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บทคัดย่อ 
 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1.ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของการซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีเป็นอย่างไร 2. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจการซื้อประกันของครัวเรือนใน
จังหวัดนนทบุรีเป็นอย่างไร และเป็นงานวิจัยแบบผสมผสานโดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ ด้วยการเก็บ
ข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 400 คน และการวิจัยเชิงคุณภาพ 16 คน 

ผลการวิจัย พบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าพฤติกรรมส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนเพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาการเสียชีวิต  มีจ านวนมากที่สุด มี

จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 และมีพฤติกรรมการช าระเป็นก้อนมีจ านวน 145 คน คิดเป็น 

36.25 และช าระเป็นงวด มีจ านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.75 สามีหรือภรรยาที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตมากที่สุด มีจ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 พฤติกรรมส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตได้แก่รายได้ไม่สอดคล้องกับการจ่ายเบี้ยประกัน มีจ านวนมากที่สุดคิดเป็นร้อย

ละ 41.8 รองลงมาคือ ขาดความรู้ความเข้าใจ คิดเป็นร้อยละ 30.8 ส่วนไม่มีความจ าเป็นต่อการด ารง

ชีพคิดเป็นร้อยละ18.8 และคิดว่าเป็นภาระในระยะยาวคิดเป็นร้อยละ8.8 2) สรุปผลการทดสอบแบบ

เชิงปริมาณปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือน ในจังหวัดนนทบุรี

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (T-test ของปัจจัยมีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05) จึงยอมรับ

สมมติฐานทั้งหมด3) สรุปผลทดสอบเชิงคุณภาพมีผลเป็นไปในทิศทางเดียวกับกับผลทดสอบเชิง

ปริมาณ ซึ่งตีความได้ว่าได้แก่ การส่งเสริมการตลาด ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ ผลิตภัณฑ์ 

และ ราคา บุคคลากร และช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต  

 

ค าส าคัญ: ส่วนผสมทางการตลาด การประกันชีวิต 
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Abstract 
The research on Behaviors and Factors Affecting the Decision to Purchase Life 

Insurance of Households in Nonthaburi Province .The objective of this study is 1. 
Study what the decision-making behavior of households in Nonthaburi Province is to 
purchase life insurance. 2. What are the factors affecting the decision-making of 
purchasing life insurance of households in Nonthaburi Province? and is a mixed 
methods research using quantitative research. By collecting data from a sample of 
400 people and qualitative research of 16 people. 

The results of the study found that 1) Most of the respondents were of the 
opinion that their behavior affects their household's decision to purchase life 
insurance to protect against the risk of death. There were the highest number, 101 
people, accounting for 25.25 percent. There were 145 people, accounting for 36.25 
percent, and paying in installments. There were 255 people, accounting for 63.75 
percent. Husbands or wives had influence in purchasing decisions. Life insurance had 
the most, with 234 people accounting for 58.5 percent. Behaviors affecting the 
decision to purchase life insurance include income not being consistent with 
premium payments. They had the highest number, accounting for 41.8 percent, 
followed by lack of knowledge and understanding. Accounted for 30.8 percent, while 
those not necessary for survival accounted for 18.8 percent. and thought to be a 
long-term burden, accounting for 8.8 percent. 2) Summary of quantitative test 
results: market factors affecting household life insurance purchasing decisions. in 
Nonthaburi Province with statistical significance at the 0.05 level (T-test of the factor 
has a Sig. value less than 0.05), therefore all assumptions are accepted. 3) In 
conclusion, the results of the qualitative test are in the same direction as the results 
of the quantitative test. which can be interpreted as: marketing promotion Physical 
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characteristics, processes, products and prices, personnel, and distribution channels It 
is a factor that affects the decision to buy life insurance. 
 
Keywords: marketing mix, life insurance 
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บทที่ 1 

บทน า 
 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

สถานการณ์ปัจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทางเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมมีผล
ท าให้ภาคครัวเรือนต้องมีการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงมากกว่าในอดีตที่ผ่านมา  เนื่องจากสภาพ
เศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงไปจากการขยายตัวทางเศรษฐกิจในช่วงระยะเวลา  10 ปีที่ผ่านมาที่มี 
อัตราผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ(GDP)ที่มีอัตราการเจริญเติบโตเพียงเล็กน้อยและในปี2019 
อัตรามวลรวมมีการเจริญเติบโตติดลบร้อยละ5.3 (มันนีบัลโพโล, 2566) ดังภาพที่1 เนื่องจาก สภาพ
สังคมที่ประเทศไทยเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ ท าให้จ านวนแรงงานที่อยู่ในภาคเผลิตและภาคครัวเรือนมี
จ านวนลดน้อยลงจนไม่สามารถที่จะสร้างก าลังการผลิตและการบริ การที่ท าให้ผลิตมวลรวม
ภายในประเทศสูงขึ้น ซึ่งเป็นไปตามที่ภาคธุรกิจและครัวเรือนต้องการ และการเปลี่ยนแปลงของสภาพ
สังคมดังกล่าวท าให้เกิดความเสี่ยงในการด าเนินชีวิตและการท างานของบุคคลในครัวเรือนที่ต้องใช้ชีวิ
ติที่ยากล าบากจากความเสี่ยงของการท างานที่มากขึ้น นานขึ้นท าให้เกิดการเจ็บป่วยจากการท างาน
ได้รับบาดเจ็บจาการท างานหรืออาจจะเสียชีวิตจากการท างานที่มากเกินไปซึ่งส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินชีวิตของบุคคลที่อยู่ในครัวเรือนที่อาจจะต้องได้รับความเสี่ยงจากการหยุดงาน การขาดรายได้
หลักจากผู้ที่เป็นเสาหลักของการหารายได้ในการเลี้ยงครอบครัว หรือสมาชิกของครัวเรือน 

 

  
 

ภาพที่ 1.1 อัตราการเจริญเติบโตของ GDP ในช่วงเวลา 10 ปี 
ที่มา: https://www.moneybuffalo.in.th/business/gdp 

 



10 
 

 

การบริหารความเสี่ยงของบุคคลในครัวเรือนจึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ครัวเรือนสามารถผ่าน
วิกฤติที่เสาหลัก หรือสมาชิกของครัวเรือนได้รับบาดเจ็บ อุบัติที่เหตุต่าง ๆ หรือเสียชีวิตจากการท างาน
จะสามารถที่จะแก้ไขหรือบรรเทาได้ด้วยการที่ครัวเรือนได้มีการท าประกันภัยประกันชีวิต  เพ่ือเป็น
การกระจายความเสี่ยงจากการได้รับบาดเจ็บ อุบัติที่เหตุต่าง ๆ หรือเสียชีวิต ของเสาหลักหรือสมาชิก
ครัวเรือนและยังสามารถที่จะเป็นการแก้ไขปัญหาการออมของครัวเรือนที่มีจ านวนน้อยลงด้วย ซึ่งจาก
สถิตการออมของครัวเรือน จากส านักงานสถิติแห่งชาติ สถิติการออมเงินของคนไทย หลังพ้น
สถานการณ์โควิด-19 ปรับตัวลดลงต่อเนื่อง หากเทียบก่อนเกิดการระบาดของโควิด 19 สัดส่วนการ
ออมของคนไทยมี 74.1% ของจ านวนประชากรทั้งหมด และครัวเรือนที่ไม่มีการออมมีถึง 25.9% แต่
ปัจจุบัน พบว่า ระดับครัวเรือนที่ไม่มีการออมมีแนวโน้มสูงขึ้น (เดลินิวส์, 2565) ผลกระทบของการที่
ครัวเรือนขาดการบริหารความเสี่ยงจากการท าประกันชีวิตจะท าให้ครัว เรือนต้องมีการใช้ชีวิตอย่าง
ยากล าบากมากข้ึนเพราะครัวเรือนจะขาดรายได้ท่ีมาจากผู้น าครัวเรือนหรือสมาชิกชองครัวเรือนในหา
รายได้ให้แก่ครัวเรือน 

ปัจจุบัน เรื่องของการวางแผนทางการเงิน การคุ้มครองสุขภาพ การวางแผนอนาคตหลัง
เกษียณ มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ สังคม วัฒนะรรมและ
สิ่งแวดล้อม ซึ่งการที่ครัวเรือนให้ความส าคัญกับการออมเพ่ือแก้ไขการไม่มีเงินใช้จ่ายหลังเกษียณหรือ
ผู้น าของครัวเรือนประสบอุบัติเหตุเสียชีวิตลงนั้นมีความส าคัญอย่างยิ่งที่ครัวเรือนจะต้องตระหนักถึง
การท าประกันชีวิตเพ่ือเป็นหลักประกันและการให้ความคุ้มครองให้กับครัวเรือนในอนาคตว่าครัวเรือน
จะได้เงินสินไหมทดแทนหลัง ผู้ท าประกันชีวิตได้เสียชีวิตลงหรือมีเงินออมหลังกรมธรรม์ประกันนั้น
ครบสัญญาซึ่ง สอดคล้องกับนโยบายที่รัฐบาลได้ก าหนดให้ประชาชนได้มีการออมเงิน และยังเป็นวิธี
หรือรูปแบบการออมอีกหนึ่งวิธี นอกจากนี้ยังเป็นการสร้างนิสัยและพฤติกรรมการออม เพ่ือที่จะได้มี
เงินไว้ใช้หลังเกษียณ ซึ่งค่าเฉลี่ยครัวเรือนของคนญี่ปุ่น 1 คนจะมีกรมธรรม์ประกันชีวิต 3 ฉบับ/คน 
ส่วนยุโรป 2 ฉบับ/คน แต่คนไทย 1 คนมีค่าเฉลี่ยถือกรมธรรม์ประกันชีวิตอยู่ที่  0.25 ฉบับ/คน เมื่อ
เทียบกับญี่ปุ่นและเกาหลีใต้ซึ่งมีอัตราการฆ่าตัวตายสูงเป็นล าดับต้น  ๆ ของประเทศพัฒนาแล้ว 
เนื่องจากมักมีความกังวลกับอนาคต ชีวิต การสูญเสีย แต่คนไทยมักจะมองข้ามและละเลยตรงจุดนี้
เพียงแค่เหตุผลที่ว่า “มีลูก มีหลาน คอยดูแล” ซึ่งส่วนใหญ่จะซื้อเพ่ือไว้ลดหย่อนภาษีเป็นหลัก ไม่ได้
ซื้อเพ่ือมุ่งหวังที่จะคุ้มครองชีวิต และสร้างความมั่นคงให้กับชีวิตในระยะยาว (สถาบันประกันภัยไทย, 
2023) 

ดังนั้นธุรกิจประกันชีวิตจึงมองเห็นถึงช่องทางในการสร้างผลก าไรให้กับธุรกิจประกันชีวิตของ
บริษัท เพราะปัจจุบันมีผู้นิยมที่มีการซื้อประกันชีวิตเพ่ิมมากขึ้นจากสถิติของสมาคมประกันชีวิตไทยที
ประกอบไปด้วยบริษัท 21 บริษัทซึ่งครัวเรือนได้ท าการซื้อประกันชีวิตเพ่ือบริหารความเสี่ยงให้กับ
ครัวเรือน ในเดือนมกราคม-กรกฎาคมปี 2566 มีจ านวนกรมธรรม์ถึง 348627 กรมธรรม์ (สมาคม
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ประกันชีวิตไทย, 2566) จากสาเหตุข้างต้นจะพบว่าธุรกิจประกันชีวิตมีความส าคัญต่อการบริหาร
ความเสี่ยงต่อภาวะเศรษฐกิจไทยและยังเป็นเครื่องมือในการบริหารความเสี่ยงให้กับครัวเรือนในกรณี
ที่ครัวเรือนขาดสมาชิกหรือเป็นก าลังหลักในการหารายได้ให้ครัวเรือนอันเนื่องมาจากการประสบ
อุบัติเหตุ หรือเสียชีวิตจากการท างานในการหารายได้ให้กับครัวเรือน และยังเป็นเครื่องมือในการออม
เงินหลังเกษียณการท างานของสมาชิกครัวเรือน พฤติกรรมของครัวเรือนในการท าประกันชีวิตของ
ครัวเรือน จากการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตจึงส่งผลให้เกิดการแข่งขันในการออกผลิตภัณฑ์รูปแบบ
การประกันชีวิตที่หลากหลายเพ่ือให้ตอบสนองต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของบริษัท
ต่าง ๆ ให้กับครัวเรือนในการเลือกซ้ือประกันชีวิตของบริษัทตนเอง 

จากประเด็นดังกล่าวจะพบว่าการบริหารความเสี่ยงของครัวเรือนด้วยการซื้อประกันชีวิตจึง
เป็นสิ่งส าคัญที่ท าให้ครัวเรือนสามารถแก้ไขปัญหาการบาดเจ็บจากท างาน การเสียชีวิตของเสาหลัก
หรือบุคคลในครัวเรือนได้ด้วยและยังสามารถที่จะออมเงินเอาไว้ใช้หลังเกษียณจากการท างาน  และ
ด้วยความส าคัญ และปัญหาดังกล่าวข้างต้นจึงเป็นที่มาของปัจจัยและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุร ี
 
1.2 ค าถามการวิจัย 

1.2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจของการซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีเป็น
อย่างไร 

1.2.2 ปัจจัยใดบ้างที่มีผลต่อการตัดสินใจการซื้อประกันของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีเป็น
อย่างไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.3.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของการซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัด
นนทบุรี 

1.3.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจการซื้อประกันของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี 
 
1.4 สมมติฐานการวิจัย 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการของประกันภัยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือนหรือไม่ 
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1.5 ขอบเขตการวิจัย 
1.5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
ระบุขอบเขตด้านเนื้อหา (ข้อมูลส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับ

รายได้และอาชีพ พฤติกรรม ประกอบด้วยเหตุผลในการซื้อประกัน ผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อประกัน สื่อ
ในการซื้อประกัน ปัจจัยทางการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายการ
ส่งเสริมการขาย บุคลากร กระบวนการ ลักษณะกายภาพ 

 
1.5.2 ขอบเขตด้านประชากร 
จ านวนครัวเรือนทั้งหมด 525,561ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี(ส านักงานสถิติจังหวัดนนทบุรี

,2566) จ านวนในการจัดเก็บรวบรวบข้อมูล 400 ครัวเรือนซึ่งประชากรที่ใช้ในการจัดเก็บข้อมูลใน
อ าเภอบางกรวยที่เป็นตัวแทนของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี  

 
1.5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา  
1 กรกฏาคม-31 สิงหาคม 2567 
 
1.5.4 ขอบเขตด้านพื้นที่ 
ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี 

 
1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.6.1 การประกันชีวิต หมายถึง การชดเชยรายได้ที่ต้องสูญเสียไป อันเนื่องมาจากการตาย 
การสูญเสียอวัยวะ ทุพพลภาพ หรือชราภาพ โดยบริษัทประกันชีวิตจะจ่ายเงินตามจ านวนที่ระบุให้แก่ 
“ผู้เอาประกันภัย” หรือ “ผู้รับประโยชน์” ตามท่ีก าหนดไว้ใน “กรมธรรม์ประกันชีวิต” 

1.6.2 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ของ
บุคคล รวมไปถึงกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ในการแสวงหา
สินค้าหรือบริการที่คาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของตนได้ 

1.6.3 การตัดสินใจซื้อประกัน หมายถึง ข้นตอนที่ลูกค้าพิจารณาหรือกระท า อย่างเป็น
ล าดับและด าเนินการต่อเนื่องจนน าสู่การตดัสินใจซื้อ 

1.6.4 ผู้ที่มีอิทธิในการซื้อประกัน หมายถึง บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกัน 
1.6.5 รูปแบบประกัน หมายถึง ชนิดประเภทของประกันภัย 
1.6.6 เบี้ยประกัน หมายถึง เงินในการช าระค่าซื้อประกันภัย 
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1.6.7 ส่วนผสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัท
ประกันชีวิตได้ ร่วมใช้กันเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายได้แก่ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายการส่งเสริมการขาย บุคลากร กระบวนการ ลักษณะกายภาพ 

 
1.7 ประโยชน์ของงานวิจัย 

1.7.1 ธุรกิจประกันชีวิตสามารถน าผลไปวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับความต้องการของครัวเรือน 

1.7.2 ธนาคารหรือธุรกิจประกันชีวิตสามารถน าไปปรับใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ
ประกันชีวิตในการแข่งขันกับคู่แข่งขันในตลาดได้ 

1.7.3 นักวิชาการ นักวิจัยและผู้สนใจสามารถน าผลการวิจัยที่ได้จากการศึกษามาน าไปใช้ใน
การต่อยอดองค์ความรู้ในการศึกษาที่จะด าเนินธุรกิจประกันภัย 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 
 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ขอน าเสนอตามหัวข้อต่อไปนี้ 
การวิจัยเรื่องปัจจัยและพฤติกรรมของครัวเรือนที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนใน
จังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาภายใต้กรอบแนวคิด ทฤษฎีและ งานวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยแบ่งเป็น 
4 เรื่อง ดังนี้  

2.1 แนวคิดเก่ียวกับการประกันชีวิต  
2.2 ปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจประกันภัย  
2.3 แนวคิดทฤษฎีการคิดและการตัดสินใจ 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

1.1 แนวคิดเก่ียวกับการประกันชีวิต 
1) ความหมายของการประกันชีวิต การประกันชีวิต เป็นสัญญาระหว่างผู้ให้ประกัน ซึ่งมัก

