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บทคดัย่อ 

การค้นคว้าอิสระนีÊ มีวัตถุประสงค์เพืÉ อศึกษาเรืÉ อง  ปัจจัยผลิตภัณฑ์ทีÉ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิตของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลของ
การศึกษาจะช่วยให้ผู้ประกอบการทีÉทาํธุรกิจเกีÉยวกับประกันชีวิต สามารถนําข้อมูลทีÉได้ไปใช้

วางแผนปรับปรุงหรือพัฒนาธุรกิจต่อไปได้ งานวิจัยนีÊ เป็น งานวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างคือ 

กลุ่มคนทีÉเคยซืÊอประกนัชีวิตทีÉอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 400 คน 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็นเพศชาย 200 คน เพศหญิง ŚŘŘ 

คนส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 46 – 55 ปี ประกอบอาชีพนักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจส่วนตัว รายได้

ระหว่าง 60,001-80,000 บาท มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด 
สาํหรับเรืÉองปัจจัยผลิตภัณฑ์ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์กลุ่มตัวอย่างให้ความสาํคัญใน

เรืÉอง ด้านตราสญัลักษณ์สนิค้าทีÉมีผลต่อการตัดสนิใจซืÊอกรมธรรม์ประกนัชีวิต  
ส่วนการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ในด้านอาชีพทีÉแตกต่างกัน มีผลต่อการ

การตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิตทีÉแตกต่างกัน ด้านเพศ อายุ รายได้ การศึกษา และ

สถานภาพ ทีÉแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการการตัดสนิใจซืÊอกรมธรรม์ประกนัชีวิตทีÉแตกต่างกนั  

*นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์  
**ทีÉปรึกษาหลัก
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ř. บทนาํ
มนุษย์ทุกคนไม่สามารถปฏิเสธและหลีกเลีÉยงการเกิด แก่ เจบ็ ตาย ทีÉเรียกว่าวัฏจักร

ของชีวิตได้ มันคือความไม่แน่นนอนของชีวิต ตลอดจนความเสีÉยงด้านต่างๆไม่ว่าความเสีÉยงด้าน

เจบ็ป่วย ความชรา การทุพพลภาพ และเหตุการณ์ไม่คาดฝัน การสูญเสียชีวิต ดังนัÊน ประกันชีวิต

จึงนับเป็นเครืÉองมือทีÉช่วยในการบริหารความเสีÉยงหรือบรรเทาความเสีÉยงให้กับผู้รับผลประโยชน์

ในกรณีทีÉเกิดเหตุไม่คาดคิดแก่ผู้เอาประกัน ซึÉงผู้ทีÉได้รับผลประโยชน์ก็คือผู้เอาประกันหรือ

ครอบครัวของผู้เอาประกันนัÉนเอง ปัจจุบันจึงทาํให้ผู้คนส่วนใหญ่ให้ความสนใจและตระหนักใน

การทาํประกันชีวิตมากขึÊน เพืÉอจะช่วยลดปัญหาทางการเงินและยังช่วยในเรืÉองการวางแผนทาง

การเงินและส่งเสริมระเบียบวินัยในการออม กล่าวคือผู้ทีÉซืÊ อประกันชีวิตจะต้องจ่ายค่าเบีÊ ยประกัน

เป็นเวลาสมํÉาเสมอตามทีÉกรมธรรม์ระบุไว้ตัÊงแต่ต้น นอกจากนีÊ ยังสามารถนาํไปลดหย่อนภาษีได้อีก

ด้วย การทาํประกนัชีวิตมีประโยชน์ในด้านต่างๆดังนีÊ  (สาํนักงานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริม

การประกอบธุรกจิประกนัภัย, ŚŝŞŚ) 

ř. ด้านบริหารจัดการความเสีÉยง (Risk Management) เพืÉ อช่วยบรรเทาความ

เดือดร้อนเรืÉองการเงินเนืÉองจากการเสียชีวิตของผู้ทาํประกันซึÉงเป็นผู้มีรายได้เลีÊ ยงดูครอบครัว

