินคา้ชนิดนั้น ๆ อนัเป็นโอกาสท่ีท าให้ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดสามารถขยาย

ตลาดสินคา้ใหเ้กิดผูบ้ริโภครายใหม่ ๆ หรือยอดการจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มสูงข้ึนไดใ้นอนาคต 

 ผูว้จิยัสามารถสรุปความหมายได ้ดงัน้ี ทฤษฎีการตดัสินใจ หมายถึง ขั้นตอนการแสดงพฤติกรรม
ของบุคคลแต่ละบุคคลในการ การเลือกซ้ือของท่ีตอ้งการ การใชส่ิ้งของหรือรับบริการนั้นๆ การประเมิน
ความพึงพอใจทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ และตดัสินใจนั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้ซ่ึง



11 

 

ส่วนใหญ่จะพิจารณาปัจจยัต่างๆ เช่น ราคา, คุณภาพ, และความคุม้ค่าเพื่อใหผู้ต้ดัสินใจสามารถเลือกซ้ือ
ประกนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุดต่อตนเอง 
 

งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยั พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน
เขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบด้วย 4 ปัจจยั เรียงล าดบัจากมากไปน้อย 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคคลและกระบวนการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ ส าหรับปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ เลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั อยา่งไรก็ตาม เพศ อายุ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของกลุ่มตวัอย่างโดยสรุปพบว่า รูปแบบประกนัชีวิตท่ีซ้ือเปืนประกนัชีวิตแบบ
สะสมุทรัพยร้์อยละ 60.7 มีจ  านวนกรมธรรม์ประกนัชีวิตท่ีถืออยู่จ  านวน 1 กรมธรรม์  คิดเป็นร้อยละ 47.3 
บริษทัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประกนัชีวิตจาก บจ.เอไอเอ คิดเป็นร้อยละ 39.3 มีวงเงินเอาประกนัชีวิตในช่วง 
100,000 - 500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 56.7 มีระยะเวลา 
ของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ คือ 6 - 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.6 และ11 - 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.4 โดยช่องทางท่ี
ซ้ือประกนัชีวิต ส่วนใหญ่จะซ้ือผ่านตวัแทน/พนักงานขายประกัน ซ่ึงมีสัดส่วนถึงร้อยละ 77.4 ส าหรับ
วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือประกนัชีวิตเพื่อออมเงิน คิดเป็นร้อยละ 30.3 รองลงมา คือการลดหยอ่นภาษี คิดเป็นร้อย
ละ 27.7 โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต คือตนเองเป็นหลกั และพบวา่ มี 1 ปัจจยัท่ีไม่
มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ส่วนปัจจยัท่ีเหลืออีก 4 
ปัจจยั พบว่ามีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึง
สามารถเรียงล าดบัตามค่าสัมประสิทธ์ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปนอ้ย คือปัจจยัดา้น
บุคคลและกระบวนการปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยตวัแบบดงักล่าว สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 32.0 

ณัชพิมพ ์คงคา และ สวรส ศรีสุตโต (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง แรงจูงใจและการรับรู้ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ี มีผลต่อความตั้ งใจ ซ้ือประกันอุบัติ เหตุ ส่วนบุคคลพี เอ เฟริสต์  กรณีศึกษา  จังหวัด 
พระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26 - 35 ปี มีสถานภาพโสด 
ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนและเจา้ของกิจการ รายได ้เฉล่ียต่อเดือน 45,000 บาทข้ึนไป ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงใจมีผลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัอุบติัเหตุส่วน
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บุคคลแบบพีเอเฟริสต์ในระดบัมาก โดยแรงจูงใจด้านสังคมมีผลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัอุบติัเหตุส่วน
บุคคลแบบพีเอเฟริสต์ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นความปลอดภยัและดา้นร่างกาย มีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือประกนัอุบติัเหตุ ส่วนบุคคลแบบพีเอเฟริสต์ในระดบัมากตามล าดบั ในด้านการรับรู้ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดไม่มีผลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคลแบบพีเอเฟริสต์ เน่ืองจากการ
ด าเนินชีวิตใน ปัจจุบนัมีความเส่ียงต่อการเกิดอุบติัเหตุสูง แรงจูงใจจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคน ามา
พิจารณาถึงความจ าเป็นในการเลือกซ้ือประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคลแบบพีเอเฟริสตเ์พื่อช่วยแกปั้ญหาหรือลด
ภาระเม่ือเกิดอุบติัเหตุ 

อารนี ทองเจริญสุขชยั (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ: กรณี
เปรียบเทียบช่วงอายขุองกลุ่มผูซ้ื้อ ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนใหญ่ทางดา้นประชากรศาสตร์ อาทิเช่น อาย ุ
เพศ และระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั สุขภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในกรณีของอายุนั้น 
ช้ีให้เห็นชดัว่าความแตกต่างในช่วงวยัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพอาจจะเน่ืองมาจาก การ
เขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและการปรับตวัของสภาพแวดลอ้มทางสังคมท่ี อาจจะลดช่องว่างของความ แตกต่าง
ทางความคิดเก่ียวกบัการซ้ือประกนัสุขภาพได ้

มณีรัตน์ รัตนพนัธ์ุ (2561) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบวา่ ศึกษาเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติ จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัด้านตวัแทนประกนัชีวิต มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือปัจจยัด้านเบ้ีย
ประกนัภยั ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทั ดา้นรูปแบบกรมธรรม์  ดา้นสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม และดา้น
ช่องทางการซ้ือประกนัชีวิตตามล าดบั พบว่าอายุต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตในภาพรวม
แตกต่างกนั นอกจากน้ีผลการวิจยัยงัพบว่าเพศ จ านวนผูอ้ยู่ในอุปการะ และรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีผลต่อ
ปัจจยัดา้นรูปแบบกรมธรรม์แตกต่างกนั อายุและจ านวนผูอ้ยูใ่นอุปการะท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิตดา้นเบ้ียประกนัภยัแตกต่างกนั รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตแตกต่างกนัท าให้ทราบว่าลูกคา้ท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นเบ้ียประกนั ดา้นภาพลกัษณ์ของบริษทั ดา้นตวัแทนประกนั แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ศนิษา สัมพคุณ และคณะ (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนั
ชีวติผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชยใ์นจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวจิยัพบวา่ กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชย ์โดยรวมและรายดา้นมีการตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก เรียงตามล าดบัคา่เฉล่ียจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือ ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้นการคน้หาขอ้มูล ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต โดยรวมและรายด้านมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดับ
ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
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ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชย ์โดยรวมและรายด้านไม่แตกต่างกนั และปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคาร
พาณิชย ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ศุภาพิชญ ์พงศส์ร้อยเพช็ร (2561) ท่ีศึกษาเร่ือง เจนเนอเรชัน่ พฤติกรรม และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัภยัการเดินทางของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่น โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษา 1) พฤติกรรมการเดินทางของนักท่องเท่ียว ไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่นผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัภยัการเดินทาง ของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่น เก็บแบบสอบถามจากนกัท่องเท่ียว
ไทยจ านวน 470 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน One-Way 
Analysis of Variance, T-Test และSimple Regression ผลการทดสอบ พบวา่ เจนเนอเรชัน่บีแตกต่างจากเจน
เนเรชัน่เอ๊กซ์และวายในการตดัสินใจซ้ือประกนัภยั 2) เปรียบเทียบเจนเนอเรชัน่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัภยั การเดินทางของนักท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่น 3) เปรียบเทียบพฤติกรรมการ
เดินทางไปประเทศญ่ีปุ่นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัการเดินทางของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางไป
ประเทศญ่ีปุ่น 4) ปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีมีการเดินทางของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01และพบว่าประสบการณ์ในระหว่างการเดินทางมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัภยัการเดินทางของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และแรงจูงใจดา้นเหตุผลและอารมณ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกนัภยัการเดินทางของนกัท่องเท่ียว
ไทยท่ีเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่น อยา่งมีนยัส าคญัทาง สถิติท่ีระดบั 0.01 