เป็นบริษัทประกันชีวิต กับ ผู้เอาประกัน โดยผู้เอาประกันต้องจจ่ายเบี้ยประกันให้ผู้รับประกัน หากผู้
เอาประกันเกิดเสียชีวิตขณะที่ กรมธรรม์มีผลบังคับภายในเงื่อนไขในกรมธรรม์ บริษัทประกันจะต้อง
จ่ายเงินจ านวนหนึ่งให้กบผู้รับผลประโยชน์เรียกว่าเงินสินไหม (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2566) 

2) การประกันชีวิต หมายถึง วิธีการที่บุคคลกลุ่มหนึ่งร่วมกันเฉลี่ยภัยอันเนื่องจากการตาย
การสูญเสียอวัยวะ ทุพพลภาพ และการสูญเสียรายได้ในยามชรา โดยที่เมื่อบุคคลใดต้องประสบกับภัย
เหล่านั้น ก็ได้รับเงินเฉลี่ยช่วยเหลือเพ่ือบรรเทาความเดือดร้อนแก่ตนเองและครอบครัว  โดยบริษัท 
ประกันชีวิตจะท าหน้าที่เป็นแกนกลางในการน าเงินกก้อนดังกล่าวไปจ่ายให้แก่ผู้ได้รับภัย  (ส านักงาน
คณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย, 2567) 

การประกันชีวิติ คือการบริหารจัดการความเสี่ยงรูปแบบหนึ่ง โดยมีองค์ประกอบสามส่วน 
ได้แก่ ผู้รับประกัน (Insurer) ผู้เอาประกัน (Insured) หรือผู้ถือกรมธรรม์ (Policy Holder) ผู้รับ
ผลประโยชน์ (Beneficiary) การประกันจักต้องผ่านกระบวนการพิจารณารับประกัน (Underwriting) 
เพ่ือผู้รับประกันจักประเมินความเสี่ยงล่วงหน้าของ บุคคล, กลุ่มบุคคล หรือ ทรัพย์สิน นั้น ๆ พร้อม
ก าหนด รายละเอียดความคุ้มครอง และค่าเบี้ยประกัน ผู้รับประกันอาจรับประกัน โดยแบ่งความเสี่ยง
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มาส่วนหนึ่ง หรือ ปฏิเสธ หากความเสี่ยงนั้นไม่อาจรับได้ หรือ ผู้รับประกันอาจรับประกันโดยเพ่ิม
อัตราเบี้ยพิเศษ เพ่ือให้สามารถครอบคลุมความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต การท าประกัน เป็น
สัญญาต่างตอบแทนที่ถูกต้องตามกฎหมาย โดยคู่สัญญาต่างมีหน้าที่ ที่ต้องรับผิดชอบต่อกัน ผู้รับ
ประกันจักต้องคุ้มครองผู้เอาประกันตามรายละเอียดในสัญญาเมื่อมีความสูญเสีย เสียหายเกิดขึ้น โดย
ชดเชยตามรายละเอียดความคุ้มครอง ผู้เอาประกันก็มีหน้าที่ช าระเบี้ยประกันตามที่ระบุในสัญญา
เพ่ือให้ความคุ้มครองเป็นไปอย่างต่อเนื่อง 

สรุปหน้าที่หลักของประกันคือ “การโอนถ่ายความเสี่ยง” ของผู้เอาประกันให้กับผู้รับประกัน 
เนื่องจากชีวิตมีความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นได้ ไม่ว่าจะเจ็บป่วย เกิดอุบัติเหตุรวมถึงการเสียชีวิต อย่าง
กรณีเจ็บป่วย หรือเกิดอุบัติเหตุจนต้องได้รับการผ่าตัดขึ้นมาอาจต้องเสียเงินเป็นหลักแสน หรือหลัก
ล้าน ประกันมาช่วยรับความเสี่ยงตรงนี้ได้ โดยบริษัทประกันจะมีหน้าที่จ่ายค่ารักษาพยาบาลที่เกิดขึ้น
แทนผู้ท าประกันตามข้อก าหนดความคุ้มครองที่ระบุไว้ตอนท ากรมธรรม์ประกัน โดยผู้ท าประกัน
รับหน้าที่จ่ายเบี้ยประกันภัยตามก าหนดเพียงเท่านั้น ซึ่งโดยปกติเบี้ยประกันที่จ่ายย่อมเป็นจ านวนที่
ต่ ากว่าจ านวนเงินที่ได้รับคุ้มครองอยู่แล้ว หรือในกรณีประกันชีวิต หัวหน้าครอบครัวที่ได้ท าประกันไว้ 
โดยก าหนดให้ผู้รับประโยชน์เป็นคู่สมรสหรือลูก หากเกิดเหตุสุดวิสัยเสียชีวิตไป รายได้หลักที่มาจาก
ผู้ท าประกันก็มีอันต้องหยุดชะงักไป ซึ่งคนในครอบครัวก็คงจะล าบากข้ึน แต่หากท าประกันชีวิตไว้แล้ว 
บริษัทประกันจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกันภัยให้กับผู้รับประโยชน์ อย่างน้อยก็เป็นเงินก้อนที่สามารถ
ให้คนที่อยู่ข้างหลังได้มีโอกาสใช้ชีวิตตามท่ีวางแผนไว้ต่อไปได้ 
 

ชนิดของประกันชีวิต 
ประกันชีวิตนั้นมีการพัฒนารูปแบบความคุ้มครองที่หลากหลาย เพ่ือตอบสนองความต้องการ

ทางการเงินที่แตกต่างกันไป แต่หากแบ่งตามหมวดหลัก ๆ ของรูปแบบประกันชีวิตสัญญาหลักแล้วจะ
มีรูปแบบดังนี้ (สมาคมประกันชีวิตไทย, 2566) 

1. ประกันชีวิตแบบตลอดชีพ (Whole Life Insurance) เป็นความคุ้มครองชีวิตระยะยาว 
เช่น คุ้มครองผู้เอาประกันจนถึงอายุ 90 ปี หรือมากกว่านั้น โดยบริษัทประกันจะมอบเงินครบก าหนด
สัญญาให้หากผู้เอาประกันยังมีชีวิตอยู่จนครบสัญญา หรือหากผู้เอาประกันเสียชีวิตในระหว่างสัญญา
บริษัทประกันจะจ่าย “เงินเอาประกันภัย” ให้แก่ผู้รับประโยชน์ ซึ่งส่วนมากก็จะเป็นคนในครอบครัว 
เช่น บุตร คู่สมรส หรือบิดามารดา เป็นต้น 

2. ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ (Endowment Insurance) เป็นแบบประกันที่มุ่งเน้นให้
ผลตอบแทนในระหว่างสัญญาหรือเมื่อครบก าหนดสัญญา พร้อมทั้งให้ความคุ้มครองชีวิตด้วยเช่นกัน 
โดยมากระยะเวลาความคุ้มครองจะไม่ยาวนัก เช่น 5 ปี 10 ปี 20 ปี แต่ก็มีที่คุ้มครองจนครบอายุ 60 
ปี โดยผลตอบแทนที่จ่ายคืนผู้เอาประกันภัย ในกรณีมีชีวิตอยู่ มักจะมีก าหนดไว้ชัดเจนว่าจะจ่ายเมื่อ

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%8D%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B9%81%E0%B8%97%E0%B8%99
https://www.chubb.com/th-th/personal/life-protector-90-20-insurance.html
https://www.chubb.com/th-th/personal/saving.html
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ครบปีกรมธรรม์ที่เท่าไหร่บ้าง ซ่ึงจะมีทั้งที่ “ก าหนดจ านวนเงินที่แน่นอน” หรืออยู่ในลักษณะ “เงิน
ปันผล” ที่จะแปรผันไปตามผลการลงทุนของบริษัทในขณะนั้น 

3. ประกันชีวิตแบบชั่วระยะเวลา (Term Insurance) แบบประกันที่ให้ความคุ้มครองชีวิต 
โดยบริษัทจะจ่ายจ านวนเงินเอาประกันภัยให้กับผู้รับผลประโยชน์  ก็ต่อเมื่อผู้เอาประกันเสียชีวิต
เท่านั้น จะไม่จ่ายให้เมื่อผู้เอาประกันอยู่จนครบก าหนดสัญญา เป็นแบบประกันชีวิตที่มีค่าเบี้ยประกัน 
“ต่ าที่สุด” เมื่อเปรียบเทียบกับความคุ้มครองชีวิตที่ได้รับ มีระยะเวลาความคุ้มครองก าหนดไว้แน่นอน 
เช่น 5 ปี 10 ปี ฯลฯ มักจะท าไว้เพ่ือเน้นความคุ้มครองชีวิต สร้างความอุ่นใจให้กับคนที่รัก รวมถึงเป็น
การสร้างหลักประกันให้กับครอบครัว 

4. ประกันชีวิตแบบบ านาญ (Annuity Insurance) เพ่ือเป็นการคุ้มครองรายได้หลังเกษียณเป็น
หลัก โดยบริษัทประกันชีวิตจะเริ่มจ่ายเงินคืนตามกรมธรรม์ให้ตั้งแต่เมื่อครบอายุ 55 ปี หรือ 60 ปี และ
จะมีการจ่ายต่อเนื่องเป็นงวด ๆ ในช่วงหลังวัยเกษียณตามสัญญาไปจนกว่าจะครบก าหนด เช่นจ่ายเงิน
บ านาญเริ่มตั้งแต่อายุครบ 55 ปี ไปจนถึง 90 ปี เพ่ือเป็นแหล่งรายได้หลังเกษียณที่แน่นอน เพราะการมี
ชีวิตอยู่ยาวนานโดยไม่มีรายได้เพียงพอก็นับเป็นความเสี่ยงเช่นกัน 

5. ประกันชีวิตควบการลงทุน (Universal life and Unit-linked Insurance) รูปแบบ
ประกันชีวิตที่ให้ความคุ้มครองชีวิต และเปิดโอกาสให้ผู้เอาประกันเลือกที่จะรับผลตอบแทนจากการ
ท าประกันที่มากข้ึน โดยการน าเบี้ยประกันที่จ่ายไปลงทุนในกองทุนรวมเพ่ือให้ได้ผลตอบแทนที่สูงขึ้น 

ประกันชีวิตแบบ Universal life: ผู้เอาประกันสามารถเปลี่ยนแปลงจ านวนเงินคุ้มครอง
ชีวิต และจ านวนเงินส่วนที่น าไปลงทุนได้ แต่ไม่สามารถเลือกแผนการลงทุนเองได้ ซึ่งบริษัทประกันจะ
รับรองผลตอบแทนขั้นต่ าไว้ให้ แต่หากผลการลงทุนได้สูงกว่าที่รับรอง ผู้เอาประกันก็จะได้รับมากขึ้น
ด้วยเช่นกัน 

ประกันชีวิตแบบ Unit-linked: นอกจากความคุ้มครองชีวิตแล้ว ผู้เอาประกันสามารถเลือก
ลงทุนในกองทุนรวมต่าง ๆ ได้ตามท่ีบริษัทได้ก าหนด โดยบริษัทประกันจะไม่รับรองผลตอบแทนขั้นต่ า
ให้ ดังนั้นผู้เอาประกันจะเป็นผู้รับความเสี่ยงจากการลงทุนผ่านกองทุนรวมไว้เอง แต่ก็มีโอกาสรับ
ผลตอบแทนที่สูงขึ้นเช่นกัน 

การประกันภัยเกี่ยวกับความรับผิดตามกฎหมาย (Liability Insurance) เป็นการ
ประกันภัยที่เกี่ยวเนื่องด้วยการกระท าของบุคคล ของผู้เอาประกันภัย โดยอาจเป็นผลจากความ
ประมาท ของบุคคลรอบข้าง ลูกจ้าง ซึ่งเป็นเหตุให้ผู้ อ่ืนเสียชีวิต ได้รับบาดเจ็บ เจ็บป่วย หรือ 
ทรัพย์สินเสียหาย โดยสามารถแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะ การประกันภัยความรับผิดต่อสาธารณะ 
(Public Liability Insurance) การประกันภัยความรับผิดจากผลิตภัณฑ์ (Product Liability 
Insurance) การประกันภัยความรับผิดจากวิชาชีพ (Professional Liability Insurance) 
 

https://www.chubb.com/th-th/personal/term-life-insurance.html
https://www.chubb.com/th-th/personal/annuity-ready.html
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หลักเกณฑ์การเลือกประกันชีวิต 
เมื่อรู้แล้วว่าประกันชีวิตมีกี่ประเภท ต่อมาก็ต้องดูว่าหากเราจะเริ่มท าประกันชีวิตสักฉบับจะ

เลือกประกันชีวิตแบบไหนดี โดยมี 3 ข้อเพ่ือประกอบการตัดสินใจดังนี้ 
 
1. พิจารณาความคุ้มครองท่ีต้องการ 

เริ่มจากส ารวจก่อนว่าเรามีหลักประกันอะไรให้กับตัวเองแล้วบ้าง เช่น ประกันสังคม ประกัน
กลุ่ม ประกันชีวิต ประกันออมทรัพย์ หรือประกันสุขภาพ เป็นต้น และประกันที่เรามีครอบคลุมค่า
รักษาพยาบาล หรือให้การคุ้มครองมากพอตามที่เราต้องการหรือไม่ 
 
 
2. ก าหนดเป้าหมายในการท าประกัน 

เมื่อพิจารณาแล้วว่าเรายังต้องการความคุ้มครองเพ่ิมเติมในเรื่องใด  เราก็ต้องมาก าหนด
เป้าหมายว่าเราจะเลือกท าประกันชีวิต แบบไหนดี ให้ได้ประโยชน์คุ้มค่าที่สุด โดยอาจเทียบระหว่าง
ความคุ้มครอง หรือผลประโยชน์ที่ได้รับ กับค่าเบี้ยประกันที่ต้องจ่าย รวมทั้งความสามารถในการจ่าย
เบี้ยประกันในปีต่อ ๆ ไปของเราด้วย 
 
3. ค้นหาประกันที่เหมาะสมจากบริษัทประกันภัยท่ีม่ันใจ 

การเลือกซื้อประกันชีวิต ก็คล้ายกับการฝากอนาคตของเราไว้กับบริษัท การเลือกว่าจะท า
ประกันชีวิตแบบไหนดี และจากที่ไหนคือเรื่องส าคัญมาก ควรเลือกท าประกันชีวิตกับบริษัทที่มั่นคง 
น่าเชื่อถือ และมีสถานะทางการเงินที่ดี เพ่ือให้อุ่นใจได้ว่าจะได้รับความคุ้มครองจนถึงวันสุดท้ายของ
การท าประกัน 

 
2.3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจประกันภัย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2566) ได้กล่าวไว้ว่า การใช้ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) สาหรับธุรกิจด้านบริการ ประกอบด้วยปัจจัย 7 ตัว ได้แก่ 

2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความพึงพอใจและ
ความต้องการลูกค้าในผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจมีตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีประโยชน์
และมีคุณค่าส าหรับลูกค้า จึงมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์
ต้องค านึงถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์การแข่งขัน องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์เพ่ือก าหนดคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ์และปรับปรุงให้ดีขึ้น
ต้องค านึงถึงความต้องการของลูกค้า 

https://krungthai.com/th/personal/insurance/life-insurance/detail/558
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2.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) หมายถึงช่องทางการน าเสนอผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย
สถาบันการตลาด และกิจกรรมที่ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยังตลาด ส่วน
กิจกรรมที่ช่วย ในการกระจายสินค้าประกอบด้วยการขนส่งการคลัง การเก็บรักษา นอกจากนี้แล้ว
ช่องทางการจัดจ าหน่ายเกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการ ให้แก่ลูกค้ามีผลต่อ
การรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและประโยชน์ของบริการที่น าเสนอต่อการตัดสินใจ  

2.3 ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลจ่ายส าหรับผลิตภัณฑ์ได้มา ซึ่งแสดงถึงมูลค่าในรูป
เงินตรา นักการตลาดต้องตัดสินใจในราคาและปรับปรุงราคา เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เกิดมูลค่าในตัว
ผลิตภัณฑ์ที่มอบให้ลูกค้ามากกว่าราคาผลิตภัณฑ์ ดังนั้น การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจึงต้องค านึงถึง
การยอมรับของลูกค้า ต้นทุน สินค้าและภาวการณ์แข่งขัน 

2.4. กระบวนการ (Process) เป็นวิธีการให้บริการเพ่ือส่งมองคุณภาพในการให้บริการกับ
ลูกค้ารวดเร็วและประทับใจธุรกิจบริการ กระบวนการจะส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าที่ใช้
บริการทั้งสิ้น ดังนั้น กระบวนการการให้บริการจึงเป็นที่ยอมรับว่ามีความส าคัญ ต่อธุรกิจบริการที่
สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า 

2.5.การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล
ระหว่าง ผู้ขายและผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลาย 
ประการ ซึ่งอาจเลือกใช้อันใดอัน หนึ่งหรือใช้เครื่องมือสื่อสารแบบผสมผสานกันโดยพิจารณาถึง ความ
เหมาะสม ของลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาด 

2.6 บุคลากรบุคลากรเป็นองค์ประกอบส าคัญในการด าเนินธุรกิจ การคัดเลือก และการจูงใจ 
บุคลากรให้บุคลากรท างานอยู่กับองค์องค์จึงมีความส าคัญ ดังนั้นธุรกิจจึงให้ความส าคัญต่อการ
คัดเลือก พนักงานที่จะเข้ามาท าหน้าที่ต้องมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีมีบุคลิกภาพการแต่งกายที่ดีเพ่ือสร้ าง
ความ น่าเชื่อถือในการให้บริการลูกค้า เพ่ือสร้างความประทับใจต่อความส าคัญ ที่เท่าเทียมกัน 
สามารถ สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้มากท่ีสุด ท าให้เกิดการยอมรับการให้บริการจากับลูกค้า 