ตลอดจนการป้องกันความเสีÉยงหรือแบ่งเบาค่าใช้จ่ายในด้านการรักษาพยาบาลเวลาเจบ็ป่วยเป็น

ต้น 

Ś. ด้านการออม (Accumulation) การออมในรูปแบบประกนัชีวิตผู้เอาประกนัมีหน้าทีÉ

ชําระเบีÊ ยประกันอย่างสมํÉาเสมอ เมืÉอครบตามระยะเวลาทีÉก ําหนดก็จะได้รับเงินคืนพร้อม

ผลตอบแทนตามทีÉระบุไว้ในกรมธรรม์ ซึÉงเป็นการออมเพืÉอเกบ็ไว้เป็นทุนการศึกษาของบุตรหลาน

หรือเพืÉอเกบ็ไว้ใช้ในวัยชรา 

ś. ด้านการลงทุน (Investment) การซืÊ อประกันชีวิตกเ็ปรียบเสมือนการซืÊ อหลักทรัพย์

อย่างหนึÉง ถึงแม้ผลตอบแทนด้านกาํไรจะไม่สูงมากแต่สิÉงทีÉคุ้มค่าทีÉสุดทีÉผู้เอาประกันจะได้รับกคื็อ

ทุนประกันชีวิตนัÉนเอง และในปัจจุบันบริษัทประกันชีวิตได้ออกผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตควบการ

ลงทุนเป็นอกีหนึÉงทางเลือกให้สาํหรับผู้ทีÉชอบการลงทุน 

Ŝ. ด้านสทิธปิระโยชน์ทางภาษี (Tax Planning) ผู้ทาํประกนัสามารถนาํเบีÊ ยประกนัชีวิตไป

ใช้เพืÉอลดหย่อนในการคาํนวณภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา โดยřŘŘ,ŘŘŘบาทแรก เป็นแบบประกัน

ทัÉวไปทีÉมีอายุřŘปีขึÊนไป และŚŘŘ,ŘŘŘบาทหลังเป็นประกนัชีวิตแบบบาํนาญ  
ผลการสาํรวจของ สมาคมประกันชีวิตไทยในปี ŚŝŞř พบว่า ธุรกิจประกันชีวิตมีการ

เติบโตทีÉดีเมืÉอเทยีบกับธุรกิจอืÉน และยังสามารถเติบโตได้ตามเป้าหมาย โดยมีเบีÊ ยประกันชีวิตรับ

รวม ตัÊงแต่ มกราคม – ธันวาคม ŚŝŞř ทัÊงสิÊน ŞŚş,śŠş ล้านบาท คิดเป็นอัตราเติบโต Ŝ.ś% 

เมืÉอเทียบกับปีทีÉ ผ่านมา จําแนกเป็นเบีÊ ยประกันชีวิตรายใหม่ (New Business Premium) 

řŠŘ,Ŝřŝ ล้านบาท เติบโต ş.ŝ% เป็นเบีÊ ยประกันชีวิตรับปีแรก šŝ,ŞŠŜ.ś ล้านบาท ซึÉงมีอัตรา

การเติบโตลดลง ş.ŚŚ% เบีÊ ยประกันภัยรับจ่ายครัÊงเดียว ŠŜ,şśŘ.ş ล้านบาท เติบโต śŘ.šŞ% 
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เบีÊ ยประกันชีวิตปีต่อไป (Renewal Year Premium) 446,972 ล้านบาท เติบโต ś.Řř% โดยมี

อัตราการคงอยู่ของกรมธรรม์ประกันชีวิต Šś% คิดเป็นสัดส่วนเบีÊ ยประกันชีวิตต่อ GDP 

(Insurance Penetration Rate) 3.9% เท่ากับปีทีÉผ่านมาและคิดเป็นเบีÊ ยประกันภัยรับโดยตรงต่อ