ชชัชาลี สมเนตร และคณะ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต
ผ่านธนาคารกรุงไทยของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุระหวา่ง 41 – 50 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน รายได ้50,000 บาท
ข้ึนไป ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ผลการทดสอบ สมมติฐานพบวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ดา้น
ความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สึก และด้านพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตผ่าน
ธนาคารกรุงไทยในเขต กรุงเทพมหานครโดยรวมในระดบัมาก โดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อความมี
ช่ือเสียงเป็นท่ี รู้จกัของบริษทักรุงไทยแอกซ่ามากท่ีสุด รองลงมา คือ ความเขา้ใจในเง่ือนไขของกรมธรรม์ 
ความรู้ ความเขา้ใจในประกนัชีวิตเป็นอยา่งดี และความรู้ความเช่ียวชาญของตวัแทนประกนัชีวิตท่ี สามารถ
ใหค้  าปรึกษาไดเ้ป็นอยา่งดี ตามล าดบั ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของ ผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน 

 ทิพวลัย ์อ่ิมรส (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ 1) ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ จ านวน
บุตร และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตต่างกนั ส่วนปัจจยั
ส่วนบุคคลอ่ืนไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนั
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ชีวิตไม่ต่างกนั 2) ผลการศึกษาดา้นปัจจยัทางการตลาด พบว่า ปัจจยัอิสระทั้ง 4 ปัจจยั มีเพียงปัจจยั อิสระ
จ านวน 3 ตวัแปรท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

มานิต หงส์ทอง (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือ
ไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 (COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา่ ระดบัความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัส โคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 
(COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีให้
ความส าคญัเก่ียวกบัการตดัสินใจโดยรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก โดยมี (= 4.14, S.D. = 0.756) เม่ือ
วิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นระดบัมากท่ีสุดอนัดบัแรก คือท าการเปรียบเทียบขอ้มูลแบบ
ประกนัแต่ละบริษทัก่อนตดัสินใจซ้ือ รองลงมา คือซ้ือประกนัภยั (COVID-19) เพราะตอ้งการมีหลกัประกนั
ในชีวติ ซ้ือประกนัภยั (COVID-19) เพราะอตัราคาเบ้ียประกนัคุม้ค่าซ้ือประกนัภยั (COVID-19) เพราะความ
คุม้ครองจากจ านวนเอาประกนัภยั แนะน าให้บุคคลรอบขา้งซ้ือ ประกนัภยั (COVID-19) ตามล าดบั และ
ระดบัความคิดเห็นระดบัมากอนัดบัแรก คือมีการศึกษาขอ้มูลแบบ ประกนัภยั (COVID-19) ก่อนตดัสินใจ
ซ้ือ รองลงมา คือมีการศึกษาขอ้มูลบริษทัประกนัภยั ก่อนตดัสินใจซ้ือ  มีการปรึกษาบุคคลในครอบครัวญาติ
พี่น้อง เพื่อนสนิท ก่อนตดัสินใจซ้ือ และมีการสอบถามขอ้มูลจากตวัแทนประกนัภยั/นายหน้าหน้าหน้า
ประกนัก่อนตดัสินใจซ้ือ ผลการวเิคราะห์ตามสมมุติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการ
ตดัสินใจ เลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 (COVID-19) ของประชากร เขต
บางเขน กรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติด
เช้ือไวรัส โคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 (COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการ
ทดสอบ คือ ดา้นการส่งเสริม การตลาด (Beta = 0.215) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = 
0.198) ดา้นกระบวนการ บริการ (Beta = 0.195) และดา้นบุคลากร/พนกังาน (Beta = 0.195) ตามล าดบั 

ธญัทิพย ์นครราช (2563) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสม
ทรัพย ์ผลการศึกษาพบว่า 1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยข์องบริษทัไทย ประกนั
ชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเขตสัมพนัธวงศก์รุงเทพมหานคร จะแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดย
ข้ึนอยูก่บัความแตกต่างของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรายจ่ายต่อเดือน และเงินออมต่อเดือน 2) ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยป์ระกอบดว้ย ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพและปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัในการสร้างตราสินคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวติแบบสะสมทรัพยป์ระกอบดว้ย ปัจจยัดา้นส่ิงท่ีสนบัสนุนและปัจจยัดา้นคุณภาพ 

สายญัณ์ สันติเพ็ชร (2563) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ รายไดท่ี้ต่างกนั ท าให้มีผลการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิต ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และปัจจยัโดยภาพรวมแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น 
กระบวนการ ดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ดา้นความมีเสน่ห์ของตราสินคา้ ดา้นประโยชน์ของตราสินคา้ 
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ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง ดา้นสังคม ดา้นเทคโนโลยีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

วรัญญา เสียงจักรสาย (2564) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และแรงจูงใจท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมุทรัพย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ผล
การศึกษาพบว่า 1.ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ
ผูบ้ริโภคโดยรวม ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการกระบวนตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตแบบสะสมุทรัพยผ์ลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ในทุก ๆ ดา้น ซ่ึงค่าsig มีค่าต ่ากวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ดา้นลว้นมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพยโ์ดยดา้นผลิภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัสูง และผลการศึกษา
พบวา่ แรงจูงใจ ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์  และแรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ทั้ง 2 ดา้น ซ่ึงมี
ค่าต ่ากว่า 0.05 หมายความว่าแรงจูใจด้านเหตุผลและแรงจูงใจด้านอารมณ์  ล้วนมีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ โดยทั้ง 2 ดา้นมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการซ้ืออยู่
ในระดบัสูง จึงอาจกล่าวไดว้่าแรงจูงใจมีความส าคญัอย่างมากในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสม
ทรัพยข์องกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่วา่จะเป็นความรู้สึกถึงความมัน่คงในชีวิตอนาคต
ขา้งหน้าจากการซ้ือประกนัแบบสะสมทรัพยใ์ห้กบัตนเองรวมถึงสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีได้จากการซ้ือ
ประกนัชีวิต ทั้งในเร่ืองความมัน่คงทางดา้นการเงินหากครบสัญญา หรือความมัน่คงให้กบัญัาติหรือคน้ท่ีรัก
หากเกิดเหตุท่ีไม่คิดข้ึน 

ปัญญา วาหะรักษ,์ ชนินทร วชิชุลตา, อินรุทธ์ิ ผอ่งแผว็, สมุทรง ธรรมธีรา และนิภาพร ไชยศรีเมือง 
(2565) ไดศึ้กษา ทศันคติต่อการท าประกนัชีวิตของชาวมุสลิมในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัยะลา ผลการศึกษา
พบวา่ 1. ทศันคติต่อการท าประกนัชีวิตของชาวมุสลิมในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัยะลา ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 2. ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของชาวมุสลิมในเขต์อ าเภอเมือง
จงัหวดัยะลากับลักษณะของผูท้  าประกันภยั พบว่า ผูท้  าประกันชีวิตท่ีมีเพศและอายุแตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจท าประกนัชีวติของชาวมุสลิมในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัยะลาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 3.ปัจจยัดา้นความรู้ดา้นการประกนัชีวิต (X1) ดานทศันคติ (X2) ดานแรงจูงใจ (X3) ดานการ
ส่งเสริมการตลาด (X8) ดานบุคลากร (X9) และดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (X11) มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจท าประกนัชีวิตของชาวมุสลิมในเขตอ์ าเภอเมืองจงัหวดัยะลา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และสามารถร่วมกนัอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจทาประกนัชีวิตของชาวมุสลิมในเขตอ าเภอ
เมืองจงัหวดัยะลา ไดร้้อยละ 96.90 
ธนาพนัธ์ ทองจุน้ (2565) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ 1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายอุยูร่ะหวา่ง 31-
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40 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุดอยูท่ี่ต  ่ากวา่ปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่อยูท่ี่ 15,001-20,000 บาท 2) ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั มาก รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือดา้น
ผลิตภณัฑต์ามล าดบั 3) การตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ การประเมินผลทางเลือกมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
รองลงมาคือ การตดัสินใจซ้ือ การแสวงหาขอ้มูล และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การรับรู้ถึงปัญหา 
ตามล าดบั 4) ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และ 5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 