2.7 ลักษณะกายภาพ สิ่งแวดล้อมท่ีได้มีการให้บริการและปัจจัย ที่เกี่ยวข้องกับการจับต้องได้
อย่างใดอย่างหนึ่งที่อ านวยความสะดวกในการปฏิบัติการและส่งมอบ บริการ เช่น การตกแต่งสถานที่
ให้บริการเครื่องแบบของพนักงานและการน าเสนอลักษณะ ทางกายภาพ จึงเป็นสิ่งที่สื่อให้ผู้บริโภค
ได้รับรู้ถึงภาพลักษณ์ของการบริการได้อย่างชัดเจน เช่น ความมีระเบียบภายในร้านความสะอาดของ
สถานที ่

สรุป ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดนั้นจากเดิมมีเพียง 4 P ประกอบด้วย product price 
place promotion แต่ในโลกของการเปลี่ยนแปลงในยุคปัจจุบันได้มีการพัฒนาปัจจัยทางการตลาด
จากเดิมเป็น 7 P ประกอบด้วย process people physical เพ่ือให้ธุรกิจสามารถก าหนดกลยุทธ์และ
ด าเนินธุรกิจให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในธุรกิจ 
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2.3 แนวคิดทฤษฎีการคิดและการตัดสินใจ 
ความหมายของการตัดสินใจ ส านักงานคณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติ (2556) ได้ให้

ความหมาย การตัดสินใจ การกระท าของ บุคคลในการที่เลือกทางเลือกที่มีอยู่หลาย ๆ ทางเลือก โดย
การรวบรวมและประเมินข้อมูลและสิ่ง ประกอบอ่ืน ๆ ที่ส าคัญ โดยการเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด เพียง
ทางเลือกเดียวที่สามารถตอบสนอง เป้าหมายหรือความต้องการของผู้เลือก เพ่ือเป็นแนวทางในการ
ปฏิบัติ  

Shull (1970) ได้อธิบายว่า การตัดสินใจคือการใช้ความคิดของมนุษย์ที่มีต่อปรากฎการณ์
ของมนุษย์ หรือสังคม การตัดสินใจมีพ้ืนฐานจากสมุติฐานจากข้อเท็จจริงที่มีคุณค่าและครอบคลุม
ตัวเลือกที่ได้เลือกสรรแล้วจากตัวอื่น ๆ ตามจุดมุ่งหมายท่ีต้องการ 

Harrison (1981) ได้ให้นิยามการตัดสินใจไว้ว่า เป็นการประเมินทางเลือกหรือตัวเลือกเพ่ือ
การบรรลุเป้าหมาย การคาดคะเนผลที่เกิดจากการเลือกปฏิบัติแบบต่าง ๆ บีบบังคับให้มีผู้ตัดสินใจ
ต้องเลือกปฏิบัติเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้มากท่ีสุด 

Oppenheim (1979: 57) ได้กล่าวว่า ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจนั้นสามารถแบ่งได้ 
เป็น 6 ขั้นตอน คือ 1) การตระหนักถึงปัญหาหรือสถานการณที่มีตัวเลือกเกิดขึ้น 2) พิจารณาและ
ไตร่ตรองทางเลือก 3) เลือกทางเลือกที่ดีและมีปัญหาน้อยที่สุด 4) ตัดสินใจบนพ้ืนฐานของทางเลือก 
5) ยอมรับกับผลที่ตามมาของการตัดสินใจ 6) ประเมินผลการตัดสินใจ  

Schiffman & Kanuk (1994: 659) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจ คือ กระบวนการใน 
การเลือกจากทางเลือกที่มีตั้งแต่สองทางเลือกขึ้นไป โดยผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับ 8 
กระบวนการตัดสินใจทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรม 
ทั้งทางด้านจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ทั้งสองกิจกรรมนี้ท าให้เกิดการซื้อและ 
เกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตัดสินใจซื้อมีองค์ประกอบส าคัญ 3 ประการ ได้แก่ 
1) ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Input) คือปัจจัยภายนอก (External Influences) 
ซึ่งคือข้อมูลเกี่ยวกับสินค้านั้น ๆ ที่เกี่ยวข้องกับค่านิยม ทัศนคติและพฤติกรรม ปัจจัยที่ เข้ามาใน
ระบบตัดสินใจมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคล โดยปัจจัยนี้มาจาก 2 แหล่ง คือ 

1.1) ปัจจัยทางการตลาด (Marketing Input) เป็นกิจกรรมที่เกิดจากส่วนผสมทาง การตลาดที่
บริษัทต้องการสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภคและชักจูงให้ผู้บริโภคซื้อและใช้สินค้าที่ผลิตจาก บริษัทนั้น ๆ 
กลยุทธ์จากส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ (1) ตัวสินค้า รวมถึง หีบห่อ ขนาด และการรับประกันคุณภาพ 
(2) การประชาสัมพันธ์โดยโฆษณาทางสื่อมวลชน การขายโดยพนักงานขาย และการ ประชาสัมพันธ์ต่าง 
ๆ (3) นโยบายด้านราคา (4) การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายจากผู้ผลิตส่งไปสู่ผู้บริโภค  
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1.2) ปัจจัยทางสังคมวัฒนธรรม (Socio-Cultural Input) เป็นอิทธิพลที่ไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 
การค้า เช่น การบอกต่อจากเพ่ือน บทความในหนังสือพิมพ์อิทธิพลจากครอบครัวในการใช้เครื่อง 
อุปโภคหรือบริการ หรือ บทความ รายงานเกี่ยวกับผู้บริโภค และการได้รับอิทธิพลจากชนชั้นทาง 
สังคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมย่อย ที่กล่าวมาเป็นส่วนส าคัญในการที่ผู้บริโภคที่จะประเมินค่าของ 
สินค้าว่าเป็นอย่างไร 2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของบริโภค (Process) คือขั้นตอนในการตัดสินใจ
ของผู้บริโภค (Consumer Decision Making) ประกอบด้วยปัจจัยภายใน ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้
การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทัศนคติที่สะท้อนถึงความต้องการ และการรับรู้ว่ามีสินค้าให้เลือก
หลากหลายรวมไป ถึงกิจกรรมที่ผู้บริโภคเข้ามาเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่หรือข้อมูลที่ผู้ผลิต
สร้างการรับรู้ให้แก่ ผู้บริโภคและขั้นสุดท้ายคือท าการประเมินค่าทางเลือกนั้น ๆ 3) กระบวนการ
ตัดสินใจ (The Act of Making Decision) ก่อนผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อมี ขั้นตอนที่เกิดขึ้น 3 ขั้นตอน 
ดังนี้  

3.1) การตระหนักในความต้องการของผู้บริโภค (Need Recognition) คือขั้นแรกของ 
กระบวนการตัดสินใจ คือ การรับรู้ถึงความแตกต่างของสิ่งที่ต้องการ และสิ่งที่มีอยู่ซึ่งสามารถกระตุ้น 
ท าให้เกิดกระบวนการตัดสินใจ และการรับรู้นี้จะเกิดขึ้นต่อเมื่อ ผู้บริโภคมีปัญหาใน 2 ลักษณะ คือ  

 (1) มีปัญหากับสินค้าที่เคยใช้อยู่ซึ่งผู้บริโภคไม่พอใจในสินค้านั้นอีกต่อไป  
 (2) มีความต้องการสินค้าใหม่ เพ่ือตอบสนองความต้องการที่เกิดข้ึนอยู่โดยสินค้าใหม่ เป็นสิ่ง

ที่ท าให้เกิดกระบวนการตัดสินใจตามมา 
3.2) การหาข้อมูลก่อนตัดสินใจ (Pre-Purchase Search) ผู้บริโภคจะเริ่มหาข้อมูลเมื่อ 

ตระหนักถึงความจ าเป็น โดยผู้บริโภคจะหาข้อมูลจากที่ต่าง ๆ เช่นจากประสบการณ์และความจ าเป็น 
เกี่ยวกับสินค้าท่ีเคยรับรู้ซึ่งข้อมูลเหล่านี้คือ ข้อมูลภายในซึ่งถ้ามีข้อมูลภายในมาก ข้อมูลภายนอกก็จะ 
ส่งผลน้อยลง แต่ถ้าผู้บริโภคไม่เคยรู้จักสินค้ามาก่อนเลยการหาข้อมูลจะได้จากสิ่งแวดล้อมรอบตัวที่มี 
ความสัมพันธ์กับสินค้านั้น ๆ ระดับความเสี่ยงจะมีผลต่อขั้นตอนนี้คือ ถ้ามีความเสี่ยงสูง ผู้บริโภคจะ 
หาข้อมูลและการประเมินหลายขั้นตอน แต่ถ้าความเสี่ยงต่ าการหาข้อมูลและการประเมินทางเลือกจะ 
ไม่ซับซ้อนนัก  

3.3) ผลจากกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Output) เป็นขั้นสุดท้ายของ 
กระบวนการตัดสินใจ หลังจากผ่านขั้นตอนต่าง ๆ ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้าที่เป็นที่ต้องการมาก 
ที่สุดจากหลาย ๆ ทางเลือก  

Plunkett and Attner (1994) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจนั้นประกอบด้วย ขั้นตอน 7 
ขั้นตอน ดังนี้ 
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1) การระบุปัญหา (Define the problem) เป็นขั้นตอนแรกที่มีความส าคัญอย่าง มาก 
เพราะการระบุปัญหาได้ถูกต้องหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อ ๆ ไป ของ กระบวนการ
ตัดสินใจ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตัดสินใจด้วย  

2) การระบุข้อจ ากัดของปัจจัย (Identify limiting factors) เมื่อสามารถระบุปัญหา ได้
ถูกต้องแล้ว ควรพิจารณาถึงข้อจ ากัดต่าง ๆ หรือเงื่อนไขที่ไม่สามารถเปลี่ยนแปลงได้ 

3) การพัฒนาทางเลือก (Development potential alternatives) ทางเลือก เหล่านั้นควร
เป็นทางเลือกที่มีศักยภาพและมีความเป็นไปได้ 

4) การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives) น าเอาข้อดีและข้อเสียของ แต่ละ
ทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอย่างรอบคอบ  

5) การเลือกทางเลือกท่ีดีที่สุด (Select the best alternatives) พิจารณาทางเลือก ที่ดีที่สุด
เพียงทางเลือกเดียว ทางเลือกท่ีดีที่สุดควรมีผลเสียต่อเนื่องในภายหลังน้อยที่สุด และให้ ผลประโยชน์
มากที่สุด 

6) การน าผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (Implement the decision) น าผลการตัดสินใจ นั้นไป
ปฏิบัติ เพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 

7) การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and evaluation 
system) ช่วยให้ได้รับข้อมูลย้อนกลับเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานว่าเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่  

Kotler and Keller (2016) ได้กล่าวว่า ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้า
หรือบริการเกี่ยวกับโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพ่ือค้นหาค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
คือ 6W และ 1H ซึ่งประกอบด้วย ใครหรือ กลุ่มเป้าหมาย (Who) อะไร (What) ท าไม (Why) ใคร
หรือการมีส่วนร่วม (Whom) เมื่อใด (When) ที่ไหน (Where) และ อย่างไร (How) เพ่ือค้นหาค าตอบ 
7 ประการ ซึ่งประกอบด้วย กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Objects) 
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) บทบาท ของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) โอกาสในการซื้อ 
(Occasions) ช่องทาง (Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations)  

 
สรุปการตั้งค าถามในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการดังนี้  
1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the market) เป็นค าถามเพ่ือให้ทราบถึง 

ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ใช้ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพ 
เป็นต้น  

2 ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (What does the customer buy?) เป็นค าถามเพ่ือให้ทราบ 
ถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Object) คือ ความต้องการคุณสมบัติหรือส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ 



22 
 

 

(Product component) โดยการใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มาเป็นตัวอธิบาย 
ความต้องการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงได้ตัดสินใจซื้อ (Why does the customer buy?) เป็นค าถามที่ 
ต้องการทราบถึงเหตุผลในการตัดสินใจซื้อ 

4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการดัดสินใจซื้อ (Who participate in the buying?) เป็นค าถาม 
เพ่ือต้องการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organization) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ 
ผู้บริโภค 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the customer buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบ 
ถึงโอกาสในการชื้อ (Occasion)  

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the customer buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบ 
ถึงแหล่งหรือช่องทาง (Outlet) ที่ผู้บริโภคซื้อ 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the customer buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบถึง
วิธีในการตัดสินใจซื้อซึ่งประกอบด้วย (1) การรับรู้ปัญหา ได้แก่ เหตุผลในการเลือกซื้อของ ผู้บริโภค 
(2) การค้นหาข้อมูล ได้แก่ ผู้บริโภคทราบแหล่งข้อมูลในการซื้อได้จากแหล่งใด (3) ประเมินทางเลือก 
ได้แก่ ผู้บริโภคซื้อสินค้าทุกครั้งหรือไม่ (4) การตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ผู้บริโภคซื้อ เพราะเหตุใด จ านวน
ชิ้นในการซื้อต่อครั้งเท่าใด และราคาเฉลี่ยนการซื้อต่อครั้งเท่าใด รูปแบบ กิจกรรมการส่งเสริมการขาย
ที่ชอบคือแบบใด (5) ความรู้สึกหลังการซื้อ ได้แก่ ผู้บริโภคจะแนะน า บุคคลอ่ืนให้มาซื้อหรือไม่ได้
อธิบายการตัดสินใจถึง ขั้นตอนต่าง ๆ ของกระบวนการตัดสินใจเป็น 5 ขั้นตอน คือ 1. การตระหนัก
ถึงความต้องการหรือปัญหา 2. การแสวงหาข้อมูล ข่าวสาร 3. การประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจ
ซ้ือ 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อเกิดขึ้นเป็นเวลานานกว่า
จะมีการซื้อจริง และมี ผลกระทบหลังจาการซื้อตามมาอีกด้วย  

สรุป ความส าคัญของการตัดสินใจ การตัดสินใจเป็นกระบวนการพิจารณาหาทางเลือกที่มีอยู่
จากหลายทางเลือก โดยสามารถ เลือกทางเลือกที่เป็นไปได้ ดังนั้นการตัดสินใจจึงเป็นหน้าที่ที่บ่งบอก
ถึงความแตกต่างระหว่างบุคคล โดยผู้ที่ท าการตัดสินใจนั้นจะต้องมีหลักการและเหตุผล มีเจตคติและ
วิจารญาณที่ดีเนื่องจากการ ตัดสินใจเป็นวิธีที่สามารถน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายที่ได้ก าหนดไว้  การ
ตัดสินใจจึงมีความส าคัญ  
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1.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ มีนักวิชาการหลายท่านได้อธิบายเกี่ยวกับทฤษฎีการ
ตัดสินใจ ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้  

1.4.1 ทฤษฎีโครงสร้างการกระท าทางสังคม ได้ก าหนดกรอบความคิดที่เรียกว่า analytical 
realism เป็นแนวทางในการสร้างทฤษฎีสังคมวิทยา กรอบนี้ในการสร้างทฤษฎีโครงสร้างการกระท า
ทางสังคม (the structure of social action) นอกจากนั้นในกรอบความคิดนี้ยังประกอบด้วยฐานคติ
เกี่ยวกับลักษณะของความเป็นจริงทางสังคม ในเชิงอาสานิยม (vountaristicism) เป็นฐานคติจาก
อรรถประโยชน์นิยม ปฏิฐานนิยม และจิตนิยม (utilitarianism, positivism and idealism) จาก
ทฤษฎีนี้ Parsons น ามา สร้างทฤษฎีองค์การสังคมหน้าที่ขึ้น (functional theory of social 
organization) โดยในขั้นตอน แรกอาศัยอาสานิยมมามองการตัดสินใจของผู้กระท าทางสังคม (social 
actor) ซึ่งจะตัดสินใจท าอะไรอย่างเสรีโดยอยู่ภายในกฎระเบียบ (normative constraints) 
สถานการณ์ (situational constraints action) ดังนั้น การกระท าโดยเสร็จหรือเชิงอาสา 
(voluntaristic) จึงประกอบด้วยสาเหตุดังนี้ 

1. ผู้กระท าหมายถึง ปัจเจกชน 
2. เป้าหมายเป็นสิ่งที่ผู้กระท ามุ่งประสงค์  
3. วิธีต่าง ๆ ที่ผู้กระท าจะเลือกใช้เพื่อบรรลุเป้าหมาย  
4. สถานการณ์อันเป็นฉากซึ่งผู้กระท าจะต้องน าเข้ามาพิจารณาในการที่จะเลือกวิธีหนึ่งวิธีใด 

ในการบรรลุเป้าหมาย  
5. ตัวก าหนดเชิงบรรทัดฐาน อันได้แก่ ค่านิยมบรรทัดฐานทางสังคมและความคิดต่าง ๆ ซึ่ง 

ผู้กระท าจะต้องน ามาพิจารณาประกอบในการเลือกวิธีการบรรลุเป้าหมาย  
6. การตัดสินใจโดยเสรีภายใต้เงื่อนไขข้อบังคับหรือบรรทัดฐานและ การตัดสินใจของบุคคล 