ประชากร (Insurance Density) จาํนวน š,ŜŜş บาท/คน เติบโต ś.š% โดยในปี ŚŝŞŘ อยู่ทีÉ 

š,Řšř บาท/คน 

จากความสาํคัญดังกล่าวและแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตเพิÉมขึÊ นอย่าง

ต่อเนืÉอง อกีทัÊงการทาํประกนัชีวิตยังเป็นเครืÉองมือทีÉช่วยวางแผนทางการเงินและสร้างวินัยในการ

ออมเพืÉอไว้สาํหรับเป็นทุนการศึกษาเพืÉอบุตรหลานและใช้จ่ายในวัยเกษียณตลอดจนให้ความ

คุ้มครองและบรรเทาความเดือดร้อนเรืÉองการเงินและความมัÉนคงของรายได้ของผู้เอาประกันภัย 

จากประโยชน์ทัÊงหมดทีÉได้กล่าวมาเพืÉอตอบสนองความต้องการของบุคคลทีÉมีความเสีÉยงและตัÊง

ข้อคาํถามจากผู้ทาํประกันภัย ดังนัÊนผู้วิจัยจึงสนใจทีÉจะศึกษาคุณค่าของผลิตภัณฑท์ีÉมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยข้อมูลทีÉได้

จากการทาํวิจัยในครัÊงนีÊ จะสามารถนาํไปเป็นแนวทางในการออกแบบผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตทีÉ

สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และสามารถนาํไปเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์

ในการดาํเนินและพัฒนาธุรกจิต่อไป 

2. วตัถุประสงคข์องการวิจยั
1. เพืÉ อศึกษาการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

Ś. เพืÉอเปรียบเทยีบการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในกรุงเทพมหานคและ

ปริมณฑล จาํแนกตาม ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ś. เพืÉอศึกษาปัจจัยผลิตภัณฑท์ีÉมีอทิธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊอประกนัชีวิตของประชาชน

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. สมมติฐานการวิจยั
1. ประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีÉ

แตกต่างกนัมีการตัดสนิใจซืÊอประกนัชีวิตแตกต่างกนั 

2. ปัจจัยผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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4. ประโยชนที์Éคาดว่าจะไดร้บัจากการวิจยั

1. สามารถเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในไทยทีÉมีการดาํเนินธุรกจิเกีÉยวกบัประกนั
ชีวิต และผู้ทีÉสนใจในธุรกิจประเภทนีÊ  ได้ทราบถึงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อ

ประกนัชีวิตได้ใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธใ์นการดาํเนินและพัฒนาธุรกจิต่อไป 

2. สามารถให้ผู้ประกอบการทีÉดาํเนินธุรกิจประกันชีวิต ในไทยและผู้ทีÉสนใจในธุรกิจ

ประเภทนีÊ  ได้ทราบถึงทัศนคติของผู้บริโภคทีÉมีต่อการซืÊ อประกันชีวิต และสามารถนาํไปปรับใช้

เพืÉอพัฒนาธุรกจิของตนเองต่อไป 

3. สาํหรับนักวิจัย นักศึกษา หรือผู้ทีÉสนใจทัÉวไปสามารถนาํข้อมูลทีÉได้จากการวิจัย ใน

ครัÊงนีÊ ไปเป็นแนวทางในการศึกษาเรืÉองทีÉเกีÉยวข้องต่อไป 

5. ขอบเขตการศึกษา
1. ขอบเขตด้านประชากรและพืÊนทีÉ

 ประชากรทีÉใช้วิจัยในครัÊงนีÊ  คือ ประชาชนทีÉอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล ทีÉซืÊ อประกนัชีวิต 

2. ขอบเขตด้านเนืÊอหา
ศึกษาปัจจัยผลิตภัณฑ์ทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชน

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตามแนวคิดของ พงศ์ศรันย์ พลศรีเลิศ (Śŝŝŝ) ประกอบ

ไปด้วย 

1. ด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
2. ด้านบุคลากร
3. ด้านภาพลักษณ์ตราสนิค้า