      ตัวแปรอสิระ                                                                               ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7p’s) 
1. ผลิตภัณฑ์ (product)  
2. ราคา (Price)  
3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People)  
6. กระบวนการ (Process)  
7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
Evidence)  

Kotler & Keller (2012) 

การตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
1. การตระหนักถึงความต้องการ 
2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังซื้อ 

Kotler (1997) 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. อาชีพ  
4. รายได้  
5. ระดับการศึกษา 
6. สถานภาพ 

Schiffman & wisenblit (2015) 
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สมมุติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ด้านเพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา และ
สถานภาพมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ (product) ปัจจยัดา้น
ราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยั
ดา้นบุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
แตกต่างกนั 
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วธีิการด าเนินการวจัิย 

 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิยคร้ังนี ้คือเป็นกลุ่มประชาชนทีอ่าศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และในเขต
ปริมณฑลจ านวนประชากรทั้งหมด 10,404,919 คน   กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่
ในกรุงเทพมหานคร และในเขตปริมณฑล  จ านวน 400 คน ใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane,1973) 
ยอมรับไดท่ี้ 0.05 จึงท าใหค้่าความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% ) โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental 
sampling) 
 การเลือกกลุ่มตวัอยา่งวธีิการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไวเ้ลือกเฉพาะประชากรในจงัหวดักรุงเทพและปริมณฑล ท่ีมีประวติั
เคยซ้ือประกนัชีวิต การซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้รอกค าตอบในแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย/วธีิการตรวจสอบคุณ ภาพของเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยั
ไดส้ร้างข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี    
 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2  ค  าถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ระดบัการศึกษา และสถานภาพ ของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยลกัษณะค าถามท่ีใชจ้ะ
เป็นค าถามปลายปิด (Closed Ended Questions) ซ่ึงเป็นค าถามท่ีมีค าตอบใหเ้ลือก 2 ทาง (Dichotomous 
Questions) จ านวน 1 ขอ้และค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) จ านวน 5 ขอ้ 
รวมทั้งหมด 6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) โดยมีลกัษณะของค าถามเป็น

ค าถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) จ านวน 34 ขอ้โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) ตาม

หลกัของ Likert Scale ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ (product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นส่ิงแวดล้อม

ทางกายภาพ (Physical Evidence)  

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือตดัสินใจซ้ือประกันชีวิตของประชาชน โดยมี

ลกัษณะของค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) จ  านวน 13 ขอ้  
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วธีิการตรวจสอบคุณ ภาพของเคร่ืองมือ 
 1. ศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดทศันคติและการตดัสินใจใชบ้ริการดา้นประกนั
ชีวติเพื่อเป็นการก าหนดกรอบแนวคิดการวจิยัและขอบข่ายดา้นเน้ือหาท่ีใชใ้นการสอบถาม 
 2. ด าเนินการสร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดการวจิยัและรูปแบบท่ีก าหนดไวแ้ลว้น า
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่อาจารยท่ี์ปรึกษางานวจิยัเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง และน าขอ้เสนอแนะจา
กาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั มาแกไขปรับปรุงให้เหมาะสม 
 3. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีพฒันาแลว้ไปใหผู้ท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความตรง
ตามเน้ือหา (Content Validity) แลว้น าผลการพิจารณาจากผูท้รงคุณวฒิุทั้ง 3 ท่าน เพื่อมาวเิคราะห์หาความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหาและภาษาไดค้่า IOC (Index of Item objective Congruence : IOC) โดยแต่ละขอ้ไดมี้
ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 โดยรวมทั้งฉบบั เท่ากบั 1.00 ซ่ึงถือเป็นท่ียอมรับได ้
 4. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปเสนอาจารยท่ี์ปรึกษางานวจิยัอีกคร้ัง เพื่อพิจารณา
ความถูกตอ้ง (Validity) และใหค้  าแนะน า พร้อมทั้งแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน  
 5. น าแบบสอบถามท่ีทดลองใชแ้ลว้ มาตรวจสอบและจดัท าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์เพื่อ
น าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

1. ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากการจดัส่งแบบสอบถามความคิดเห็นท่ีผ่านการหาคุณภาพเรียบร้อยแลว้ให้

ตวัอยา่งประชากรท่ีเคยซ้ือประกนัชีวติในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อตอบขอ้ค าถาม  

2. ผูว้ิจยัเก็บแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความถูกตอ้ง และมีความสมบูรณ์มาให้คะแนนตาม

เกณฑ์ท่ีก าหนดไวแ้ลว้น าไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปเพื่อหาค่าทาง

สถิติต่อไป 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได้จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน มาวิเคราะห์ โดยใช้โปรแกรม

คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป เม่ือวิเคราะห์แล้วผูว้ิจยัได้น ามาเสนอผลการศึกษาโดยเสนอข้อมูลเชิงพรรณนา  

ประกอบตารางการอธิบายขอ้มูล โดยแสดงค่าของขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี  

1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 

รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพ และการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของกลุ่มประชากร โดยใชก้าร

แจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) 
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 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยน าเสนอขอ้มูลใน
รูปแบบตารางประกอบกบัการบรรยายใตต้ารางโดยใชส้ถิติในการวิเคราะห์คือ วเิคราะห์ค่าเฉล่ีย (mean) 
และค่าเบ่ียงเบน มาตรฐาน (standard deviation) ผูว้จิยัได ้ก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนนเพื่อแสดงระดบัความ
คิดเห็น 

3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential) เป็นสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบั

การศึกษา และสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลถึงการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชน ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีแตกต่างกนั หรือไม่ ดงัน้ี    

1. เพศท่ีแตกต่างกนั สถิติท่ีใช ้คือ Independent Simple t – test 

2. ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน อาชีพท่ีแตกต่างกัน รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน 

สถานภาพท่ีแตกต่างกนั สถิติท่ีใช ้คือ One - way Anova 

สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ตวัแปรอิสระ คือส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบั ตวัแปรตาม คือการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ  ไคสแควร์ (Chi-Square Test)เพื่อ

ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้ง 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ต่างๆ มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของกลุ่มตวัอย่าง

หรือไม ่

ผลการวจิยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  
จากผลการวิจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าเป็นเพศ

ชายร้อยละ 44.0 และเพศหญิงร้อยละ 56.0 ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 30 - 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.3 และ

อายุระหวา่ง 40 - 49 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.3 มีสถานภาพสมรสเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 67.0 ระดบั

การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 82.0 อีกทั้งกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 39.5 ซ่ึงมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ระหวา่ง 20,001 - 30,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 48.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ีระหว่าง 100,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 

ของกลุ่มตวัอยา่ง 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) 
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พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ดงัน้ี    
- ผลิตภณัฑ ์(product) จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง การมีผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีหลากหลายตรงตาม

ความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 4.58 มีค่าส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐานเท่ากบั 0.988 
-  ราคา (Price)  จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง ความคุม้ค่าระหวา่งเบ้ียประกนักบัความคุม้ครอง  เช่น 

ความคุม้ครองดา้นการออม, ความคุม้ครองค่ารักษาพยาบาล, ความคุม้ครองเหตุไม่คาดฝัน, ความคุม้ครอง
ดา้นการเกษียณ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย 4.27 มีค่าส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐานเท่ากบั 1.03 

-  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง มีช่องทางท่ีหลากหลายในการซ้ือ
ประกนั เช่น ตวัแทน/พนกังานขายประกนั, ธนาคาร, Call Center, Internet เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย 4.39 มีค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.00 

-  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง มีการจดัรายการพิเศษในโอกาส
หรือช่วงเทศกาลส าคญั เช่น มหกรรมทางการเงิน วนัข้ึนปีใหม่ วนัเกิด การมอบของก านลั หรือของ
สมนาคุณ เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย 4.42 มีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากบั 0.996 

- บุคลากร (People) จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง มีพนกังาน/ตวัแทนมีความรับผิดชอบอยา่งสม ่าเสมอ 
มีค่าเฉล่ีย 4.44 มีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.00 

- กระบวนการ (Process) จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง การมีแผน่พบั แบบฟอร์ม และเอกสารต่าง ๆ 
รองรับในการท าธุรกรรมท่ี์ใหข้อ้มูลครบถว้น มีค่าเฉล่ีย 4.39 มีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั .995 

- ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) จะใหค้วามส าคญักบัเร่ือง  ความถูกตอ้งครบถว้น
ของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ มีค่าเฉล่ีย 4.37 มีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.022 

3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติดงัน้ี    
- การตระหนกัถึงปัญหา / ความตอ้งการ (Problem / need recognition) พบวา่ส่วนใหญ่ให้

ความส าคญักบั ซ้ือประกนัชีวติรูปแบบประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์จ  านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 
ส่วนใหญ่มีกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมด 2 ฉบบั จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 ส่วนใหญ่ท าประกนั
ชีวติกบับริษทัเมืองไทยประกนัชีวติ จ  านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 ส่วนใหญ่มีวงเงินเอาประกนัชีวติท่ี
ซ้ือคร้ังล่าสุด 100,000 - 500,000 บาท จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 และส่วนใหญ่มีระยะเวลาของ
กรมธรรมป์ระกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุด 11 - 15 ปี จ  านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 

- การแสวงหาข่าวสาร (Information search)  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสิทธิประโยชน์ของการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติคร้ังล่าสุดดว้ยวธีิสอบถามจากครอบครัว/ญาติ
ท่ีเคยมี ประสบการณ์การซ้ือประกนัชีวติ จ  านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 
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- การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าการ
เปรียบเทียบการซ้ือประกนัชีวติแต่ละบริษทัในประเด็นใดมากท่ีสุด คือ ดา้นสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บความ
คุม้ครอง ให ้ตรงกบัความตอ้งการของท่านและครอบครัว จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 

- การตดัสินใจเลือก (Product choice) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคท่ี์ซ้ือ
ประกนัชีวติคร้ังล่าสุด คือ ลดความเส่ียง/ป้องกนัความเส่ียงจากค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล จ านวน 207 
คน คิดเป็นร้อยละ 51.8 ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวติคร้ังล่าสุด ผา่นช่องทางตวัแทน/พนกังานขายประกนั 
จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 และส่วนใหญ่บุคคลท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุด คือ 
แฟน/ครอบครัว จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  

-  พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post purchase Evaluation) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตวัเองเป็นไปตามท่ีคาดหวงัทั้งหมด จ านวน 303 คน คิดเป็นร้อย
ละ 75.8 ส่วนใหญ่กรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกตดัสินใจซ้ือบริษทัเดิม จ านวน 301 
คน คิดเป็นร้อยละ 75.3 และส่วนใหญ่จะแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวิตท่ีซ้ือ จ านวน 347 คน คิด
เป็นร้อยละ 86.8 

สรุป ผลการวจัิยจากการทดสอบสมมติฐาน 

สมมุติฐานที ่1 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา 
และสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ต่างกนั 
จากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี    

- เพศ มีความสัมพนัธ์ กบั วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือประกนัชีวติแบบ ลดหยอ่นภาษีและเงินทุน
ส ารองใหต้นเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ ,ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับ
ตนเองตามท่ีคาดหวงั ,ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวิตในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติจากบริษทั
เดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00*  

- อายมีุความสัมพนัธ์ กบั จ  านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี, การเปรียบเทียบการซ้ือ
ประกนัชีวติแต่ละบริษทั, ซ้ือประกนัชีวติคร้ังล่าสุด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับ
ตนเองตามท่ีคาดหวงั,  ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวิตในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติจากบริษทั
เดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00* 

- อาชีพ มีความสัมพนัธ์ กบั  ท าประกนัชีวติกบับริษทัใด, วงเงินเอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมี
จ านวนเท่าใด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั,  ผลต่อกรณีซ้ือ
ประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือ
ประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00* 

- รายได ้มีความสัมพนัธ์ กบั วงเงินเอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด, ตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั,  ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวิตในรูปแบบอ่ืนจะ
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ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ 
นยัส าคญัระดบั 0.00*  

- การศึกษา มีความสัมพนัธ์ กบัประกนัชีวติแบบเงินไดป้ระจ า, ท าประกนัชีวิตกบับริษทัใด, วงเงิน
เอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด, วงเงินเอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด,ตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั,  ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ 
นยัส าคญัระดบั 0.05* และ 0.00* ตามล าดบั 

- สถานภาพ มีความสัมพนัธ์ กบัจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี,  ท าประกนัชีวติกบับริษทั
ใด, วงเงินเอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด, การเปรียบเทียบการซ้ือประกนัชีวติแต่ละบริษทัใน
ประเด็นใด, เงินทุนส ารองให้ตนเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุดผา่น
ช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั,  ผลต่อกรณีซ้ือประกนั
ชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนั
ชีวติท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00* 

   สมมุติฐานที ่2 : ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ ์
(product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) และปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ (Physical Evidence) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกนั 

จากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
-  ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ ์(product) มีความสัมพนัธ์ กบั จ  านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทั้งหมดท่ีมี,  

วงเงินเอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด, ระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ, การศึกษาหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสิทธิประโยชน์ของการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ, ลดหยอ่นภาษี, เงินทุนส ารองให้ตนเองและ
ครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ี
เหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั,  ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัชีวติจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00*   

- ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีความสัมพนัธ์ กบั จ  านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี, ระยะเวลา
ของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ, เงินทุนส ารองใหต้นเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกนัชีวติคร้ัง
ล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั, ผลต่อกรณี
ซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติ
ซ้ือประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00* 
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- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  มีความสัมพนัธ์ กบัจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
ทั้งหมดท่ีมี, ท าประกนัชีวิตกบับริษทัใด, วงเงินเอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด,เงินทุนส ารอง
ใหต้นเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกนัชีวติคร้ังล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั, ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 
0.00* 

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีความสัมพนัธ์ กบั จ  านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติ
ทั้งหมดท่ีมี,ท าประกนัชีวิตกบับริษทัใด, เงินทุนส ารองให้ตนเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือ
ประกนัชีวติคร้ังล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ี
คาดหวงั, ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัเดิม และ
แนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00*  