ย่อมต้องมีความตั้งใจ เป็นตัว ก าหนดให้เกิดขึ้นภายในจิตใจ และตั้งเป็นเป้าหมาย ซึ่งจะต้องแสวงหา
วิธีการต่าง ๆ ที่จะท าให้บรรลุ เป้าหมาย วิธีการนั้นอาจจะได้รับอิทธิพลจากปัจจัยภายในและมีปัจจัย
ภายนอกเป็นตัวจ ากัด ในการ เลือกวิธีการไปสู่เป้าหมาย  

 
1.4.2 ทฤษฎีการกระท าทางสังคม รีดเดอร์ (Reeder, 1971: 4-5) ได้ศึกษาและรวบรวม 

ทฤษฎีต่าง ๆ ทางสังคมเพ่ือใช้อธิบายพฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษย์ โดยทั่วไปรูปแบบที่เกี่ยวกับการ
ตัดสินใจแสดงพฤติกรรมของมนุษย์นั้น นักสังคมวิทยาส่วนใหญ่จะมองในด้านสถานภาพทางเศรษฐกิจ
และสังคม (social economics status) ซึ่งถือว่าเป็น ปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการตัดสินใจ แต่ รีด
เดอร์เชื่อว่า การตัดสินใจเลือกแสดงพฤติกรรมของ บุคคลจะประกอบด้วยความเชื่อและความไม่เชื่อ
หลาย ๆ อย่างรวมกัน คือ บุคคลอาจจะแสดง พฤติกรรมอย่างเดียวกัน แต่เหตุผลที่ท าให้เกิดการ



24 
 

 

ตัดสินใจอาจแตกต่างกัน ทฤษฎีการกระท าทาง สังคม (social action theory) ของ Reeder นี้ แบ่ง
ปัจจัยออกเป็น 3 ประเภท คือ  

1. ปัจจัยดึง (pull factors) ประกอบด้วย 1.1 เป้าหมายหรือจุดประสงค์ (goals) คือ สิ่งที่
ผู้กระท าต้องการให้เกิดขึ้นจากการ กระท าโดยผู้กระท าจะมีการก าหนดเป้าหมายไว้ล่วงหน้า และจะ
พยายามที่จะกระท าทุกวิถีทาง เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายนั้น 1.2 ความเชื่อ (belief orientation) คือ 
ความคิด ความรู้ ความเข้าใจของแต่ละ บุคคลต่อสิ่งที่เกิดขึ้นโดยความเชื่อจะมีผลต่อการตัดสินใจของ
บุคคลและพฤติกรรมทางสังคม บุคคลจะเลือกรูปแบบของพฤติกรรมบนความเชื่อที่ตนยึดมั่นอยู่ใน
การกระท าของสังคมใด ๆ ต้อง อาศัย ความเชื่ออยู่ด้วยเสมอ แต่อย่างไรก็ตามความเชื่อนี้จะส่งผล
กระทบหรือไม่กระท าพฤติกรรมนั้น ก็ได้  

2. มาตรฐานค่านิยม (value standard) คือ สิ่งที่บุคคลยึดถือเป็นเครื่องช่วย ตัดสินใจและ
ก าหนดการกระท าของตน ค่านิยมของผู้กระท าทางสังคมจะแสดงออกทางเจตคติและ พฤติกรรมของ
ผู้กระท าทุกรูปแบบ ค่านิยมจึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ โดยบุคคลพยายามที่จะกระท า การใด ๆ ให้
สอดคล้องกับค่านิยมที่ตนเองยึดถืออยู่  

3. นิสัยและขนบธรรมเนียม (habits and customs) คือ แบบอย่างพฤติกรรมที่ สังคม
ก าหนดไว้แล้ว จะสืบต่อกันมาด้วยประเพณี ซึ่งถ้ามีการละเมิดก็จะถูกบังคับด้วยการที่สังคมไม่ 
เห็นชอบด้วย 3. ปัจจัยผลัก (push factors) ประกอบด้วย 

1. ความคาดหวัง (expectation) คือ การรับรู้ของผู้กระท าทางสังคมว่า บุคคล อ่ืน  ๆ กลุ่ม
หรือสังคมทั่วไปต้องการให้เชื่อ รู้สึกหรือประพฤติปฏิบัติต่ออย่างใดอย่างหนึ่ง โดยเฉพาะ ภายใต้
สถานการณ์นั้น หรือกล่าวได้ว่า การตัดสินใจกระท าพฤติกรรมของบุคคลส่วนหนึ่ง จึงขึ้นอยู่กับ ความ
คาดหวังและท่าทีของบุคคลอื่นด้วย ในการตัดสินใจศึกษาต่อนั้น ความคาดหวังส่วนหนึ่งอาจเกิด จาก
อิทธิพลจากครอบครัวซึ่งมีความคาดหวังให้ศึกษาต่อตามความต้องของตน 

2. ข้อผูกพัน (commitments) คือ สิ่งที่ผู้กระท าเชื่อว่า ตนเองผูกพันที่จะต้องกระท าให้
สอดคล้องกับสภาพการณ์หรือประเด็นปัญหาที่ตนเกี่ยวข้องทั้งทางตรงและทางอ้อม ทั้งนี้ ผู้กระท าจะ
ท าตามสัญญาที่ให้ไว้กับผู้อ่ืน ดังนั้นข้อผูกพันจึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและการกระท า ทางสังคม
ของบุคคล เนื่องจากบุคคลนั้น ๆ รู้สึกว่าตนเองมีข้อผูกพันที่จะต้องกระท า 

3. การบังคับ (force) คือ ความเชื่อถือที่อยู่ในใจของผู้กระท าว่าตนเองต้องตัดสินใจหรือ
กระท าอย่างใดอย่างหนึ่ง โดยที่ตนเองรู้สึกว่าไม่มีการเลือกอ่ืน ๆ การบังคับเป็นสิ่งที่ช่วย กระตุ้นให้
ผู้กระท าตัดสินใจปฏิบัติได้เร็วขึ้น ดังนั้นการบังคับจึงมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจและการ กระท าทาง
สังคมเนื่องจากบุคคลมักมีความโน้มเอียงที่จะประพฤติปฏิบัติเมื่อถูกบังคับให้ท าปัจจัยความสามารถ 
(able factor) ประกอบด้วย  
 



25 
 

 

3.1 โอกาส (opportunity) คือ ความเชื่อของผู้กระท าที่มีสถานการณ์หรือทางเลือก ที่มีอยู่
โดยผู้กระท าพิจารณาแล้วเห็นว่าภายใต้สถานการณ์นั้นมีช่องทางจังหวะที่เหมาะสม และเปิด โอกาส
ให้เลือกกระท าได้จึงเลือกกระท าตามโอกาสที่มีในสถานการณ์นั้นมีช่องทางจังหวะที่เหมาะสม และ
เปิดโอกาสให้เลือกระท าได้ จึงเลือกกระท าตามโอกาสที่มีในสถานการณ์นั้น 

3.2 ความสามารถ (ability) คือ การรับรู้ของผู้กระท าเกี่ยวกับก าลังหรือพลังของ ตนเองใน
การที่จะกระท าสิ่งหนึ่งสิ่งใดจนบรรลุผลส าเร็จภายใต้สถานการณ์นั้นผู้กระท าจะกระท าสิ่ง  หนึ่งสิ่งใด
จนบรรลุผลส าเร็จภายใต้สถานการณ์นั้น ผู้กระท าจะตระหนักถึงความสามารถของตนเอง ก่อนที่จะมี
การตัดสินใจ และกระท าเพราะรู้ว่าถ้าตัดสินใจกระท าไปแล้วจะมีความสามารถกระท าได้ 14 แน่นอน 
ซึ่งโดยทั่วไปแล้วบุคคลจะกระท าพฤติกรรมใด ๆ จะพิจารณาขีดความสามารถของตนเอง เสียก่อน  

3.3 การสนับสนุน (support) คือ การช่วยเหลือที่ผู้กระท าชื่อว่าก าลังได้รับหรือจะ ได้รับจาก
ผู้อื่นในรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งผู้กระท าจะเป็นผู้เลือก ดังนั้นบุคคลมักจะมีความโน้มเอียงที่จะ ตัดสินใจและ
กระท าพฤติกรรมอย่างหนึ่งอย่างใดเมื่อรู้ว่าจะได้รับการสนับสนุนจากผู้อ่ืน จากปัจจัยหลัก 3 ปัจจัย 
ซึ่งประกอบด้วยองค์ประกอบ 10 ประการข้างต้น รีดเดอร์ ได้อธิบายถึงแนวความคิดเกี่ยวกับปัจจัย
หรือสาเหตุที่มีผลต่อการตัดสินใจและการกระท าทางสังคม ของบุคคลดังนี้ 1. ในสถานการณ์การ
กระท าทางสังคมเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของบุคคลหลายคน ซึ่งแต่ละคนจะมีเหตุผลแต่ละอย่างในการ
ตัดสินใจที่จะกระท าหรือไม่กระท า 2. บุคคลหรือองค์กรจะตัดสินใจหรือแสดงการกระท าบนพ้ืนฐาน
ของกลุ่มเหตุผล ซึ่ง ผู้ตัดสินใจคิดว่าสอดคล้องหรือตรงกับความต้องการของเขาในสถานการณ์นั้น  ๆ 
3. ปัจจัยหรือเหตุผลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจนั้นอาจมีเพียง 5-6 ประการ หรือ อาจมีน้อยหรือ
มากกว่านี้จากจ านวนปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกระท าทั้ง 10 ประการที่กล่าวมาแล้ว 4. เหตุผลบาง
ประการจะสนับสนุนการตัดสินใจ และเหตุผลบางประการจะต่อต้าน การตัดสินใจ 5. บุคคลผู้
ตัดสินใจจะตระหนักหรือให้น้ าหนักแก่ปัจจัยเหตุผลที่มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจในน้ าหนักที่แตกต่าง
กัน 6. ในการตัดสินใจเรื่องหนึ่งเรื่องใด เหตุผลที่มีต่อการตัดสินใจนั้นไม่จ าเป็นต้อง เกิดขึ้นพร้อมกัน
ทั้ง 10 ประการ 7. กลุ่มของปัจจัยหรือเหตุผลที่มีต่อการตัดสินใจกระท าทางสังคมย่อมจะมีการ 
เปลี่ยนแปลงได้ 8. ในบางสถานการณ์อาจจะมีทางเลือกสองหรือสามทางเพ่ือที่จะตอบสนองต่อการ 
เลือกปฏิบัติในสถานการณ์นั้น 9. บุคคลแต่ละคนอาจจะตัดสินใจเลือกทางเลือกที่แตกต่างกัน 10. 
เหตุผลที่ตัดสินใจสามารถมองเห็นได้จากทางเลือกที่ได้เลือกแล้ว  

จากทฤษฎีดังกล่าว สรุปได้ว่า การตัดสินใจเป็นความคิดอย่างมีระบบมีจุดมุ่งหมาย และต้องมี
ปัจจัยหลายปัจจัยเป็นองค์ประกอบรวมกัน เรียกว่ากลุ่มของเหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจแต่ ละครั้งและ
กลุ่มของเหตุผลดังกล่าวจะเปลี่ยนไปตามแต่ละสถานการณ์ของแต่ละบุคคล ซึ่งประกอบไป ด้วย 
ปัจจัย 3 ปัจจัย คือ ปัจจัยดึง ปัจจัยผลักและปัจจัยความสามารถ ซึ่งทั้ง 3 ปัจจัย ที่มีด้านต่าง ๆ ที่เป็น
ปัจจัยส าคัญท่ีใช้ประกอบการตัดสินใจ 
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1. กระบวนการตัดสินใจ การตัดสินใจแต่ละครั้งจะประกอบไปด้วยปัญหาและข้อมูลต่าง ๆ 
ซึ่งจะต้องน ามา ประกอบเป็นกระบวนการในการตัดสินใจ จากการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้องได้มี
นักวิชาการศึกษา ได ้เสนอล าดับขั้นตอนของกระบวนการ ดังนี้ 

ขั้นที ่1 การระบุปัญหา (define the problem) เป็นขั้นตอนแรกที่มีความส าคัญอย่าง มาก
เพราะการระบุปัญหาได้ถูกต้องหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อ ๆ ไปของกระบวนการ 
ตัดสินใจ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตัดสินใจด้วย 

ขั้นที่ 2 การระบุข้อจ ากัดของปัจจัย (identify limiting factors) เมื่อสามารถระบุปัญหา ได้
ถูกต้องแล้ว ผู้ตัดสินใจควรพิจารณาถึงข้อจ ากัดต่าง ๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากรซึ่งเป็น
องค์ประกอบของกระบวนการผลิต ได้แก่ ก าลังคน เงินทุน เครื่องจักร สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ 
รวมทั้งเวลาซึ่งมักเป็นปัจจัยจ ากัดที่พบอยู่เสมอ การรู้ถึงข้อจ ากัดหรือเงื่อนไขที่ไม่สามารถ เปลี่ยนแปลง
ได ้จะช่วยให้ผู้ตัดสินใจก าหนดขอบเขตในการพัฒนาทางเลือกให้แคบลงได้  

ขั้นที่ 3 การพัฒนาทางเลือก (develop potential alternatives) ขั้นตอนนี้ผู้กระท า การ 
ตัดสินใจควรพัฒนาทางเลือกต่าง ๆ ขึ้นมา ซึ่งทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกที่มีศักยภาพ และมี 
ความเป็นไปได้ในการแก้ปัญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด  

ขั้นที่ 4 การวิเคราะห์ทางเลือก (analyze the alternatives) เมื่อผู้ท าการตัดสินใจได้ท า 
การพัฒนาทางเลือกต่าง ๆ โดยจะน าเอาข้อดีและข้อเสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอย่าง 
รอบคอบ และควรวิเคราะห์ทางเลือกในสองแนวทาง คือ ทางเลือกนั้นสามารถน ามาใช้จะเกิดผล 
ต่อเนื่องอะไรตามมา ตัวอย่างเช่น ถ้าโควตาปกติในการผลิตมอเตอร์ของแผนกผลิตเท่ากับ 500 เครื่อง 
ต่อเดือน แต่แผนกผลิตต้องผลิตมอเตอร์ให้ได้ 1,000 เครื่อง ภายในสิ้นเดือนนี้โดยมีข้อจ ากัดด้าน 
ต้นทุนขององค์การว่าจะจ่ายค่าจ้างพนักงานได้เพ่ิมขึ้นหรือไม่เกิน 10,000 บาทเท่านั้น ทางเลือกหนึ่ง 
ของการแก้ปัญหาอาจท าด้โดยการจ้างพนักงานท างานล่วงเวลาในวันหยุดและเวลากลางคืน  แต่เมื่อ 
ได้ประเมินแล้วพบว่าวิธีจะต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึนถึง 17,000 บาท ผู้ตัดสินใจก็ควรตัดทางเลือกนี้ทิ้ง 
ไปเพราะไม่สามารถน ามาใช้ได้ภายใต้ข้อจ ากัดด้านต้นทุน อย่างไรก็ตามทางเลือกบางทางเลือกที่อยู่ 
ภายใต้ข้อจ ากัดขององค์การก็อาจท าให้เกิดผลต่อเนื่องที่ไม่พึงประสงค์ตามมา เช่น ทางเลือกหนึ่งของ 
การเพ่ิมผลผลิต ได้แก่ การลงทุนติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์ซึ่งจะช่วยให้แก้ปัญหาได้  แต่อาจมีปัญหา 
เกี่ยวกับการลดลงของขวัญก าลังใจของพนักงานในระยะต่อมา เป็นต้น 

ขั้นที่ 5 การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (select the best alternatives) เมื่อผู้ท าการ ตัดสินใจ
ได้ท าการวิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว ผู้ตัดสินใจควรเปรียบเทียบข้อดีและ 16 ข้อเสีย
ของแต่ละทางเลือกอีกครั้งหนึ่งเพ่ือพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเลือกเดียว ทางเลือกที่ดี ที่สุด
ควรมีผลเสียต่อเนื่องในภายหลังน้อยที่สุดและให้ผลประโยชน์มากที่สุดแต่บางครั้งผู้ตัดสินใจ  อาจ 
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เลือกทางเลือกแบบประนีประนอม โดยพิจารณาองค์ประกอบที่ดีที่สุดของแต่ละทางเลือกน ามา 
ผสมผสานกัน  

ขั้นที่ 6 การน าผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (implement the decision) เมื่อผู้บริหารได้ 
ทางเลือกที่ดีที่สุดแล้ว ก็ควรมีการน าผลการตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติเพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างมี 
ประสิทธิภาพ ผู้ตัดสินใจควรก าหนดโปรแกรมการตัดสินใจโดยระบุถึงตารางเวลาการด าเนินงาน 
งบประมาณและบุคคลที่เกี่ยวกับการปฏิบัติควรมีการมอบหมายอ านาจหน้าที่ชัดเจนและจัดให้มีระบบ 
การติดต่อสื่อสารที่จะช่วยให้การตัดสินใจเป็นที่ยอมรับนอกจากนี้ผู้ตัดสินใจควรก าหนดระเบียบวิธี กฎ 
และนโยบาย ซึ่งมีส่วนสนับสนุนให้การด าเนินงานเป็นไปอย่าง มีประสิทธิภาพ  

ขั้นที่ 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (establish a control and evaluation 
system) ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุมและประเมินผล 
ซึ่งจะช่วยให้ผู้ตัดสินใจได้รับข้อมูลย้อนกลับเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานว่าเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่  
ข้อมูลย้อนกลับจะช่วยให้ผู้ตัดสินใจแก้ปัญหาหรือท าการตัดสินใจใหม่ได้ โดยได้ผลลัพธ์ของการปฏิบัติ 
ที่ดีที่สุด 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