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา
ทาํการวิจัยรวบรวมข้อมูลโดยใช้ระยะเวลาระหว่างเดือนกนัยายน ŚŝŞŚ - ธนัวาคม ŚŝŞŚ 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั
เครืÉองมือทีÉใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผู้วิจัย

ได้ศึกษาค้นคว้าจากทฤษฎีนักวิชาการ และนักปฏบัิติทีÉได้เขียนไว้เพืÉอนาํมาเป็นข้อมูลในการสร้าง

แบบสอบถามโดย แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 3 ตอน คือ  

ตอนทีÉ ř เป็นแบบสอบถามเกีÉยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามทีÉมีลักษณะปลายปิดมี

คาํตอบให้เลือกและให้ผู้ตอบเลือกเพียงคาํตอบเดียว รวมจาํนวน Ş ข้อ 
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ตอนทีÉ 2 เป็นแบบสอบถามเกีÉยวกบัการตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิต ได้แก่ ด้าน

ตระหนักรับรู้ปัญหา จาํนวน 5 ข้อ ด้านการค้นหาข้อมูล จาํนวน 4 ข้อ ด้านการประเมินทางเลือก 

จาํนวน 4 ข้อ ด้านการตัดสนิใจซืÊอ จาํนวน 3ข้อ ด้านการพฤติกรรมหลังการขาย จาํนวน จาํนวน 4 

ข้อ โดยใช้มาตราส่วนประเมินค่าคะแนน (Rating Scale) ตามแบบของ ( Likers Scale )มี

ทางเลือกตอบได้ ŝ ระดับ โดยมีเกณฑก์ารให้คะแนนดังนีÊ  
ระดับ ŝ คือ เหน็ด้วยมากทีÉสดุ 

ระดับ Ŝ คือ เหน็ด้วยมาก  

ระดับ ś คือ เหน็ด้วยปานกลาง 

ระดับ Ś คือ เหน็ด้วยน้อย 

ระดับ ř คือ เหน็ด้วยน้อยทีÉสดุ 

ตอนทีÉ 3 เป็นแบบสอบถามเกีÉยวกับปัจจัยผลิตภัณฑ์ทีÉ ได้แก่ ด้านประโยชน์ของ

ผลิตภัณฑ์ จาํนวน 5 ข้อ ด้านบุคลากร จาํนวน 5 ข้อ ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า จาํนวน 4 ข้อโดย

ใช้มาตราส่วนประเมินค่าคะแนน (Rating Scale) ตามแบบของ ( Likers Scale )มีทางเลือกตอบ

ได้ ŝ ระดับ โดยมีเกณฑก์ารให้คะแนนดังนีÊ  

ระดับ ř คือ สาํคัญน้อยทีÉสดุ 

ระดับ Ś คือ สาํคัญน้อย 

ระดับ ś คือ สาํคัญปานกลาง 

ระดับ Ŝ คือ สาํคัญมาก 

ระดับ ŝ คือ สาํคัญมากทีÉสดุ 

7. ผลการศึกษา
ผลการวิเคราะหข์อ้มูลทางดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 50.00 เทา่กบัเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 

50.00 มีอายุระหว่าง 46-55 ปี มากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 27.30 รองลงมาอายุระหว่าง 55-65 

ปี ร้อยละ 20.50 ต่อมาคือ อายุระหว่าง 36-45 ปี ร้อยละ 19.00 อายุระหว่าง 26-35 ปี ร้อยละ 
13.00 อายุไม่เกิน Śŝปี ร้อยละ 11.50 รองมาตามลําดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยทีÉสุดคือ อายุ

มากกว่า Şŝ ปีขึÊ นไป คิดเป็นร้อยละ 8.80 ซึÉงส่วนใหญ่ มีอาชีพนักธุรกิจ/ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
คิดเป็นร้อยละ 32.80 รองลงมามีอาชีพพนักงานเอกชน ร้อยละ 21.80 ต่อมาคือ อาชีพอิสระ 