-ปัจจยัดา้นบุคลากร (People)  มีความสัมพนัธ์ กบั จ  านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี, วงเงิน
เอาประกนัชีวติท่ีซ้ือคร้ังล่าสุดมีจ านวนเท่าใด, ระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ซ้ือประกนัชีวติคร้ัง
ล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั, ผลต่อกรณี
ซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติ
ซ้ือประกนัชีวติท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 0.00* 

- ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  มีความสัมพนัธ์ กบัจ านวนกรมธรรมป์ระกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี
,ท าประกนัชีวติกบับริษทัใด, เงินทุนส ารองใหต้นเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกนัชีวติคร้ัง
ล่าสุดผา่นช่องทางใด, การเปรียบเทียบการซ้ือประกนัชีวติแต่ละบริษทัในประเด็นใด, เงินทุนส ารองให้
ตนเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั, ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 
0.00* 

- ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  มีความสัมพนัธ์ กบัจ านวนกรมธรรม์
ประกนัชีวติทั้งหมดท่ีมี ท าประกนัชีวติกบับริษทัใด ระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ เงินทุนส ารองให้
ตนเองและครอบครัวยามเจบ็ป่วย/เกษียณ ซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุดผา่นช่องทางใด, ตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวติเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตนเองตามท่ีคาดหวงั, ผลต่อกรณีซ้ือประกนัชีวติในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตจากบริษทัเดิม และแนะน าใหเ้พื่อนหรือญาติซ้ือประกนัชีวิตท่ีท่านซ้ือ นยัส าคญัระดบั 
0.00* 
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อภิปรายผลการวจัิย 

การศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซ้ือตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 จากการศึกษาพบว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตในด้านปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ  
อาชีพ  และด้านสถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการ ตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนดา้นรายได ้ท่ีแตกต่างกนั ไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบั ประชากรศาสตร์ของ Schiffman and Weisblat (2015) (อา้งใน 
ณฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ,์ 2560 หนา้ 18) ไดก้ล่าวถึงการแบ่งส่วนการตลาดประชากรท าไดโ้ดยการแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอายุ เช้ือชาติ เพศ อาชีพ สถานภาพ ประเภทและขนาดครัวเรือน ตลอดจนท่ีตั้งภูมิศาสตร์ ตวั
แปรเหล่าน้ีมีวตัถุประสงคเ์ชิงประจกัษ ์สามารถซกัถามหรือสังเกตไดโ้ดยง่าย ส่ิงเหล่าน้ีช่วยให้นกัการตลาด
สามารถจ าแนกพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละประเภทตามท่ีก าหนดไวไ้ดอ้ยา่งชดัเจนกลุ่มอายุหรือกลุ่มรายได้
เช่นเดียวกบัระดบัชนชั้นทางสังคมท่ีจะถูกก าหนดโดยดชันีช้ีวดั 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ รายได ้ระดบัการศึกษา และ
อาชีพ สามารถท่ีจะแบ่งลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐิยา ภทัร
กิจจานุรักษ์ (2560) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า สถานภาพ ระดบั
การศึกษา และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ เลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั อย่างไรก็ตาม เพศ อายุ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลท่ีแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของปัญญา วาหะรักษ์, ชนินทร วิชชุลตา, อินรุทธ์ิ ผอ่งแผว็, สมุทรง ธรรมธีรา และนิภาพร ไชยศรี
เมือง (2565) ได้ศึกษา ทศันคติต่อการท าประกันชีวิตของชาวมุสลิมในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัยะลา ผล
การศึกษาพบวา่ผูท้  าประกนัชีวิตท่ีมีเพศและอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจท าประกนัชีวิตของชาวมุสลิมใน
เขตอ าเภอเมืองจงัหวดัยะลาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งบางส่วนกบั
งานวิจยัของ ธนาพนัธ์ ทองจุน้ (2565) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพ
ของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 



27 

 

 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติใน
ระดบัมากท่ีสุด และมีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติในระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้น มีผล
ต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติดงัน้ี 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(product)  มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติระดบัมากท่ีสุด ดา้นการมี

ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีหลากหลายตรงตามความตอ้งการ, ระยะเวลาในการช าระเบ้ียท่ีเหมาะสม ปัจจยัดา้น

ด้านผลิตภณัฑ์ (product) มีความสัมพนัธ์ กบัลดหย่อนภาษี, เงินทุนส ารองให้ตนเองและครอบครัวยาม

เจ็บป่วย/เกษียณ, ซ้ือประกันชีวิตคร้ังล่าสุดผ่านช่องทางใด แสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์ประกันชีวิต มี

องคป์ระกอบดงักล่าวมา สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี และเป็นปัจจยัท่ีมีผล

ต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ Kotler (1997) 

(อา้งถึงใน ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หนา้ 64) ผลิตภณัฑ ์(Product) คือส่ิงท่ีสนองความ

จ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ให้เกิดความพึงพอใจ  ผลิตภณัฑ์อาจมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้จึง

ประกอบไปดว้ยสินคา้ บริการความคิด สถานท่ีองค์กรหรือบุคคล โดยผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ใน

สายตาของลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวจิยั พบวา่ มีผลต่อการ

เลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัตามค่าสัม

ประสิทธ์ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปนอ้ย คือปัจจยัดา้นบุคคลและกระบวนการปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ โดยตวัแบบดงักล่าว สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติ

ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 32.0 งานวิจยัท่ีสอดคล้องกนัของ ศนิษา 

สัมพคุณ และคณะ (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทน

และผ่านธนาคารพาณิชยใ์นจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวิจยัพบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชย ์โดยรวมและรายดา้นมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ดา้น

ส่วนผสมการตลาด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ตามล าดบั 

 ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตระดบัมากท่ีสุด ดา้นความคุม้ค่า

ระหว่างเบ้ียประกนักบัความคุม้ครอง  เช่น ความคุม้ครองด้านการออม, ความคุม้ครองค่ารักษาพยาบาล, 

ความคุ้มครองเหตุไม่คาดฝัน, ความคุ้มครองด้านการเกษียณ และการช าระเบ้ียประกันเหมาะสมกับ

ผลตอบแทน เช่น วงเงินค่าห้องพกัรักษาพยาบาล, วงเงินค่าผ่าตดั, วงเงินค่าตรวจเยี่ยมของแพทย์ ซ่ึง
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สอดคลอ้งกบัทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7p’s Kotler & Keller (2012) (อา้งถึงใน ดารารัตน์  ศรี

เบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หน้า 64) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งส่วนประสมการตลาดบริการเป็น

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ราคา (Price) คือ 

คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของ

บริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณฐิัยา ภทัรกิจจานุรักษ ์

(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผลการวิจยั พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขต กรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล พบวา่มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัตามค่าสัมประสิทธ์ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปนอ้ย คือปัจจยั

ด้านบุคคลและกระบวนการปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ

ส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยตวัแบบดงักล่าว สามารถอธิบายความสัมพนัธ์

ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 

32.0 และ งานวิจยัของ ศนิษา สัมพคุณ และคณะ (2561) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชยใ์นจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวิจยัพบว่า 

ขอ้มูล ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต โดยรวมและรายดา้นมีความคิดเห็นอยูใ่น

ระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคลากร ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ตามล าดบั 

 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  พบวา่ มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตระดบั

มากท่ีสุดคือ มีช่องทางท่ีหลากหลายในการซ้ือประกนั เช่น ตวัแทน/พนกังานขายประกนั, ธนาคาร, Call 

Center, Internet รองลงมาคือ สามารถช าระเบ้ียประกนัไดห้ลายช่องทาง เช่น เคาน์เตอร์เซอร์วิส ธนาคาร ตู้

เอทีเอ็ม ไปรษณีย ์Application ของบริษทัประกนั และวนัและเวลาเปิดท าการสะดวกต่อการเขา้ใช้บริการ 