วรรณา ฮาเซ๊ะ และ ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2565) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิต
เพ่ือการลงทุน บทความวิจัยนี้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุน  มี 
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1)ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 2) การตัดสินใจท าประกันชีวิตเพ่ือ การ
ลงทุน 3) เปรียบเทียบการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุนจ าแนกตามข้อมูลส่วน  บุคคล 4) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุน  โดยใช้ แบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลและใช้สถิติในการ วิเคราะห์ข้อมูลคือร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย การทดสอบสมมติฐานแบบ t-test, F-test (One-Way ANOVA)และ Multiple Regression 
Analysis ผลจากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ41-50 ปีสถานภาพสมรส การศึกษา
ระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจ ท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุนภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญ
มาก อายุอาชีพ การศึกษา รายได้เฉลี่ย ต่อเดือน จ านวนกรมธรรม์ที่มีอยู่ในปัจจุบัน และจ านวนเงินที่
ช าระค่าเบี้ยประกันที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุน ที่แตกต่างกัน ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดมี ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุนความสัมพันธ์
อยู่ระดับสูงทิศทางเดียวกัน และปัจจัยส่วนส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท า
ประกันชีวิตเพ่ือ การลงทุนโดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ข้อเสนอแนะสร้างความแตกต่างเพ่ิม
ความ หลากหลายของผลิตภัณฑ์พัฒนาระบบข้อมูลเบี้ยประกัน การคุ้มครองและผลประโยชน์ เพ่ิม 
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ช่องทางออนไลน์จัดกิจกรรมร่วมกับพันธมิตรต่าง ๆ จัดอบรมความรู้เกี่ยวกับประกันชีวิตเพ่ือการ
ลงทุนให้กับพนักงานตัวแทน การให้บริการมีความสะดวกรวดเร็วถูกต้อง มีกิจกรรมเพ่ือ สังคม สร้าง
ชื่อเสียง สร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้ใช้บริการ 

ณัฐพล ศิริขจรกิจ (2564) แรงจูงใจและทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบ
บ านาญ บริษัทเมืองไทยประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ่งหมาย
เพ่ือศึกษาแรงจูงใจ และทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต แบบบ านาญ บริษัท เมืองไทย
ประกันชีวิต ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยครั้งนี้คือ ผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีอายุ20 -55 ปีที่มีความสนใจจะซื้อประกันชีวิตแบบบ านาญหรือมีการ วางแผน
ทางการเงินเพ่ือวัยเกษียณจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่
ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือการวิเคราะห์ความแตกต่างโดยการหาค่าที่การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ  ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมีแรงจูงใจในการซื้อประกันชีวิตแบบบ านาญโดยรวมอยู่ในระดับมาก และมีทัศนคติส่วน
บุคคลเกี่ยวกับการซื้อประกันชีวิตแบบบ านาญโดยรวมอยู่ใน ระดับดีผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
1) ผู้บริโภคที่มีอายุอาชีพ รายได้และระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบ
บ านาญ บริษัท เมืองไทยประกันชีวิตโดยรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง สถิติที่ระดับ 0.05 2) 
แรงจูงใจ ด้านร่างกาย ด้านสังคม และด้านความมั่นคงปลอดภัย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกันชีวิต
แบบบ านาญ บริษัทเมืองไทยประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม  อย่างมี 
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามล าดับ โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 49.2 3) ทัศนคติของบุคคล 
ด้านอารมณ์ความรู้สึก ที่มีต่อประกันชีวิตแบบบ านาญ และด้านพฤติกรรมในการออมเงิน และการ
วางแผนเพื่อการ เกษียณ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบบ านาญ บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต 
ของผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานครโดยรวม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามล าดับ โดย
สามารถอธิบายได้ร้อยละ 51.2 

ภัทรบดินทร์ อรอินทร์ (2563) ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในวัยท างาน
การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคใน วัยท างานนั้น มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็น
การส ารวจพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในวัยท างาน รวมทั้งศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การซื้อดังกล่าว ทั้งปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้าน 
กระบวนการ และปัจจัยลักษณะทางกายภาพ อีกทั้งยังศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ระดับการศึกษา และสถานภาพเพ่ือเป็นข้อมูลให้แก่บริษัทประกันชีวิตไปใช้ใน
การพัฒนา แก้ไข ปรับปรุง เพ่ิมเติมเต็มรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตให้ตรงตามความ
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ต้องการของลูกค้าในการพิจารณา ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตรวมถึงการจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาดเพ่ือให้เหมาะสมต่อความต้องการของ ผู้บริโภคต่อไป ทั้งนี้ ประชากรที่ท าการศึกษา คือ 
ผู้บริโภคที่ได้ซื้อประกันชีวิต อย่างน้อย 1 ครั้งในช่วง 2 ปีที่ ผ่านมา รวมถึงกรณีที่มีการจ่ายเบี้ย
ประกันแบบต่ออายุด้วย และเป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในวัยท างาน โดยท าการ ส ารวจและเก็บข้อมูลผ่าน
แบบสอบถามจ านวน 210 ชุด ผลการวิจัยครั้งนี้ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อ ประกันชีวิตของ
ผู้บริโภคในวัยท างานของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย 4 ปัจจัย เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคาและด้านบุคคล ปัจจัยด้าน ลักษณะ
ทางกายภาพ ด้ายกระบวนการและการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ พบว่า 
สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภค
ในวัยท างานที่แตกต่างกัน อย่างไรก็ตามเพศ อายุ อาชีพ ที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการซื้อประกันชีวิต
ของผู้บริโภคใน วัยท างานที่แตกต่างกัน 

ธันยาภัทร์ วงษ์ภัทรสถิต และ ประภัสสร วิเศษประภา (2562) ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตในสถานการณ์ COVID–19 ของผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร งานวิจัยนี้มี
วัตถุประสงค์1) ศึกษาสภาพทั่วไปของปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพ การ
บริการและการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในสถานการณ์  COVID–19 ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือ ศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการ ตัดสินใจซื้อประกัน ชีวิตในสถานการณ์ COVID–19 ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างในงานวิจัย ครั้งนี้ คือประชากรในกรุงเทพมหานคร
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ได้แก่ค่าความถี่ค่าร้อยละค่าเฉลี่ยและ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ สมมติฐานด้วยสถิติ
การทดสอบแบบ t-test สถิติความ แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความ แตกต่าง
จะนา ไปสู่การเปรียบเทียบ เป็นรายคู่โดยใช้วิธี LSD และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ผลวิจัยพบว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 
400 ชุด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31–40 ปี มีสภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชนหรือลูกจ้างและ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000–40,000 บาท 
และ 2. ผลการศึกษาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญ กับ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและคุณภาพบริการ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 

ทิพวัลย์ อ่ิมรส (2562) ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี เพศ จ านวนบุตร และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลให้กระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตต่างกัน ส่วนปัจจัยส่วน
บุคคลอ่ืนได้แก่ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลให้ กระบวนการตัดสินใจซื้อ
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ประกันชีวิตไมต่างกัน ผลการศึกษาด้านปัจจัยทางการตลาด พบว่า ปัจจัยอิสระทั้ง 4 ปัจจัย มีเพียง
ปัจจัย อิสระจ านวน 3 ตัวแปรที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับจากด้านที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจมากที่สุด ได้แก่ปัจจัยด้าน 
ผลิตภัณฑ์ รองลงมาเป็นปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

วรัญญู สกุลสัตยพันธุ์ (2560) เรื่องปัจจัยและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจท า ประกัน 
ชีวิตประเภทคุ้มครองสินเชื่อธุรกิจSMEs กรณีศึกษาธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) จากงานวิจัยนี้ 
มีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาพฤติกรรมทั่วไปของผู้ท าประกันชีวิต คุ้มครองสินเชื่อธุรกิจ SMEsโดยใช้
ข้อมูลทุติยภูมิมาวิเคราะห์ 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ ตัดสินใจท าประกัน ชีวิตคุ้มครองสินเชื่อ
ธุรกิจ SMEsใช้แบบจ าลองสมการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)3) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ
ของผู้ซื้ออผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตคุ้มครองสินเชื่อธุรกิจ SMEs ต่อส่วนประสมทางการตลาด เก็บข้อมูล
แบบโควตากับกลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ใช้บริการประกันสินเชื่อธุรกิจSMEsของธนาคารกรุงเทพ จ ากัด 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช้ บริการในปี2559 จ านวน 400 ราย ผลการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตัวอย่าที่ใช้บริการประกันชีวิตคุ้มครองสินเชื่อธุรกิจ ส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย อายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
สถานภาพสมรสและมีบุตร จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบ ธุรกิจด้านพาณิชยกรรมและมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง500,001 - 1,000,000 บาท มีจ านวนเงินกู้ 10,000,001 - 50,000,000 
บาท ระยะเวลาการผ่อนช าระ 4 - 6 ปีโดยส่วนใหญ่เลือกกรมธรรม์แบบ แผน A มีจ านวนทุนประกัน 
1,000,001-5,000,000 บาท มีค่าเบี้ยประกัน (รวม) 100,001 - 500,000 บาท ระยะเวลาคุ้มครอง 4 
- 6 ปีแหล่งเงินที่น ามาช าระเบี้ยประกัน มาจากเงินตนเอง ส่วนเหตุผล ที่ตัดสินใจใช้บริการประกัน
ชีวิตคุ้มครองสินเชื่อเพราะเป็นบริการที่เป็นประโยชน์กับตนเองและ ครอบครัว ส าหรับผู้ที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจมากที่สุดคือตนเอง และช่องทางที่ท าให้รู้จัก ผลิตภัณฑ์คือพนักงานส่วนปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิตประเภทคุ้มครองสินเชื่อธุรกิจSMEs พบว่าจ านวนทุนประกันระยะเวลา
เงินกู้จ านวนวงเงินกู้แหล่งเงินที่น า มาช าระค่าเบี้ยประกัน มีผลต่อจ านวนค่าเบี้ยประกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ร้อยละ 99 ส่วนอายุประเภทธุรกิจ ด้านพาณิชยกรรม ด้านอุตสาหกรรมการผลิต 
ด้านเกษตรกรรม และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อจ านวนค่าเบี้ยประกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ร้อยละ 95 ส่วน ด้านบริการ และด้าน อสังหาริมทรัพย์มีผลต่อจ านวนค่าเบี้ยประกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ร้อยละ90 ส าหรับความพึง พอใจเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาด โดยรวมกลุ่มตัวอย่างพึง
พอใจอยู่ในระดับมาก 

ณัฐิยา ภัทรกิจจานุรักษ (2560) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตของ
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ผู้บริโภค รวมทั้ง ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจดังกล่าว ทั้งปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริม การตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยลักษณะทางกายภาพ อีกทั้ง
ยังศึกษา ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา และ
สถานภาพ เพ่ือเป็นข้อมูลให้แก่บริษัทประกันชีวิตไปใช้ในการพัฒนา ปรับปรุง แก้ไข เพ่ิมเติม
รายละเอียดของ ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าในการพิจารณาตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิต รวมถึงการจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค
ต่อไป ทั้งนี้ ประชากรที่ท าการศึกษา คือ ผู้บริโภคที่ได้ซื้อประกันชีวิต อย่างน้อย 1 ครั้งในช่วง 2 ปีที่
ผ่านมา ซึ่งรวมถึงกรณีที่มีการจ่ายเบี้ยประกันแบบต่ออายุด้วย  และเป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยท าการส ารวจและเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามจ านวน 402 ชุด
ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภค ในเขต กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย 4 ปัจจัย เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคคล
และกระบวนการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาด และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ส าหรับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ พบว่า สถานภาพ 
ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน อย่างไรก็ตาม เพศ อายุ อาชีพ ที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อ
การเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลที่แตกต่างกัน 
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2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรม 
1.เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิต 
2.ผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อประกัน 
3.รูปแบบในการซื้อประกันจาก
สื่อใด 

ส่วนผสมทางการตลาดของ
ธุรกิจประกันภัย 
1. ผลิตภัณฑ์ 
2.ราคา  
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการขาย 
5. บุคลากร  
6. ลักษณะกายภาพ 
7. กระบวนการ 

การตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตในจังหวัดนนทบุร ี
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

การวิจัยปัจจัยและพฤติกรรมของครัวเรือนที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี ซึ่งเป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mix Methodology)ระหว่างรูปแบบเชิง
ปริมาณที่ใช้รูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (survey research) และการใช้รูปแบบเชิงคุณภาพที่ใช้แบบ 
การวิจัยเล่าเรื่อง (Normative research) ซึ่งมีวิธีการด าเนินการวิจัย ดังนี้ 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เท่านั้น: ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
คือครัวเรือนทั้งหมดที่อาศัยอยู่ภายในจังหวัดนนทบุรี  และทราบจ านวนประชากรที่ชัดเจน คือ
ครัวเรือนทั้งหมด 525,561 ครัวเรือน (ส านักงานสถิติจังหวัดนนทบุรี, 2566) ตัวอย่าง: การค านวณหา
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่น้อยที่สุดที่จะยอมรับได้ว่ามากพอที่จะใช้เป็นตัวแทนของประชากรได้ตาม
สูตรของ Taro Yamane’ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์, 2551) การวิจัยครั้งนี้ ก าหนดระดับความ
คลาดเคลื่อนในการประมาณค่าที่ระดับความเชื่อมั่นในการเลือกตัวอย่าง 95% โดยยอมให้เกิดความ
ผิดพลาดได้ไม่เกิน 5% โดยการใช้ประชากรที่ท่ีเป็นจ านวนครัวเรือนสุ่มเพ่ือหากลุ่มตัวอย่างดังนี้ 

 

สูตรการค านวณ : 

สูตร   
 

     
 

 

โดย      = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
     = ขนาดของประชากร 
     = ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง 
    (โดยในการศึกษาครั้งนี้ก าหนดไว้=0.05) 
แทนค่า     = 525,561 
    1 + [525561 x (0.05)(0.05)] 
      = 399.69  
ดังนั้นจ านวนประมาณ  = 400    
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ดังนั้นจากสูตรดังกล่าว ผู้วิจัยได้ท าการแทนค่าซึ่งขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ต้องใช้ในการวิจัยใน 
วิธีการเลือกตัวอย่างใช้วิธีการเลือกหน่วยตัวอย่างจากประชากรที่เป็นครัวเรือนโดยใช้หลักการความ
น่าจะเป็น (probability) ด้วยวิธีสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) 

ขั้นที่หนึ่งเป็นการสุ่มแบบกลุ่ม (Cluster Sampling) โดยสุ่มต าบลจ านวน 4 ต าบลจาก
ทั้งหมด 52ต าบล ได้ต าบลบางขนุน ต าบลปลายบาง ต าบลบางม่วงและบางศรีเมือง เพราะมีจ านวน
หมู่บ้านเท่ากัน คือ 5 หมู่บ้าน 

ขั้นตอนที่สองเป็นการสุ่มครัวเรือนโดยสุ่มอย่างง่าย (Simple random sampling) จาก
จ านวนหมู่บ้านทั้งหมดจากข้ันตอนที่สองด้วยการด าเนินการสุ่มตัวอย่างครัวเรือนจากหมู่บ้านในแต่ละ
ต าบล มาครัวเรือนละ 100 ครัวเรือนเพ่ือท าการเก็บข้อมูลให้ครบ 400 ครัวเรือน การสุ่มจะท าการ
ก าหนดเลขล าดับ ให้กับประชากรโดยวิธีใช้ตารางเลขสุ่ม (Table of Random Numbers) ที่ก าหนด
ขึ้นจากคอมพิวเตอร์มีขั้นตอนการด าเนินการโดยก าหนดหมายเลขประจ าตัวให้แก่ครัวเรือนทุก
ครัวเรือนในต าบลบางขนุน 6,305 ครัวเรือน และต าบล ปลายบาง 19,181 ครัวเรือน ต าบลบางม่วง 
5,886 ครัวเรือน ต าบลบางศรีเมือง 7,381 ครัวเรือน 
 
3.2 เครื่องมือในการวิจัย  

การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม กระท าโดยการตรวจสอบคุณภาพด้านความตรงเชิง
เนื้อหา (Content Validity) และการตรวจสอบคุณภาพ ด้านความเชื่อมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามในด้านความตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) กระท าโดย วิธีการประเมิน ค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถามกับเนื้อหาของข้อมูลที่
จัดเก็บ โดยวิธี Index of Item objective Congruence (IOC) โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ 
จ านวน 3 ท่าน พิจารณาลงความเห็นเกี่ยวกับความสอดคล้องดังกล่าว ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 

+1 แน่ใจว่าค าถามนั้นสอดคล้องกับเนื้อหา 
 0 ไม่แน่ใจว่าค าถามนั้นสอดคล้องกับเนื้อหา 
-1 แน่ใจว่าค าถามนั้นไม่สอดคล้องกับเนื้อหา 
หลังจากที่ผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญทั้ง 3 ท่าน ได้พิจารณาลงความเห็นตามเกณฑ์การให้

คะแนนข้างต้นเรียบร้อยแล้วนั้น ผู้วิจัยจะน ามาประเมินหาค่า IOC เพ่ือวิเคราะห์ความเหมาะสมของ
ข้อค าถามแต่ละข้อ โดยมีสูตรดังนี้ 

  

R แทน ผลคูณของคะแนนกับจ านวนผู้เชี่ยวชาญในแต่ละระดับความสอดคล้อง 
N
RIOC 
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N แทน จ านวนผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญทั้งหมด 
 