(Freelance) ร้อยละ 17.80 ข้าราชการ /รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 17.00 นักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 
7.30 รองมาตามลําดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยทีÉสุดคือ คิดเป็นร้อยละ 3.50 มีรายได้เฉลีÉยต่อ
เดือน คือ รายได้ระหว่าง 60,0001-80,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมารายได้ระหว่าง 

40,001-60,000 บาท ร้อยละ 25.50 ต่อมาคือ รายได้มากกว่า řŘŘ,ŘŘŘ บาท ร้อยละ 16.80 
รายได้ระหว่าง 20,001-40,000 บาท ร้อยละ 14.00 รายได้ระหว่าง 80,001-100,000 บาท 
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ร้อยละ 10.30 รองมาตามลาํดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยทีÉสุดคือ รายได้ไม่เกิน ŚŘ,ŘŘŘ บาท คิด
เป็นร้อยละ 5.50 มีระดับการศึกษา คือ ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.00 รองลงมา สงูกว่า

ปริญญาตรี ร้อยละ 24.30 รองมาตามลาํดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยทีÉสดุคือ ตํÉากว่าปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 10.80 ส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 68.80 รองลงมาสถานภาพสมรส 
ร้อยละ 28.50 รองมาตามลาํดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยทีÉสุดคือ หย่าร้าง / หม้าย คิดเป็นร้อยละ 
2.80 

ขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซืÊ อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิต พบว่า การตัดสินใจซืÊ อกรม

ธรรม์ประกันชีวิตโดยรวมอยู่ในระดับเหน็ด้วยมาก ซึÉงเมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการ

ตระหนักถึงปัญหามีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมาคือ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการค้นหา

ข้อมูล ด้านบริการหลังการขาย และด้านการตัดสินใจซืÊ อ ตามลาํดับ และเมืÉอพิจารณาในแต่ราย

ด้าน พบว่า 
ด้านการตระหนักถึงปัญหาโดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ซึÉงเมืÉอ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ทา่นจะเลือกซืÊอประกนัชีวิตกต่็อเมืÉอทา่นรู้สกึว่าทา่นขาดวินัยในการออม

โดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมาคือ ท่านจะเลือกซืÊ อประกันชีวิตกต่็อเมืÉอท่านรู้สึกว่าท่านขาด

หลักประกันให้ตนเองและครอบครัว ต่อมาคือ ท่านจะเลือกซืÊ อประกันชีวิตกต่็อเมืÉอท่านรู้สึกว่า

ท่านอาจมีความเสีÉยงทีÉจะเจบ็ป่วยในอนาคต ท่านจะเลือกซืÊ อประกันชีวิตกต่็อเมืÉอท่านรู้สึกว่าท่าน

ไม่มีการวางแผนทางการเงินในเรืÉองของการลงทุน รองมาตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนนเฉลีÉยน้อย

ทีÉสุดคือ ท่านจะเลือกซืÊ อประกันชีวิตกต่็อเมืÉอท่านรู้สึกว่าท่านไม่มีการวางแผนในเรืÉองของการ

วางแผนภาษี  
ด้านการค้นหาข้อมูลโดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึÉงเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ก่อนทีÉ

ท่านจะตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตท่านได้สอบถามข้อมูลจากตัวแทนประกันชีวิตก่อนโดยมีคะแนน

เฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมาคือ ก่อนทีÉท่านจะตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตท่านได้สอบถามข้อมูลจากบุคคล

ใกล้ตัว ญาติ เพืÉอน ทีÉเคยซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิต ต่อมาคือ ก่อนทีÉท่านจะตัดสินใจซืÊ อประกัน

ชีวิตท่านได้ค้นหาข้อมูลจากสืÉอออนไลน์ เวบ็ไซด์ รองมาตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนนเฉลีÉยน้อย

ทีÉสดุคือ ก่อนทีÉทา่นจะตัดสนิใจซืÊอประกนัชีวิตทา่นได้ค้นหาข้อมูลจากข่าวสาร สิÉงพิมพ์ต่างๆ 
ด้านการประเมินทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึÉงเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 