และเดินทางสะดวก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7p’s Kotler & Keller (2012) 

(อา้งถึงใน ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หน้า 64) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องส่วน

ประสมการตลาดบริการเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใชร่้วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์าง

การตลาด การจดัจ าหน่าย (Place) คือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการ

ให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ  และสอดคลอ้ง

กบังานวิจยัของ ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ์ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยั พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติ
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ของผูบ้ริโภค ในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่ามีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัตามค่าสัมประสิทธ์ของสมการถดถอย (Beta 

Coefficient) จากมากไปนอ้ย คือปัจจยัดา้นบุคคลและกระบวนการปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคา ปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยตวัแบบดงักล่าว 

สามารถอธิบายความสัมพันธ์ของปัจจัย ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 32.0 และ งานวจิยัของ ศนิษา สัมพคุณ และคณะ (2561) ไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชยใ์นจงัหวดั

ประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวิจยัพบว่า ข้อมูล ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 

โดยรวมและรายด้านมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มานิต หงส์ทอง (2563) 

ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 

(COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นการส่งเสริม การตลาด 

(Beta = 0.215) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = 0.198) ดา้นกระบวนการ บริการ (Beta = 

0.195) และดา้นบุคลากร/พนกังาน (Beta = 0.195) ตามล าดบั และงานวจิยัของ วรัญญา เสียงจกัรสาย (2564) 

ได้ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตแบบสะสมุทรัพยข์องกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการกระบวนตดัสินใจ

ซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมุทรัพยผ์ลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ในทุก ๆ ดา้น ซ่ึงค่าsig มีค่าต ่ากว่า 0.05 

หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ด้านล้วนมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัชีวติแบบสะสมทรัพยโ์ดยดา้นผลิภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัสูง 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตระดบัมาก

ท่ีสุดคือ มีการจดัรายการพิเศษในโอกาสหรือช่วงเทศกาลส าคญั เช่น มหกรรมทางการเงิน วนัข้ึนปีใหม่ วนั

เกิด การมอบของก านลั หรือของสมนาคุณ เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต เป็นตน้  รองลงมา

คือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่งครอบคลุม เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์และอินเทอร์เน็ต  และท่าน

ตระหนกัถึงความส าคญัในการดูแลทรัพยากร ธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย

ท่ีน่าสนใจ เช่น ให้ลูกคา้เขา้ร่วมในกิจกรรมพิเศษ การตั้งบูธ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทาง

การตลาด 7p’s Kotler & Keller (2012) (อา้งถึงใน ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หนา้ 64) 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องส่วนประสมการตลาดบริการเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใช้

ร่วมกันเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีมี

ความส าคญัในการติดต่อส่ือสารกบัผูใ้ช้บริการโดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ 

และพฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ (Consumer Relationship 

Management) และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผล

ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่มีผลต่อการเลือกซ้ือ

ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัตามค่าสัมประสิทธ์

ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปน้อย คือปัจจยัด้านบุคคลและกระบวนการปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑแ์ละราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ โดยตวัแบบดงักล่าว สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 32.0 และ งานวจิยัของ ศนิษา สัมพคุณ และคณะ 

(2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคาร

พาณิชยใ์นจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวิจยัพบวา่ ขอ้มูล ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิต โดยรวมและรายดา้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้

ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น

กระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มานิต 

หงส์ทอง (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัสโคโรนาสาย

พนัธ์ุใหม่ 2019 (COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ด้านการ

ส่งเสริม การตลาด (Beta = 0.215) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = 0.198) ดา้นกระบวนการ 

บริการ (Beta = 0.195) และดา้นบุคลากร/พนกังาน (Beta = 0.195) ตามล าดบั และงานวจิยัของ วรัญญา เสียง

จกัรสาย (2564) ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

กรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมุทรัพย์ของกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมทาง

การตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

กระบวนตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมุทรัพยผ์ลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ในทุก ๆ ดา้น ซ่ึงค่าsig 

มีค่าต ่ากวา่ 0.05 หมายความวา่ ส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ดา้นลว้นมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยโ์ดยดา้นผลิภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่

ในระดบัสูง 
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 ดา้นบุคลากร (People) มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตระดบัมากท่ีสุดคือ มีพนกังาน/

ตวัแทนมีความรับผิดชอบอยา่งสม ่าเสมอ รองลงมาคือ พนกังาน/ตวัแทนมีความรู้เร่ืองประกนัเป็นอยา่งดี, มี

ความน่าเช่ือถือ และมีความสามารถในการขาย  และพนักงาน/ตวัแทนให้บริการได้รวดเร็ว ติดต่อได้

ตลอดเวลา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7p’s Kotler & Keller (2012) (อา้งถึงใน 

ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หนา้ 64) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งส่วนประสมการตลาด

บริการเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ด้าน

บุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงจะตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อให้

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง  เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู ้

ใหบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความรู้ความสามารถในเร่ืองของประกนัสุขภาพใหบุ้ตร ทศันคติ

ท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และการสร้างค่านิยม

ใหก้บัองคก์ร และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศนิษา สัมพคุณ และคณะ (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชยใ์นจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์  

ผลการวิจยัพบว่า ดา้นมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั งานวิจยัท่ีสอดคล้องของ มานิต หงส์ทอง (2563) ได้

ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 

(COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นการส่งเสริม การตลาด 

(Beta = 0.215) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = 0.198) ดา้นกระบวนการ บริการ (Beta = 

0.195) และดา้นบุคลากร/พนกังาน (Beta = 0.195) ตามล าดบั และงานวจิยัของ วรัญญา เสียงจกัรสาย (2564) 

ได้ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตแบบสะสมุทรัพยข์องกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ผลการศึกษาพบวา่  ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการกระบวนตดัสินใจ

ซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมุทรัพยผ์ลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ในทุก ๆ ดา้น ซ่ึงค่าsig มีค่าต ่ากว่า 0.05 

หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ด้านล้วนมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัชีวติแบบสะสมทรัพยโ์ดยดา้นผลิภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัสูง 

 ดา้นกระบวนการ (Process) พบวา่ มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตระดบัมากท่ีสุดคือ การ

มีแผน่พบั แบบฟอร์ม และเอกสารต่าง ๆ รองรับในการท าธุรกรรมท่ี์ให้ขอ้มูลครบถว้น รองลงมาคือ มีการ

ตกแต่งสถานท่ีของส านกังาน ให้มีความสวยงาม ทนัสมยั และส านกังานมีส่ิงอ านวยความสะดวกเพียงพอ
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ขณะรอรับบริการ เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี หนงัสือพิมพ ์น ้ าด่ืม ของวา่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทาง

การตลาด 7p’s Kotler & Keller (2012) (อา้งถึงใน ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หนา้ 64) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องส่วนประสมการตลาดบริการเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใช้

ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ด้านกระบวนการ(Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นบริการเก่ียวกบัประกนัสุขภาพ น าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการ

ใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศนิษา สัมพคุณ และคณะ (2561) ไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชยใ์นจงัหวดั

ประจวบคีรีขนัธ์ ผลการวิจยัพบว่า ข้อมูล ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิต 

โดยรวมและรายด้านมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั โดยสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มานิต หงส์ทอง (2563) 

ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 

(COVID-19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกันภยัการติดเช้ือไวรัส โคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 (COVID-19) ของ

ประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบ คือ ด้านการส่งเสริม การตลาด (Beta = 0.215) 

รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = 0.198) ดา้นกระบวนการ บริการ (Beta = 0.195) และดา้น

บุคลากร/พนกังาน (Beta = 0.195) ตามล าดบั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สายญัณ์ สันติเพช็ร (2563) ได้

ศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 

ปัจจยัโดยภาพรวมแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น กระบวนการ ดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ดา้นความมี

เสน่ห์ของตราสินคา้ ดา้นประโยชน์ของตราสินคา้ ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง ดา้นสังคม ดา้นเทคโนโลยมีี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตระดบั

มากท่ีสุดคือ ความถูกตอ้งครบถว้นของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ มีขั้นตอนการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนท่ีไม่

ยุง่ยาก ไม่รอนานจนเกินไป ให้มีความสวยงาม ทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 4.37 และมีรูปแบบการแจง้เตือนการครบ

ก าหนดช าระเบ้ียประกนัไดอ้ยา่งเหมาะสม เช่น ขอ้ความแจง้เตือนการช าระเบ้ียประกนัภยัทั้งก่อนและหลงั

ครบก าหนด, Email, SMS พร้อมลิงกส์ าหรับดาวน์โหลดเอกสาร, ส่งผา่นทางจดหมาย มีค่าเฉล่ีย 4.37 เท่ากนั 

ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7p’s Kotler & Keller (2012) (อา้งถึงใน 

ดารารัตน์  ศรีเบญจรัตน์, เอนก ชิตเกษร, 2563 หนา้ 64) แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งส่วนประสมการตลาด
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บริการเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนามาใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ดา้นการ

สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้ามากข้ึน และ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั

ชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวจิยั พบวา่ มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต

ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสามารถเรียงล าดบัตามค่าสัมประสิทธ์ของสมการ

ถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปนอ้ย คือปัจจยัดา้นบุคคลและกระบวนการปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ

ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดย

ตวัแบบดงักล่าว สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 32.0 

 กระบวนการตัดสินใจ 

 จากผลการศึกษาพบว่า 

 1. การตระหนกัถึงปัญหา / ความตอ้งการ (Problem / need recognition) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เคยซ้ือประกันชีวิตรูปแบบประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ รองลงมาคือ ประกันชีวิตแบบชั่ว

ระยะเวลา ส่วนใหญ่มีกรมธรรมป์ระกนัชีวิตทั้งหมด 2 ฉบบั รองลงมาคือ 1 ฉบบั ส่วนใหญ่ท าประกนัชีวิต

กบับริษทัเมืองไทยประกนัชีวิต รองลงมาคือ ไทยประกนัชีวิต ส่วนใหญ่มีวงเงินเอาประกนัชีวิตท่ีซ้ือคร้ัง

ล่าสุด 100,000 - 500,000 บาท รองลงมาคือ 500,001 - 1,000,000 บาท และส่วนใหญ่มีระยะเวลาของ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีซ้ือคร้ังล่าสุด 11 - 15 ปี รองลงมาคือ 6 - 10 ปี ตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ณัฐิยา ภทัรกิจจานุรักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยั พบวา่ พฤติกรรมในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของกลุ่มตวัอย่าง

โดยสรุปพบวา่ รูปแบบประกนัชีวิตท่ีซ้ือเปืนประกนัชีวิตแบบสะสมุทรัพยร้์อยละ 60.7 มีจ  านวนกรมธรรม์

ประกนัชีวิตท่ีถืออยูจ่  านวน 1 กรมธรรม ์ คิดเป็นร้อยละ 47.3 บริษทัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประกนัชีวิตจาก บจ.

เอไอเอ คิดเป็นร้อยละ 39.3 มีวงเงินเอาประกนัชีวิตในช่วง 100,000 - 500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 56.7 มี

ระยะเวลาของกรมธรรมป์ระกนัชีวติ คือ 6 - 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.6 และ11 - 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.4 และ

สอดคล้องกับงานวิจยัของ ธัญทิพย์ นครราช (2563) ได้ศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยข์อง

บริษทัไทย ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ในเขตสัมพนัธวงศก์รุงเทพมหานคร จะแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติ 0.0 รวมถึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาพนัธ์ ทองจุ้น (2565) ได้ศึกษา ปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจ
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ซ้ือประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ พิจารณาเป็น

รายดา้นพบวา่ การประเมินผลทางเลือกมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ การตดัสินใจซ้ือ การแสวงหา

ขอ้มูล และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การรับรู้ถึงปัญหา ตามล าดบั 

 2. การแสวงหาข่าวสาร (Information search) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาหา

ขอ้มูลเก่ียวกบัสิทธิประโยชน์ของการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุดดว้ยวธีิสอบถามจากครอบครัว/ญาติ

ท่ีเคยมี ประสบการณ์การซ้ือประกันชีวิต รองลงมาคือ สอบถามจากเพื่อนท่ีเคยมีประสบการณ์การ ซ้ือ

ประกนัชีวิต และ ศึกษาขอ้มูลจากประสบการณ์การซ้ือประกนั ชีวิตของบุคคลทัว่ไป ตามล าดบั สอดคล้อง

กบังานวิจยัของ ชัชชาลี สมเนตร และคณะ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทยของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นพฤติกรรม มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นธนาคารกรุงไทยในเขต กรุงเทพมหานครโดยรวมในระดบัมาก 

โดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อความมีช่ือเสียงเป็นท่ี รู้จกัของบริษทักรุงไทยแอกซ่ามากท่ีสุด รองลงมา 

คือ ความเขา้ใจในเง่ือนไขของกรมธรรม์ ความรู้ ความเขา้ใจในประกนัชีวิตเป็นอย่างดี และความรู้ความ

เช่ียวชาญของตวัแทนประกนัชีวติท่ี สามารถใหค้ าปรึกษาไดเ้ป็นอยา่งดี ตามล าดบั ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือประกนัชีวิตของ ผูบ้ริโภคไดม้ากยิ่งข้ึน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มานิต หงส์ทอง (2563) ไดศึ้กษา

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัการติดเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธ์ุใหม่ 2019 (COVID-

19) ของประชากร เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ระดบัความคิดเห็นระดบัมากอนัดบัแรก 

คือมีการศึกษาขอ้มูลแบบ ประกนัภยั (COVID-19) ก่อนตดัสินใจซ้ือ รองลงมา คือมีการศึกษาขอ้มูลบริษทั

ประกนัภยั ก่อนตดัสินใจซ้ือ มีการปรึกษาบุคคลในครอบครัวญาติพี่นอ้ง เพื่อนสนิท ก่อนตดัสินใจซ้ือ และมี

การสอบถามขอ้มูลจากตวัแทนประกนัภยั/นายหนา้หนา้หนา้ประกนัก่อนตดัสินใจซ้ือ  

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าการ

เปรียบเทียบการซ้ือประกนัชีวิตแต่ละบริษทัในประเด็นใดมากท่ีสุด คือ ดา้นสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บความ

คุม้ครอง ให ้ตรงกบัความตอ้งการของท่านและครอบครัว รองลงมาคือ ดา้นค่าใชจ่้ายในการช าระเบ้ียประกนั 

และด้านประสิทธิภาพของการให้บริการของ พนักงาน/ตัวแทนของแต่ละบริษัทมาก่อน ตามล าดับ 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนาพนัธ์ ทองจุน้ (2565) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัสุขภาพของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การ

ประเมินผลทางเลือกมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ การตดัสินใจซ้ือ การแสวงหาขอ้มูล และดา้นท่ีมี

ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การรับรู้ถึงปัญหา ตามล าดบั 
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 4. การตดัสินใจเลือก (Product choice) ) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ท่ีซ้ือ

ประกนัชีวิตคร้ังล่าสุด คือ ลดความเส่ียง/ป้องกนัความเส่ียงจากค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล รองลงมาคือ 

ออมเงินเพื่อผลตอบแทนท่ีสูงกวา่เงินฝากธนาคาร ส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุด ผา่นช่องทางตวัแทน/