ในการประเมินค่า IOC ของข้อค าถามแต่ละข้อ หากมีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.50 - 1.00แสดง
ว่าค าถามนั้นสามารถวัดเนื้อหา (Content) ได้ตรงตามประเด็นที่ต้องการวัด แต่หากค่า IOC ที่ได้มีค่า
น้อยกว่า 0.50 แสดงว่าข้อค าถามนั้นไม่สามารถวัดเนื้อหาได้ตรงตามประเด็นที่ต้องการวัด  ซึ่งจะไม่
สามารถน าไปใช้ได้เนื่องจากไม่เหมาะส าหรับการน าไปใช้วัด ทั้งนี้อาจจะต้องปรับปรุงแก้ไขข้อค าถาม
ในรายข้อที่มีค่าคะแนนต่ ากว่า 0.50 หรือสร้างข้อค าถามใหม่ทดแทนข้อค าถามเดิมหากพิจารณาแล้ว
ว่าข้อค าถามท่ีเหลืออยู่ไม่ครอบคลุมประเด็นที่ต้องการวัด 

ขั้นตอนที่ 2 การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามในด้านความน่าเชื่อมั่นหรือความน่าเชื่อถือ
ได้ (Reliability) กระท าโดยน าแบบสอบถามซึ่งเป็นเครื่องมือในการศึกษาครั้งนี้  มาทดสอบความ
เที่ยงตรงโดยโดยการน าทดลองใช้ (Try Out)ก่อนที่จะน าไปใช้เก็บข้อมูลจริง ซึ่งจะน าแบบสอบถามไป
ใช้ทดสอบกับกลุ่มที่มีคุณลักษณะเหมือนกับกลุ่มตัวอย่าง แต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้จ านวน 
30 ชุด และน าข้อมูลที่ได้มาทดสอบด้วยวิธีทางสถิติโดยพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ของครอนบรัชอัลฟ่า 
(Cornbrash’s Alpha Coefficient) ของแต่ละตัวแปรตามกรอบแนวคิดในการศึกษาควรมีค่าคะแนน
สูงกว่า 0.70 จึงจะถือว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อมั่น มีคุณภาพ และสามารถน าไปใช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลส าหรับการศึกษาซึ่งแบบสอบถามได้ค่า 0.956 

 

ขั้นตอนที่ 3 ได้มีการน าแบบสอบถามที่ได้ไปทดลองเพ่ือวัดความตรงและความเชื่อมั่น 30 ชุด 
ณ อ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ได้ค่า (Reliability) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเรื่องปัจจัยและ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีประกอบด้วย 5 ตอน ได้แก่ 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคล (Demographic Data) ของกลุ่มตัวอย่าง ลักษณะ
ค าถามเป็นแบบปลายปิด ซึ่งในค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบ (multiple choice) โดยให้เลือกตอบ
เพียงค าตอบเดียว 

 
ตอนที่ 2 พฤตกิรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการประกันชีวิตตัวเลือกเป็นลักษณะค าถาม

ปลายปิด (Close ended question) ค าถามเป็นแบบมีหลายค าตอบ (multiple choice) โดยให้
เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

 
ตอนที่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตป็

นแบบสอบถามมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) 5 ระดับ 
เป็นลักษณะค าถามปลายปิด (Close ended question) แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert 
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Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 ตัวเลือก น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด โดยมีเกณฑ์
คะแนนเรียนรู้ ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ย ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 

5 มากที่สุด 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 น้อย 
1 น้อยที่สุด 

เมื่อรวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถ่ี ผู้วิจัยใช้เกณฑ์การอภิปรายผล การค านวณ ดังนี้ 
ความกว้างอันตรภาคชั้น  = ค่าสูงสุด - ค่าต่ าสุด 

5 
      =  5 - 1 
       5 
 
ช่วงกว้างของระดับคะแนน = 0.80 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตการแปล
ความหมาย คะแนนดังนี้ 
 

4.21–5.00   มีปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
มากที่สุด 

3.41–4.20   มีปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
มาก 

2.61–3.40   มีปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
ปานกลาง 

1.81–2.60   มีปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
น้อย 

1.0 –1.80   มีปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
น้อยที่สุด 
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ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตแบบสอบถาม
มาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) 5 ระดับ เป็นลักษณะ
ค าถามปลายปิด (Close ended question) แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) โดยมี
ค าตอบให้เลือก 5 ตัวเลือก น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด โดยมีเกณฑ์คะแนนเรียนรู้ ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ย   ความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 

5 มากที่สุด 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 น้อย 
1 น้อยที่สุด 
เมื่อรวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถี่ ผู้วิจัยใช้เกณฑ์การอภิปรายผล การค านวณ ดังนี้ 

ความกว้างอันตรภาคชั้น  = ค่าสูงสุด - ค่าต่ าสุด 
5 

      =  5 - 1 
       5 

 
ช่วงกว้างของระดับคะแนน = 0.80 
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยและพฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตการแปลความหมาย 
คะแนนดังนี้ 
 

4.21–5.00 มีความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตมากที่สุด 
3.41–4.20 มีความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตมาก 
2.61–3.40 มีความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตปานกลาง 
1.81–2.60 มีความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตน้อย 
1.0–1.80 มีความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตน้อยท่ีสุด 

 

ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะเกี่ยวปัจจัยเอ้ือและสภาพปัญหาของการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือน เป็นลักษณะค าถามปลายเปิด เพ่ือให้กลุ่มตัวอย่างสามารถท่ีจะแสดงความคิดเห็น 
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3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยนี้ มีแหล่งข้อมูลในศึกษาค้นคว้า 2 แหล่ง ดังนี้ 
3.3.1 ข้อมูลทุติยภูม ิ 
ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสาร หนังสือ วารสาร 

สารนิพนธ์ ที่สามารถอ้างอิงได้ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และแหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตเพ่ือประ กอบ
การสร้างแบบสอบถาม 

3.3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ 
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้ จากการใช้แบบสอบถาม  

3.3.2.1 น าแบบสอบถาม ส่งให้กับผู้ตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง ในขอบเขตของ
ประชากรที่ก าหนด โดยวิธีการเก็บข้อมูลจะเลือกสุ่มตัวอย่างที่ก าหนด ผู้วิจัยจะใช้ตัวแทนครัวเรือน
ของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน 

3.3.2.2 ตรวจสอบแบบสอบถามทุกชุดเพ่ือให้ได้ข้อมูลครบถ้วนถูกต้องก่อนน าลง
โปรแกรมประมวลผลส าเร็จรูป เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติให้ได้ค่าที่เป็นจริงมากที่สุด 

3.3.3 ขั้นตอนการวิเคราะห์  
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจ านวนตามขนาดกลุ่มตัวอย่างครบถ้วนจะน า  

ข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์ และประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ผลส าเร็จ 
รูปทางสถิต ิมีรายละเอียดการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้  

3.3.3.1 ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและน าข้อมูลที่ได้
จากแบบสอบถามแปลงเป็นรหัสก่อน ท าการป้อนข้อมูลในแต่ละส่วนลงโปรแกรมวิเคราะห์ผลส าเร็จ
รูปทางสถิต ิ 

3.3.3.2 ประมวลผลข้อมูลของข้อมูลในการตอบแบบสอบถามโดยใช้วิเคราะห์
ผลส าเร็จรูปทางสถิติเพ่ือวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) และวิเคราะห์สถิติเชิง
อนุมาน (Inferential Statistics) เช่น โดยการใช้การแจกแจงความถี่ (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) เป็นต้น 
 
3.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

3.4.1 ค่าเฉลี่ย (Mean) 
3.4.2 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD)  
3.4.3 การแจกแจงความถี ่(Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
3.4.4 Multiple Regression  
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การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการวิเคราะห์เอกสาร (Documentary Analysis) ตามขั้นตอนของ 
Mogalakwe. 2006 ดังนี้ 

1. ก าหนดหัวข้อการประกันภัยของครัวเรือน ค้นหาเอกสารจากแหล่งข้อมูลเอกสารจเว็บไซต์ 
สถาบันประกันภัยไทย (2023) เข้าถึงได้จาก https://www.tiins.com/ และสมาคมประกันชีวิตไทย,
(2566) ความหมายของการประกันชีวิต เข้าถึงได ้http://www.digitalschool.club  

2. เกณฑ์การคัดเลือกเอกสารมาใช้ในการวิจัย ผู้วิจัยมีขั้นตอนดังนี้ 
2.1 ผู้วิจัยจะได้คัดเลือกเอกสารที่เป็นความจริง (Authenticity) ซึ่งมีความส าคัญต่อธุรกิจ

การการประกันภัยและการประกันชีวิต จากการพิจารณาเอกสารและการตรวจสอบข้อมูลจาก
บทความทางวิชาการและงานวิจัยดังนี้  

1. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจท าประกันชีวิตเพ่ือการลงทุน 
2. แรงจูงใจและทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบบ านาญ  บริษัท

เมืองไทยประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในวัยท างาน 
4. ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในสถานการณ์ COVID–19 ของ

ผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
5. ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของประชากร  ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
6. เรื่องปัจจัยและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจท าประกัน ชีวิตประเภทคุ้มครอง

สินเชื่อธุรกิจ SMEs กรณีศึกษาธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) 
2.2 ผู้วิจัยได้คัดเลือกเอกสารที่มีความถูกต้องน่าเชื่อถือ (Credibility) ด้วยการพิจารณาว่า 

เอกสารนั้นจะต้องไม่มีข้อมูลที่ผิดพลาด บิดเบือนหรือคลาดเคลื่อนไปจากความเป็นจริง และเป็น
เอกสารที่ออกโดยหน่วยงานของราชการ หรือสถาบันทางวิชาการ เช่น มหาวิทยาลัย เป็นต้น 

2.3 ผู้วิจัยได้ท าการการคัดเลือกเอกสารที่เเป็นตัวแทน (Representativeness) การ
วิเคราะห์ โดยพิจารณาข้อมูลที่ได้จากเอกสารทางราชการที่ท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจประกันภัย 

2.4 ผู้วิจัยใช้เกณฑ์การให้ความหมาย ด้วยกการคัดเลือกเอกสารที่มีความชัดเจนและ
สามารถที่จะเข้าใจได้ง่าย และเป็นข้อเท็จจริง คือการสรุปสาระส าคัญที่ปรากฏ เอกสารของทาง
ราชการ ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจประกันภัย 

3. สรุปรายละเอียดจากเอกสารของงานวิจัยและบทความจากเว็บไซด์ของหน่วยงสนทาง
ราชการ 
  

https://www.tiins.com/
http://www.digitalschool.club/
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4. น าผลการวิเคราะห์เอกสารมาประกอบการกับผลการวิเคราะห์เชิงปริมาณมาสรุป
ประกอบการอธิบาย 

 
3.5 เครื่องมือในการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ใช้ประเด็นค าถามกับผู้ให้ข้อมูล 16 ท่าน และท าการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
ประเด็นค าถาม เช่น 1. ผลิตภัณฑ์ของการประกันชีวิตมีความน่าสนใจหรือไม่ 2. ราคาของการประกัน
ชีวิตมีความเหมาะสมหรืไม่ อย่างไร 3. ช่องทางจัดจ าหน่ายการประกันชีวิตมีความเหมาะสมหรือไม่ 
อย่างไร 4. ท่านสนใจการส่งเสริมการขายของการประกันชีวิตในรูปแบบใด 5. บุคคลลากรประกันชีวิต
มีการอธิบายรายละเอียดของการประกันดีพอหรือไม่ 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ

ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี เป็นการวิจัยแบบผสมผสานระหว่างงานวิจัยเชิงคุณภาพ และการวิจัยเชิง
ปริมาณ ซึ่งการวิจัยเชิงคุณภาพจะน าเสนอผลการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก และการวิจัยเชิงปริมาณโดยเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
research) ที่น าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับ
พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรื อนในจังหวัดนนทบุรี โดย
น าเสนอผลการวิจัยดังนี้ 

 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางท่ี 4.1 เพศผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 158 39.50 
หญิง 242 60.50 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.1 พบว่า มีเพศชายคิดเป็นจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 และมีเพศหญิง

จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ60.5 

 

ตารางท่ี 4.2 อายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 20 ปี 22 5.50 

20-30 ปี 100 25.00 

31-40 ปี 115 28.75 
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ตารางท่ี 4.2 อายุของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

41-50 ปี  74 18.50 

51-60 ปี 41 10.25 

60-70 ปี  40 10.00 

มากกว่า 70 ปี 8 2.00 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.2 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีจ านวนมากท่ีสุด มีจ านวน 

115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 รองลงมา คือ มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 

25 อายุระหว่าง 41-50 ปี มีจ านวน 74 คน คิดเป็น 18.5 อายุ 51-60 ปี มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.25 อายุ 60-70 ปี มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 อายุต่ ากว่า 20 มีจ านวน 22 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 5.50 และอายุมากกว่า 70 ปีมีจ านวนน้อยที่สุดมีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

 

ตารางท่ี 4.3 สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม  
สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 145 36.25 
สมรส 255 63.75 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีสถานภาพ สมรสมีจ านวน 255 คน คิดเป็น 63.75 

และสถานภาพโสด มีจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25  
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ตารางท่ี 4.4 ระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า ปริญญาตรี 56 14.00 

ปริญญาตรี 309 77.25 

ปริญญาโท 30 7.50 

สูงกว่าปริญญาโท 5 1.25 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับปริญญาตรีมากที่สุด มีจ านวน 309 คน คิดเป็น

ร้อยละ 77.25 รองลงมา คือ ระดับต่ ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ14 ระดับปริญญา

โทมีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ระดับสูงกว่าปริญญาโทมีจ านวนน้อยที่สุด 5 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.25 

 

ตารางท่ี 4.5 รายได ้ต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ าว่า20,000 บาท 123 30.75 

20,000-30,000 บาท  175 43.75 

30,001-40,000 บาท 42 10.50 

40,000-50,000 บาท 35 8.75 

50,000-60,000บาท  20 5.00 

มากกว่า 60,000 บาท 5 1.25 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.5 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้20,000-30,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด คือ 

175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมาคือ รายได้ต่ าว่า20,000 บาท มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.75 ส่วนรายได้ 30,001-40,000 บาทมีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ10.5 รายได้ 40,000-50,000 
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บาทมีจ านวน 35 คน คิดเป้นร้อยละ8.75 รายได้50,000-60,000บาท มีจ านวน 20 คนคิดเป้นร้ออยละ 5 

และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาทต่อ ปีมีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ8.8 

 

ตอนที่ 2 พฤตกิรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการประกันชีวิต 

ตารางท่ี 4.6 เคยมีการซี้อประกันชีวิตหรือไม่ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การซื้อประกันชีวิต จ านวน (คน) ร้อยละ 
เคย 158 39.50 
ไม่เคย 242 60.50 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.6 พบว่ามีเพศชายคิดเป็นจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 และมีเพศหญิง

จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 

 

ตารางท่ี 4.7 รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตเพ่ือจุดประสงค์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

วัตถุประสงค์ในการท าประกันภัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพ่ือเป็นเงินออม 97 24.25 
เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาการเสียชีวิต  101 25.25 
เพ่ือลดหย่อนภาษี 45 11.25 
เพ่ือเป็นเงินออม และป้องกันความเสี่ยง 55 13.75 
เพ่ือป้องกันความเสี่ยงและลดหย่อนภาษี 42 10.50 
เพ่ือออมเงินและลดหย่อนภาษี 15 3.75 
เพ่ือเงินออม ป้องกันความเสี่ยง ลดหย่อนภาษี 45 11.25 

รวม 400 100.00 
 

ตารางที่ 4.7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีจุดประสงค์ เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาการเสียชีวิต มี
จ านวนมากที่สุด มีจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 รองลงมาเพ่ือเป็นเงินออมมีจ านวน 97 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.25 เพ่ือเป็นเงินออม และป้องกันความเสี่ยงมีจ านวน 55 คน คิดเป็น 13.75 เพ่ือ
ลดหย่อนภาษีและเพ่ือเงินออม ป้องกันความเสี่ยง ลดหย่อนภาษีมีจ านวนเท่ากันคือมีจ านวน 45 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 11.25 เพ่ือป้องกันความเสี่ยงและลดหย่อนภาษีมีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 
และเพ่ือออมเงินและลดหย่อนภาษีคิดเป็นร้อยะละ 3.75 

 

ตารางท่ี 4.8 รูปแบบการช าระเบี้ยประกันชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม 

รูปแบบการช าระ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ช าระเป็นเงินก้อน 145 36.25 

ช าระเป็นเงินงวด  255 63.75 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.8 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการช าระเป็นก้อนมีจ านวน 145 คน คิดเป็น 36.25 

และช าระเป้นงวด มีจ านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.75 

 

ตารางท่ี 4.9 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อท่านในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 

ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต จ านวน (คน) ร้อยละ 

ตัวเอง 56 14.00 

สามีหรือภรรยา 234 58.50 

บิดาหรือมารดา 30 7.50 

บุตรหรือธิดา 80 20.00 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.9 พบว่า สามีหรือภรรยาที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตมากที่สุด มี

จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาคือบุตรหรือธิดามีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 

ตัวเองมีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และบิดาหรือมารดามีจ านวนน้อยที่สุด 30 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.5 
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ตารางท่ี 4.10 ไม่เคยซื้อประกันชีวิตมีสาเหตุจาก 

สาเหตุการไม่ซื้อประกัน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขาดความรู้ความเข้าใจ  123 30.80 

รายได้ไม่สอดคล้องกับการจ่ายเบี้ยประกัน  167 41.80 
ไม่มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีพ 75 18.80 

คิดว่าเป็นภาระในระยะยาว 35 8.80 

รวม 400 100.00 

 

ตารางที่ 4.10 พบว่ารายได้ไม่สอดคล้องกับการจ่ายเบี้ยประกัน มีจ านวนมากที่สุด คือ 167 

คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมาคือ ขาดความรู้ความเข้าใจ มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 

ส่วนไม่มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีพมีจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 และคิดว่าเป็นภาระใน

ระยะยาวมีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

 

ตอนที ่3 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
 

ตารางท่ี 4.11 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ̅ SD 
ระดับ

ความส าคัญ 

1. กรมธรรม์มีความหลากหลายประเภท 4.41 0.66 มากที่สุด 
2. ความคุ้มครองครอบคลุมตามความต้องการ 4.22 0.67 มากที่สุด 
3. เงื่อนไขการจ่ายผลประโยชน์ที่ชัดเจน 4.22 0.63 มากที่สุด 
4. ความเหมาะสมของจ านวนทุนประกัน 4.15 0.70 มาก 

รวม 4.25 0.49 มากที่สุด 
 

ตารางที่11 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ กรมธรรม์มีความหลากหลายประเภท

อยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.41, SD=0.66) ความคุ้มครองครอบคลุมตามความต้องการอยู่ในระดับมาก

ที่สุด ( ̅=4.22, SD=0.67) เงื่อนไขการจ่ายผลประโยชน์ที่ชัดเจนอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.22, 

SD=0.63) ความเหมาะสมของจ านวนทุนประกันอยู่ในระดับมาก ( ̅=4.15, SD=0.70) 
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ตารางท่ี 4.12 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา  ̅ SD ระดับความส าคัญ 

5. ความเหมาะสมของอัตราค่าเบี้ยประกัน 4.00 0.88 มาก 
6. รูปแบบการช าระเบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสม 4.14 0.78 มาก 
7. ความเหมาะสมของทางเลือกแหล่งเงินช าระค่า
เบี้ย เช่น ขอวงเงินเกินเพ่ือช าระค่าเบี้ยได้ 

4.09 0.84 มาก 

8. ความเหมาะสมของระยะเวลาความคุ้มครอง 4.10 0.83 มาก 
รวม 4.08 0.84 มาก 

 

ตารางที่ 12 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาพบว่าความเหมาะสมของอัตราค่าเบี้ย

ประกันอยู่ในระดับมาก ( ̅=4.00, SD=0.88) รูปแบบการช าระเบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสมอยู่ในระดับ

มาก ( ̅=4.14, SD=0.78) ความเหมาะสมของทางเลือกแหล่งเงินช าระค่าเบี้ย เช่นขอวงเงินกเููพ่ือช าระ

ค่าเบี้ยได้อยู่ในระดับมาก ( ̅=4.09, SD=0.84) ความเหมาะสมของระยะเวลาความคุ้มครองอยู่ใน

ระดับมาก ( ̅=4.10, SD=0.83) 

 

ตารางท่ี 4.13 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย  ̅ SD ระดับความส าคัญ 

9. ความเหมาะสมช่องทางในการซื้อกรมธรรม 3.77 0.95 มาก 
10. ความเหมาะสมของช่องทางในการช าระเบื้อประกัน 4.50 0.60 มากที่สุด 
11. ความเหมาะสมของช่องทางการบริการ 4.15 0.63 มาก 
12. ความสะดวกและความครอบคลุมพื้นที่บริการ 4.22 0.63 มากที่สุด 

รวม 4.25 0.68 มากที่สุด 

 

ตารางที่ 4.13 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความเหมาะสม

ช่องทางในการซื้อกรมธรรมอยู่ในระดับมาก ( ̅=3.77, SD=0.95) ความเหมาะสมของช่องทางในการ

ช าระเบื้อประกันอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.50, SD=0.60) ความเหมาะสมของช่องทางการบริการอยู่
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ในระดับมาก ( ̅=4.15, SD=0.63) ความสะดวกและความครอบคลุมพ้ืนที่บริการอยู่ในระดับมากที่สุด 

( ̅=4.22, SD=0.63)  

 

ตารางท่ี 4.14 ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริม
การตลาด  ̅ SD ระดับความส าคัญ 

13. มีของสมนาคุณและสิทธิพิเศษเมื่อซื้อประกัน 4.22 0.69 มากที่สุด 
14. มีการจัดข้อเสนอค่าเบื้ยประกันที่เหมาะสม 4.13 0.71 มาก 
15. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่นสื่อออนไลน์ 
แผ่นพับ วิทยุ โทรทัศน์ 

4.10 0.72 มาก 

รวม 4.12 0.50 มาก 
 

ตารางที่ 4.14 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาด ของสมนาคุณและสิทธิพิเศษ

เมื่อซื้อประกันอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.22, SD=0.69) มีการจัดข้อเสนอค่าเบื้ยประกันที่เหมาะสม

อยู่ในระดับมาก ( ̅=4.13, SD=0.71) มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่นสื่อออนไลน์ แผ่นพับ วิทยุ 

โทรทัศน์อยู่ในระดับมาก ( ̅=4.10, SD=0.72) 

 

ตารางท่ี 4.15 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร  ̅ SD ระดับความส าคัญ 

16. เจ้าหน้าที่มีความรู้ และ ประสบการณ์แนะน า
เรื่องกรมธรรม์ 

4.37 0.66 มากที่สุด 

17. ความน่าเชื่อถือของเจ้าหน้าที่ 4.21 0.68 มากที่สุด 
18. ความยินดีและความเต็มใจให้บริการ 4.17 0.66 มาก 
19. การให้ข้อมูลผลประโยชน์และข้อเท็จจริงที่
ครบถ้วนและถูกต้อง 

4.15 0.66 มาก 

รวม 4.23 0.50 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.15 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร พบว่าเจ้าหน้าที่มีความรู้ และ 

ประสบการณ์แนะน าเรื่องกรมธรรม์อยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.37, SD=0.66) ความน่าเชื่อถือของ

เจ้าหน้าที่อยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.21, SD=0.68) ความยินดีและความเต็มใจให้บริการอยู่ในระดับ

มาก ( ̅=4.17, SD=0.66) การให้ข้อมูลผลประโยชน์และข้อเท็จจริงที่ครบถ้วนและถูกต้องอยู่ในระดับ

มาก ( ̅=4.15, SD=0.66) 

 

ตารางท่ี 4.16 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ̅ SD ระดับความส าคัญ 

20. นายหน้าหรือเจ้าหน้าที่ แต่งกายสุภาพและ ภูมิ
ฐานเมื่อพบลูกค้า 

4.25 0.49 มากที่สุด 

21. นายหน้าหรือบริษัทมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก 4.08 0.84 มาก 
22. มีที่ตั้งส านักงานเป็นที่น่าเชื่อถือ 4.25 0.68 มาก 
23. ส านักงานมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 4.12 0.50 มาก 

รวม 4.17 0.6275 มาก 

 

ตารางที่ 4.16 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ

พบว่านายหน้าหรือเจ้าหน้าที่ แต่งกายสุภาพและ ภูมิฐานเมื่อพบลูกค้าอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.25, 

SD=0.49) นายหน้าหรือบริษัทมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักอยู่ในระดับมาก ( ̅=4.08, SD=0.84) มีที่ตั้ง

ส านักงานเป็นที่น่าเชื่อถืออยู่ในระดับมาก ( ̅=4.25, SD =0.68 ส านักงานมีความเป็นระเบียบ

เรียบร้อยอยู่ในระดับมาก ( ̅=4.12, SD=0.50) 
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ตารางท่ี 4.17 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการ  ̅ SD ระดับความส าคัญ 

24. ช่องทางการติดต่อเพ่ือติดตามกระบวนการ
ด าเนินงาน 

4.20 0.42 มาก 

25. ความสะดวกในการเอาสินไหมทดแทน 4.10 0.80 มาก 

26. ระยะเวลาในการด าเนินการหลังจากตกลงซื้อ
กรมธรรม์จนถึงวันได้รับกรมธรรม์ 

4.21 0.65 มาก 

27. ให้ค าปรึกษาเรื่องเรียกร้องสินไหมทดแทน 4.19 0.62 มาก 

รวม 4.17 0.63 มาก 
 

ตารางที่ 4.17 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าช่องทางการติดต่อ

เพ่ือติดตามกระบวนการด าเนินงานอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.20, SD=0.42) ความสะดวกในการเอา

สินไหมทดแทนอยู่ในระดับมาก ( ̅=4.10, SD=0.80) ระยะเวลาในการด าเนินการหลังจากตกลงซื้อ

กรมธรรม์จนถึงวันได้รับกรมธรรม์อยู่ในระดับมาก ( ̅=4.21, SD=0.65) ให้ค าปรึกษาเรื่องเรียกร้อง

สินไหมทดแทนอยู่ในระดับมาก ( ̅=4.19, SD=0.62) 

 

ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 

ตารางท่ี 4.18 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต 

ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนผสมด้านการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต  ̅ SD 

ระดับความ
คิดเห็น 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.31 0.78 มากที่สุด 
ด้านราคา 4.41 0.73 มากที่สุด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.43 0.62 มากที่สุด 
ด้านส่งเสริมการตลาด 4.51 0.62 มากที่สุด 
ด้านบุคลากร 4.47 0.63 มากที่สุด 
ลักษณะทางกายภาพ 4.37 0.79 มากที่สุด 
ด้านกระบวนการให้บริการ 4.40 0.61 มากที่สุด 

รวม 4.41 0.68 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.18 ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนผสมการตลาดด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์

ประกันชีวิตพบว่าด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.31, SD=0.78) ด้านราคาอยู่ในระดับ

มากที่สุด ( ̅=4.41, SD=0.73) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.43, SD=0.62) 

ด้านส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.51, SD=0.62) ด้านบุคลากรอยู่ในระดับมากที่สุด 

( ̅=4.47, SD=0.63) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.37, 

SD=0.79) ด้านกระบวนการให้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.40, SD=0.61) 

 

ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) และ Barlett’s Test of Sphericity ใน

การทดสอบความเหมาะสมของตัวแปรอิสระต่าง ๆ ว่ามีความเหมาะสมที่ จะใช้วิธีการสกัดปัจจัย
หรือไม ่โดย KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) เป็นค่าที่ใช้วัดความเหมาะสมของ ข้อมูลตัวอย่างที่จะน าไป
วิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) ซึ่งถ้าหากค่า KMO มีค่าสูง (ค่าที่ยอมรับ คือ 0.5 - 1) แสดงว่า
ข้อมูลมีความเหมาะสมในการน าไปใช้วิเคราะห์ปัจจัยได้  แต่ถ้าค่า KMO มีค่าต่ ากว่า 0.5 แสดงว่า
ข้อมูลไม่เหมาะสมที่จะน าไปใช้วิเคราะห์ปัจจัย ส าหรับการทด สอบ Barlett’s Test of Sphericity 
เป็นการทดสอบค่า สหสัมพันธ์โดยรวมของตัวแปรย่อยที่น ามาวิเคราะห์  ว่าตัวแปรต่าง ๆ มี
ความสัมพันธ์ระหว่างกัน หรือไม ่ข้อมูลที่เหมาะสมจะต้องมีค่า Sig. น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด 
โดยการวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดระดับนัยส าคัญ เท่ากับ 0.05 และตั้งสมมติฐาน คือ H0 :ตัวแปรอิสระไม่มี
ความสัมพันธ์ระหว่างกัน และ H1 :ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์ระหว่างกัน 
 
ตารางท่ี 4.19 ค่า KMO และ Bartlett’s Test ของตัวแปรอิสระ 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy 0.94 

Bartlett's Test of 
Sphericity 

Approx. Chi-Square 15939.34 

 df 656 
 Sig. 0.000 

 
จากตารางที ่4.19 พบว่า เมื่อท าการทดสอบความเหมาะสมของข้อมูลในการวิเคราะห์ ปัจจัย

จะได้ค่า KMO เท่ากับ 0.95 แสดงว่า ข้อมูลที่รวบรวมได้มีความเหมาะสมที่จะน าไปใช้ วิเคราะห์
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ปัจจัยในระดับดี และจากการทดสอบ Barlett’s Test of Sphericity พบว่า ค่า Chi-Square เท่ากับ 
15939.34 และมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า ค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 ในการทดสอบ ดังนั้น 
จึงปฏิเสธ H0 แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้ง 27 ตัวแปร มีความสัมพันธ์ระหว่างกัน สรุปได้ว่า ตัวแปร
อิสระต่าง ๆ ดังกล่าวมีความเหมาะสมที่จะใช้เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัยและสามารถน าไปใช้ 
วิเคราะห์ปัจจัยต่อไปได้ 
 

การวิเคราะห์วิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Summary) เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือน จากสมมติฐาน 

1. ผลิตภัณฑ์ของประกันภัยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่ 
2. ราคาของประกันภัยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่ 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่ 
4. การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่ 
5. บุคคลส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่ 
6. กระบวนการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่   
7. ลักษณะทางกายภาพการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนหรือไม่ 

 
ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) แบบการถดถอย

ปกติ (Enter Regression) เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ที่ได้จากการจัดกลุ่มโดยการ
วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีที่ได้ตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลที่
ครบถ้วนจ านวน 400 ชุดพร้อมทั้งก าหนดระดับนัยส าคัญท่ี 0.05 ได้ผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.20 ตัวแบบที่ได้จากการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Summary) 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 0.89 0.80 0.15 0.54 

 
จากตารางที่ 4.20 พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์ของการท านาย (R Square) สูงสุด เท่ากับ 0.80 

หมายความว่า กลุ่มปัจจัยทั้ง 7 ด้าน สามารถอธิบายปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือน ในจังหวัดนนทบุรี ได้ร้อยละ 80.0 ส่วนที่ เหลืออีกร้อยละ 20.0 นั้น เกิดจากอิทธิพลจาก
ปัจจัยอื่น ๆ  
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ตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (ANOVA) 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression 132.58 6 26.51 37.24* 0.00 

Residual 281.85 393 26.51   

Total 414.44 399    
* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

การวิเคราะห์ผลจากตารางที่ 4.21 มีการตั้งสมมติฐานดังนี้ 
H0: ตัวแปรอิสระทุกตัวไม่สามารถน ามาใช้ในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือน  ใน

จังหวัดนนทบุรีได้  
H1: ตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัว สามารถน ามาใช้ในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ

ครัวเรือน ในจังหวัดนนทบุรีได้  
จากการทดสอบที่ก าหนดระดับนัยส าคัญที่ 0.05 นั้น ผลจากการทดสอบตามตารางที่ 4.21 

ได ้ค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญท่ีก าหนดดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 นั่นคือตัวแปรอิสระ
อย่างน้อย 1 ตัว สามารถน ามาใช้ในการพิจารณาการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัด
นนทบุรีด้อย่างมีนัยส าคัญ 
 

ตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ ของส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อใน
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือน ในจังหวัดนนทบุรี (Coefficients) 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3.96 .040  95.16 0.00 

ผลิตภัณฑ์ของประกันภัย .287 .040 .282 6.80 0.00 
ราคาของประกันภัย .216 .040 .213 5.12 0.00 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย .045 .040 .044 1.06 0.00 
การส่งเสริมการตลาด .412 .040 .405 9.77 0.00 
บุคคล .172 .040 .169 4.08 0.00 
กระบวนการ .23 .040 .28 4.12 0.00 
ลักษณะทางกายภาพ .33 .040 .45 4.31 0.00 

 *****สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 𝑌= b0+ b1X1+ b2X2+ b3X3+…+bkXk+ e 
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จากตารางที่ 4.22 พบว่าปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือน ในจังหวัดนนทบุรีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (T-test ของปัจจัยมีค่า Sig. น้อย
กว่า 0.05) โดยสามารถอธิบายผลที่ได้จากการวิเคราะห์การถดถอยแต่ละสมมติฐานของงานวิจัยได้  
ดังนี้ 

จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับ นัยส าคัญที่
ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานทั้งหมดซึ่งตีความได้ว่ าผลิตภัณฑ์ของประกันภัย ราคา ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพของประกันส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือน 

 
ตอนที่ 5 การสัมภาษณ์พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ

ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี 
ผู้วิจัยได้ลงมือในการจัดเก็บแบบสอบถามจากกกลุ่มตัวอย่างและท าการสัมภาษณ์จากผู้ให้

ข้อมูลหลัก ถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัด
นนทบุรีในประเด็นเหตุผลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อประกัน รูปแบบในการ
ซื้อประกันจากสื่อใดของผลิตภัณฑ์ของประกันภัย ราคาของประกันภัย ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการบุคคลากร กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ พบว่าผู้ให้ข้อมูลหลักให้ความส าคัญกับ
พฤติกรรมของบุคคลของการประกันภัยที่สามารถให้รายละเอียด รูปแบบ เบี้ยประกันภัยได้อย่า
ชัดเจนที่สามารถตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่หลายหลายในครัวเรือน และพฤติกรรมที่ครัวเรือน
ท าการเลือกซ้ือประกันภัยจะให้ความส าคัญกับราคาของกรมธรรม์ประกันภัยที่เหมาะสมกับรายได้ของ
ผู้ถือประกันถัยและผู้ถือประกันภัยสามารถที่จะท าการส่งเบี้ยประกันภัยจนครบสัญญา  ในส่วน
ประเด็นผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อประกันชีวิตนั้น สามารถจ าแนกได้จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักจะมุ่งเน้นที่
บุคคลในครอบครัวอันเป็นที่รักและมีความเสี่ยงจากการเกิดอุบัติเหตุที่ได้รับจนท าให้เสียชีวิตได้มาก
ที่สุดคือบุตร หรือธิดาของครัวเรือนของผู้ให้ข้อมูล 