พนกังานขายประกนั รองลงมาคือ ธนาคาร และส่วนใหญ่บุคคลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตคร้ังล่าสุด 

คือ แฟน/ครอบครัว รองลงมาคือ เพื่อน ตามล าดบัตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐิยา ภทัรกิจจานุ

รักษ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ผลการวิจยั พบวา่ วตัถุประสงคท่ี์ซ้ือประกนัชีวิตเพื่อออมเงิน คิดเป็นร้อยละ 30.3 รองลงมา คือ

การลดหยอ่นภาษี คิดเป็นร้อยละ 27.7 โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต คือตนเองเป็น

หลกั และพบวา่ มี 1 ปัจจยัท่ีไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 5. พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post purchase Evaluation) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือประกนั

ชีวิตเป็นส่ิงท่ีเหมาะสมส าหรับตวัเองเป็นไปตามท่ีคาดหวงัทั้งหมด รองลงมาคือ ส่วนใหญ่เป็นไปตามท่ี

คาดหวงั ส่วนใหญ่กรณีซ้ือประกนัชีวิตในรูปแบบอ่ืนจะตดัสินใจเลือกตดัสินใจซ้ือบริษทัเดิม รองลงมาคือ 

หาขอ้มูลจากบริษทัประกนัอ่ืนๆ เพื่อเปรียบ เทียบก่อนตดัสินใจ และส่วนใหญ่จะแนะน าให้เพื่อนหรือญาติ

ซ้ือประกนัชีวติท่ีซ้ือ รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ ตามล าดบั 

 

 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

จากผลการวิจัยข้างต้น สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในทางปฏิบัติเพื่อให้เกิดประโยชน์ โดยมี

ขอ้เสนอแนะดงัน้ี    

 1. เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จึงควรท าการศึกษาและวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-

Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมี

ความเฉพาะเจาะจงมากยิง่ข้ึน ซ่ึงจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถคิดคน้ พฒันาหรือปรับปรุงบริการท่ี

ตอบสนองต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 2. การพฒันาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติปรับปรุงแผนประกนัสุขภาพ เพิ่มความครอบคลุมในดา้น

ค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล รวมถึงการดูแลสุขภาพระยะยาว เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการหลกัของลูกคา้ 

ผลิตภณัฑก์ารออมท่ีมีผลตอบแทนสูง เสนอแผนประกนัท่ีใหผ้ลตอบแทนสูง พร้อมกบัการรับประกนั

เงินทุนเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจการออม ความยดืหยุน่ในการเลือกแผน ใหลู้กคา้มีความยดืหยุน่ในการ

เลือกและปรับเปล่ียนแผนประกนัใหต้รงกบัความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไป 
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 3.การบริการลูกคา้ การติดตามหลงัการขาย: มีระบบติดตามและบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การแจง้

เตือนการช าระเงิน การปรับปรุงขอ้มูล และการใหค้  าปรึกษาต่อเน่ือง การใหค้  าปรึกษาส่วนบุคคล การเสนอ

การใหค้  าปรึกษาส่วนบุคคลเพื่อวางแผนการเงินและการประกนัท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 4. การส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การสร้างความเช่ือมัน่ สร้างความเช่ือมัน่และความไวว้างใจ
ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยการรับรองจากองคก์รท่ีมีช่ือเสียงหรือการรับรองมาตรฐานต่างๆ การมีส่วน
ร่วมของครอบครัวและเพื่อน การใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีเนน้การแนะน าจากครอบครัวและเพื่อน เช่น การให้
สิทธิประโยชน์พิเศษส าหรับการแนะน าลูกคา้ใหม่ หรือการสร้างโปรแกรมรางวลัส าหรับลูกคา้ท่ีแนะน า 
 5. การปรับตวัต่อแนวโนม้และพฤติกรรมผูบ้ริโภค การวจิยัตลาดอยา่งต่อเน่ือง ท าการวิจยัตลาดและ
การส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการให้ทนัสมยัและ
ตอบสนองความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไป การใชเ้ทคโนโลยใีนการบริการ การใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ เช่น AI, 
Big Data, Blockchain เพื่อปรับปรุงกระบวนการท างานและการบริการใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 

ข้อเสนอแนะในการท างานวจัิยในอนาคต 

 1. ขยายขอบเขตและขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เพิ่มความหลากหลายของกลุ่มตวัอยา่ง ควรเก็บขอ้มูล

จากกลุ่มประชากรท่ีหลากหลาย ทั้งในดา้นอาย ุเพศ อาชีพ รายได ้และพื้นท่ีภูมิศาสตร์ เพื่อใหผ้ลการวจิยั

สามารถทัว่ไปไดก้บัประชากรทั้งหมด เพิ่มขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง การเพิ่มจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจะ

ช่วยเพิ่มความแม่นย  าและความเช่ือถือของผลการวิจยั 

 2. ปรับปรุงวธีิการเก็บขอ้มูล พฒันาแบบสอบถามท่ีมีคุณภาพ ควรออกแบบแบบสอบถามท่ี
ครอบคลุมทุกประเด็นส าคญั มีความชดัเจน และไม่มีค  าถามท่ีคลุมเครือ การทดสอบแบบสอบถาม ก่อนการ
เก็บขอ้มูลจริง ควรทดสอบแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งยอ่ยเพื่อหาจุดบกพร่องและปรับปรุงให้เหมาะสม 
 3. ใชว้ธีิการวจิยัท่ีหลากหลาย การผสมผสานวธีิการวจิยั ควรใชท้ั้งวธีิการวจิยัเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก การวจิยัเชิงส ารวจ และการวจิยัเชิงกรณีศึกษา เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครบถว้น
และหลากหลาย การวเิคราะห์เชิงสถิติ ใชส้ถิติเชิงอนุมานในการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อระบุความสัมพนัธ์เชิง
สาเหตุและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
 4. ติดตามและเก็บขอ้มูลอยา่งต่อเน่ือง การเก็บขอ้มูลระยะยาว ควรมีการเก็บขอ้มูลในช่วงเวลาท่ี
ต่อเน่ืองเพื่อดูแนวโนม้และการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค การปรับปรุงขอ้มูลใหม่ ควรท าการ
ส ารวจขอ้มูลใหม่เม่ือมีการเปล่ียนแปลงส าคญัในตลาดหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 5. พิจารณาปัจจยัภายนอก การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก ควรพิจารณาปัจจยัภายนอกท่ีอาจมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจ เช่น สภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และเทคโนโลย ีการประเมินความเส่ียง ควร
ประเมินความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนและวางแผนการจดัการความเส่ียงในการวจิยั 
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 6. การเพิ่มความร่วมมือในการวจิยั ความร่วมมือกบัหน่วยงานอ่ืน ควรสร้างความร่วมมือกบั
สถาบนัการศึกษา หน่วยงานภาครัฐ และเอกชน เพื่อเสริมสร้างความน่าเช่ือถือและเพิ่มทรัพยากรในการวิจยั 
การท างานร่วมกบัผูเ้ช่ียวชาญ ควรมีการร่วมงานกบัผูเ้ช่ียวชาญในสาขาต่างๆ เพื่อเพิ่มความลึกซ้ึงและความ
ครอบคลุมของการวจิยั 
 7. การใหค้วามส าคญักบัจริยธรรมในการวจิยั การรักษาความเป็นส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
ควรมีมาตรการในการปกป้องขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม การแจง้ใหผู้ต้อบแบบสอบถาม
ทราบ ควรแจง้วตัถุประสงคแ์ละขั้นตอนการวจิยัใหผู้ต้อบแบบสอบถามทราบ และไดรั้บความยนิยอมก่อน
การเก็บขอ้มูล 
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