ผู้ให้ข้อมูล A กล่าวว่า “ผมซื้อประกันให้ลูกผมเป็นส าคัญเพราะเขาจะได้มีเงินออมเอาไว้ใช้
ตอนโต และยังเป็นการรับประกันว่าถ้าลูกผมเจ็บป่วยขึ้นมาจะไม่เสียเงินเยอะประกันจะเป็นคนจ่าย
ทั้งหมด” 

ผู้ให้ข้อมูล B กล่าวว่า “ลูกผมต้องมาก่อนครับ” ผู้ที่มีอิทธิต่อการซื้อการประกันชีวิตมากที่สุด
คือการที่สามีและภรรยายต่างซื้อประกันชีวิตให้กันเพ่ือเป็นหลักประกันความเสี่ยงในกรณีที่อีกฝ่าย
หนึ่งไม่สามารถหารายได้จุนเจื่อครอบครัวได้ก็จะได้สินไหมทดแทนจากประกันดังค ากล่าวของผู้ให้
ข้อมูล 
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ผู้ให้ข้อมูล C กล่าวว่า“ครอบครัวผมท าการซื้อประกันชีวิตให้กันและกันเพราะครอบครัวผมมี
แค่ผมกับภรรยายเท่านั้นเหตุที่ผมซื้อเพราะค่าใช้จ่ายในการซื้อประกันชีวิติสามารถเอามาหักภาษีได้  
และถ้าหากผมหรือภรรยายเป็นอะไรหนี้ที่เหลื่ออยู่จะได้มีสินไหมจากประกันแบ่งเบาภาระได้” 
รูปแบบในการซื้อประกันผู้ให้ข้อมูลหลักให้ความส าคัญกับกรมธรรม์ที่ครอบคลุมอุบัติเหตุและสุขภาพ
มี่เกิดจากโรคอุบัติใหม่หรือโรคร้ายแรงเช่น โรคมะเร็งเป้นส่วนใหญ่ ส่วนสื่อของผลิตภัณฑ์ของ
ประกันภัยที่ท าให้ผู้ซื้อประกันภัยเห็นชัดเจนที่สุดได้แก่การโฆษณาทางโทรทัศน์และช่องทางออนไลน์
เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ของธุรกิจประกันชีวิตได้มากที่สุดในส่วนของราคาของ
ประกันภัยนั้นผู้บริโภคจะท าการจัดซื้อประกันภัยให้ตนเองหรือครอบครัวจะมุ่งเน้นที่ราคาไม่แพงแต่มี
การครอบคุมประกันชีวิต และประกันสุขภาพไปพร้อมกัน ในส่วนของ ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผู้บริโภคนิยมจะซื้อประกันผ่านบุคลากรของธุรกิจประกันชีวิต เนื่องจากผู้ขายประกันสามารถที่จะ
อธิบายรายละเอียดของประกันชีวิตทุกประเภทได้ดี ในประเด็นกระบวนการและลักษณะทางกายภาพ
ของผู้ขายประกันชีวิต ผู้บริโภคมีมุมมองที่ส าคัญคือผู้ขายประกันต้องไม่ท าการตื่อหรือพยายามบังคับ
ให้ผู้บริโภคซื้อประกันชีวิต แต่ผู้บริโภคมีความจ านงให้ผู้ขายประกันชีวิตอธิบายถึงความคุ้มค่ากับเงิน
ท าประกันชีวิต เงือนไขในการประกันชีวิต การคิดเบี้ยประกันชีวิตและการเวนคืนกรมธรรมประกัน
ชีวตในกรณีที่ผู้ซื้อประกันชีวิตถื่อประกันชีวิตจนครบอายุของกรมธรรม์  หรือสินไหมทดแทนจาก
กรมธรรม์ที่ผู้ได้รับผลประโยชน์จากที่ระบุเอาไว้ในกรมธรรม์ของธุรกิจประกันชีวิต 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนใน

จังหวัดนนทบุรี เป็นการวิจัยแบบผสมผสานระหว่างการวิจัยเชิงปริมาณโดยการส ารวจ (Survey 
research) และงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยน าเสนอผลการวิจัยดังนี้ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย พฤติกรรมการตัดสินใจและส่วนผสมทางการตลาดของการซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี 

กลุ่มตัวอย่างพฤติกรรมการตัดสินใจของการซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรีพ
เป็นเพศชายจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 และเพศหญิงจ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 7 
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาการเสียชีวิต มีจ านวนมากที่สุด มีจ านวน101 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.25 รองลงมาเพ่ือเป็นเงินออมมีจ านวน97 คน คิดเป็นร้อยละ24.25 เพ่ือเป็นเงินออม 
และป้องกันความเสี่ยงมีจ านวน 55 คน คิดเป็น 13.75 เพ่ือลดหย่อนภาษีและเพ่ือเงินออม ป้องกันความ
เสี่ยง ลดหย่อนภาษีมีจ านวนเท่ากันคือมีจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 เพ่ือป้องกันความเสี่ยง
และลดหย่อนภาษีมีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และเพ่ือออมเงินและลดหย่อนภาษีคิดเป็นร้อยะ
ละ 3.75 และมีการช าระเบี้ยประกันชีวิตเป็นเงินก้อนมีจ านวน 145 คน คิดเป็น 36.25 และช าระเป็น
งวด มีจ านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.75 สอดคล้องกับวรัญญู สกุลสัตยพันธุ์ (2560) เรื่องปัจจัยและ
พฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจท า ประกัน ชีวิตประเภทคุ้มครองสินเชื่อธุรกิจSMEs กรณีศึกษาธนาคาร
กรุงเทพ จ ากัด (มหาชน)ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่าที่ใช้บริการประกันชีวิตคุ้มครองสินเชื่อธุรกิจ 
ส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย อายุระหว่าง 41 - 50 ปี สถานภาพสมรสและมีบุตร จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ประกอบ ธุรกิจด้านพาณิชยกรรมและมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 500,001 - 1,000,000 บาท มี
จ านวนเงินกู้ 10,000,001 - 50,000,000 บาท ระยะเวลาการผ่อนช าระ 4 - 6 ปีโดยส่วนใหญ่เลือก
กรมธรรม์แบบ แผน A มีจ านวนทุนประกัน 1,000,001-5,000,000 บาท มีค่าเบี้ยประกัน (รวม) 
100,001 - 500,000 บาท ระยะเวลาคุ้มครอง 4 - 6 ปีแหล่งเงินที่น ามาช าระเบี้ยประกัน มาจากเงิน
ตนเอง ส่วนเหตุผล ที่ตัดสินใจใช้บริการประกันชีวิตคุ้มครองสินเชื่อเพราะเป็นบริการที่เป็นประโยชน์กับ
ตนเองและ ครอบครัว 

ส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจการซื้อประกันของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี
ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.31, SD=0.78) ด้านราคาอยู่ในระดับมากที่สุด 
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( ̅=4.41, SD=0.73 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.43, SD=0.62) ด้าน
ส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.51, SD=0.62) ด้านบุคลากรอยู่ในระดับมากที่สุด 
( ̅=4.47, SD=0.63) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.37, 
SD=0.79) ด้านกระบวนการให้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด ( ̅=4.40, SD=0.61) สอดคล้องกับณัฐิยา 
ภัทรกิจจานุรักษ์ (2560) ได้ท าวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของ
ผู้บริโภค ในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย 4 ปัจจัย เรียงล าดับ
จากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคคลและกระบวนการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคา ปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ส าหรับปัจจัย
ด้านประชากรศาสตร์ พบว่า สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อ
การเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน  อย่างไรก็
ตามเพศ อายุ อาชีพ ที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลที่แตกต่างกันและยังสอดคล้องกับธันยาภัทร์ วงษ์ภัทรสถิต ประภัสสร 
วิเศษประภา (2562) ได้ท าวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในสถานการณ์ 
COVID–19 ของผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานครพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ในสถานการณ์ COVID–19 ของผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร 
 

5.2 อภิปรายผล 
การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ เพ่ือศึกษาถึงส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนพบว่าประกอบด้วย 1. ผลิตภัณฑ์ของประกันภัย 2. ราคาของ
ประกันภัย 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 4. การส่งเสริมการตลาด 5. บุคคลากรของธุรกิจประกันชีวิต 
6. กระบวนการ 7. ลักษณะทางกายภาพของประกันชีวิตมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ครัวเรือนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนซึ่งเมื่อเรียงล าดับความส าคัญของปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจประกอบด้วยได้แก่ การส่งเสริมการตลาด ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
ผลิตภัณฑ์ และ ราคา บุคคลากร และช่องทางการจัดจ าหน่าย สอดคล้องกับภัทรบดินทร์ อรอินทร์ 
(2563) ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในวัยท างานการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการ
ซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคใน วัยท างานผลการวิจัยครั้งนี้ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อ ประกันชีวิต
ของผู้บริโภคในวัยท างานของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย 4 ปัจจัย เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคาและด้านบุคคล ปัจจัยด้าน 



58 
 

 

ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการและการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
พบว่า สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อการซื้อประกันชีวิตของ
ผู้บริโภคในวัยท างานที่แตกต่างกัน อย่างไรก็ตามเพศ อายุ อาชีพ ที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการซื้อ
ประกันชีวิตของผู้บริโภคใน วัยท างานที่แตกต่างกัน 
  
5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
5.3.1.1 ผู้บริหารธุรกิจประกันชีวิตควรก าหนดกลยุทธ์การประเภทของชนิดผลิตภัณฑ์ ราคา

ช่องทางการจัดจ าหน่ายให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้ซื้อประกันภัย 

5.3.1.2 ผู้บริหารธุรกิจประกันชีวิตควรเน้นเรื่องความส าคัญที่ตัวบุคลากรในการส่งเสริมให้
ความรู้เรื่องประเภทของผลิตภัณฑ์ของประกันชีวิตที่สามารถอธิบายให้ผู้ซื้อประกันชีวิตได้เข้าใจอย่าง
ง่าย 

5.3.2 ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
5.3.2.1 ผู้บริหารธุรกิจประกันชีวิตสามารถพัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตส าหรับ

กลุ่มทางเลือกใหม่ 
5.3.2.2 ผู้บริหารธุรกิจประกันชีวิตสามารถปรับเปลี่ยนกระบวนการและการส่งเสริม

การตลาดให้สอดคล้องกับกับการเปลี่ยนแปลงในยุคดิจิทัลได้  

5.3.3 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
5.3.3.1 ควรศึกษาความสัมพันธ์ของการประกันชีวิตและการประกันสุขภาพมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเพ่ือใช้ในการออกแบบผลิตภัณฑ์ของประกันชีวิตตัวใหม่ ๆ ต่อไป 

5.3.3.2 ควรศึกษาตัวแปรใดในส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจประกันภัยตัวใดมี
ความส าคัญที่สุดเพื่อใช่ในการจูงใจผู้บริโภคในการซื้อประกันภัย 
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แบบสอบถาม 
เร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัด
นนทบุร ี

แบบสอบถามชุดนี้มีทั้งหมด 4 หน้าแบ่งเป็น 5 ส่วน และแบบสอบนี้จัดดท าขึ้นเพ่ีอศึกษา
พฤติกรรมและปัจัยส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของครัวเรือนในจังหวัดนนทบุรี ผู้ศึกษาจึงใคร่
ขอความกรุณาจากท่านโปรดตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อซู่งข้อมูลต่าง ๆ จะเก็บไวเูป็นความลับ
และขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบ แบบสอบถามมา ณ โอกาส
นี้ 

ค าชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง  หรือกรอกข้อความลงในช่องว่างที่ ตรงกับ
ข้อเท็จจริงของท่านมากท่ีสุด 

ส่วนที่1 ข้อมูลทั่วไป 
1. เพศ 

 1.  ชาย   2.  หญิง 
 
2. อายุ 

1. ต่ ากว่า 20 ปี  2.  20-30 ปี   3.  31-40ป ี  4.  41-50 ปี  

5.  51-60ป ี  6.  60-70 ปี   5.  มากกว่า70 ปี 
 

3. สถานภาพสมรส 

1.  โสด   2.  สมรส    
 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด  

1.  ต่ ากว่า ปริญญาตรี  2.  ปริญญาตรี  3.  ปริญญาโท 4.  สูงกว่าปริญญาโท 
 

5. รายได ้ต่อเดือน 

1.  ต่ าว่า20,000 บาท  2.  20,000-30,000 บาท 3.  30,001-40,000 บาท 

4.  40,000-50,000 บาท 5.  50,000-60,000บาท 6.  มากกว่า 60,000 บาท  
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ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการประกันชีวิต 
6. ท่านเคยมีการซี้อประกันชีวิตหรือไม่ 

1.  เคย     2.  ไม่เคย (ไม่เคยข้ามไปตอบข้อ 10) 
 

7. ท่านเลือกรูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตเพ่ือจุดประสงค์ใด(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1.  เพ่ือเป็นเงินออม   2.  เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาการเสียชวิต 

3.  เพ่ือลดหย่อนภาษี 
 
8. รูปแบบการช าระเบี้ยประกันชีวิตของท่านเป็นแบบใด 

1.  ช าระเป็นเงินก้อน      2.  ช าระเป็นเงินงวด  
 
9. ผู้ที่มีอิทธิพลต่อท่านในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตคือใคร 

1.  ตัวเอง  2.  สามีหรือภรรยา  3.  บิดาหรือมารดา 

4.  บุตรหรือธิดา 
 
10 .ท่านไม่เคยซื้อประกันชีวิตมีสาเหตุจาก 

1.  ขาดความรู้ความเข้าใจ    2.  รายได้ไม่สอดคล้องกับการจ่ายเบี้ยประกัน  

3.  ไม่มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีพ  4.  คิดว่าเป็นภาระในระยะยาว 
 

ส่วนที ่3 ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 

 ค าชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง  หรือกรอกขอ้ความลงในช่องว่างที่ตรงกับ
ความ คิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง1 ข้อ (ความส าคัญ ของปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจของท่าน) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1กรมธรรม์มีความหลากหลายประเภท      
2. ความคุ้มครองครอบคลุมตามความต้องการ      

3. เงื่อนไขการจ่ายผลประโยชน์ที่ชัดเจน      
4. ความเหมาะสมของจ านวนทุนประกัน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านราคา 

5. ความเหมาะสมของอัตราค่าเบี้ยประกัน      
6. รูปแบบการช าระเบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสม      

7. ความเหมาะสมของทางเลือกแหล่งเงินช าระค่าเบี้ย 
เช่นขอวงเงินกู้เพ่ือช าระค่าเบี้ยได้ 

     

8. ความเหมาะสมของระยะเวลาความคุ้มครอง      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
9. ความเหมาะสมช่องทางในการซื้อกรมธรรม      

10. ความเหมาะสมของช่องทางในการช าระเบื้อ
ประกัน 

     

11. ความเหมาะสมของช่องทางการบริการ      

12. ความสะดวกและความครอบคลุมพ้ืนที่บริการ      
ด้านส่งเสริมการตลาด 

13. มีของสมนาคุณและสิทธิพิเศษเมื่อซื้อประกัน      
14. มีการจัดข้อเสนอค่าเบื้ยประกันที่เหมาะสม      

15. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่นสื่อออนไลน์ แผ่น
พับ วิทยุ โทรทัศน์ 

     

ด้านบุคลากร 

16. เจ้าหน้าที่มีความรู้ และ ประสบการณ์แนะน าเรื่อง
กรมธรรม์ 

     

17. ความน่าเชื่อถือของเจ้าหน้าที่      

18. ความยินดีและความเต็มใจให้บริการ      
19. การให้ข้อมูลผลประโยชน์และข้อเท็จจริงที่
ครบถ้วนและถูกต้อง 

     

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ      

20. นายหน้าหรือเจ้าหน้าที่ แต่งกายสุภาพและ ภูมิ
ฐานเมื่อพบลูกค้า 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

21. นายหน้าหรือบริษัทมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก      

22. มีที่ตั้งส านักงานเป็นที่น่าเชื่อถือ      
23. ส านักงานมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย      

ด้านกระบวนการให้บริการ 
24. ช่องทางการติดต่อเพ่ือติดตามกระบวนการ
ด าเนินงาน 

     

25. ความสะดวกในการเอาสินไหมทดแทน       
26. ระยะเวลาในการด าเนินการหลังจากตกลงซื้อ
กรมธรรม์จนถึงวันได้รับกรมธรรม์ 

     

27. ให้ค าปรึกษาเรื่องเรียกร้องสินไหมทดแทน      

 

 
ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ประกันชวีิต 

ค าชี้แจงโปรดใส่เครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง  หรือกรอกขอ้ความลงในช่องว่างที่ตรงกับ
ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง 1ค าตอบ (โปรดระบุระดับความพึงพอใจของปัจจยัต่อไปนี้ตาม
ความคิดเห็นของท่าน) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์      
2. ด้านราคา      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

4. ด้านส่งเสริมการตลาด      
5. ด้านบุคลากร      

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

     

7. ด้านกระบวนการให้บริการ      
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ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................ 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................... ................................................................. 
............................................................................................................................. ................................... 
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