ทา่นจะเปรียบเทยีบตราสนิค้า(บริษัทประกนัชีวิต)ก่อนตัดสนิใจซืÊอประกนัชีวิตโดยมีคะแนนเฉลีÉย
สูงทีÉสดุ รองลงมาคือ ท่านจะเปรียบเทยีบแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตก่อนตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิต 
ต่อมาคือ ท่านจะเปรียบเทยีบผลตอบแทน ความคุ้มครอง ของกรมธรรม์ประกันชีวิตก่อนตัดินใจ

ซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิต รองมาตามลําดับ ส่วนข้อทีÉ มีคะแนนเฉลีÉยน้อยทีÉสุดคือ ท่านจะ

เปรียบเทยีบตัวแทนประกนัชีวิตก่อนตัดสนิใจซืÊอประกนัชีวิต 
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ด้านการตัดสินใจซืÊ อโดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึÉงเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ท่าน

ตัดสินใจเลือกซืÊ อบริษัทประกันชีวิตทีÉมีชืÉอเสียงและเป็นทีÉยอมรับโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด 

รองลงมาคือ ท่านตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตในรูปแบบประกันชีวิตทีÉมีผลตอบแทนและความ

คุ้มครองทีÉคุ้มค่า ต่อมาคือ ท่านตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตกับตัวแทนทีÉมีความรู้ ความสามารถและ

น่าเชืÉอถือ รองมาตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนนเฉลีÉยน้อยทีÉสุดคือ ท่านตัดสินใจซืÊ อประกนัชีวิตทีÉมี

ระยะเวลาในการชาํระเบีÊ ยในช่วงสัÊนๆ  
ด้านบริการหลังการขายโดยรวมอยู่ในระดับมาก) ซึÉงเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 

ทา่นรู้สกึคุ้มค่าหลังจากซืÊอกรมธรรม์ประกนัชีวิตโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสดุ รองลงมาคือ ทา่นตัÊงใจ

ทีÉจะซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิตต่อไปเรืÉอยๆ ต่อมาคือ หลังจากกรมธรรม์ประกันชีวิตท่านมีการ

แนะนาํให้เพืÉอนๆ หรือคนรู้จักให้ซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิต รองมาตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนน

เฉลีÉยน้อยทีÉสุดคือ ท่านรู้สึกว่ามีหลักประกันให้ตนเองและครอบครัวหลังจากการซืÊ อกรมธรรม์

ประกนัชีวิต 
 ขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัผลิตภณัฑ ์

ผลการศึกษา พบว่าปัจจัยผลิตภัณฑ์มีระดับความสาํคัญต่อการตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์

ประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉเป็นตัวอย่างในระดับมากทีÉสุด 

ซึÉงเมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านบุคลากร (ตัวแทน)โดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมา

คือ ด้านผลิตภัณฑ์ และ ด้านตราสัญลักษณ์สินค้า ตามลําดับ และเมืÉอพิจารณาในแต่รายด้าน 

พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์มีความสาํคัญต่อการตัดสนิใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิตของประชาชนใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉเป็นตัวอย่างโดยรวมอยู่ในระดับมากทีÉสุด ซึÉงเมืÉอพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า กรมธรรม์ประกันชีวิตทีÉสามารถสร้างหลักประกันให้ตนเองและครอบครัวได้ 
โดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมาคือ กรมธรรม์ประกันชีวิตทีÉสามารถนาํไปลดหย่อนภาษีได้ 
ต่อมาคือ ผู้ทาํประกันสามารถกู้กรมธรรม์ประกันชีวิตในยามฉุกเฉินได้ กรมธรรม์ประกนัชีวิตทีÉให้

ผลตอบแทนมากกว่าการออมรูปแบบอืÉน ตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนนเฉลีÉยน้อยทีÉสุดคือ ความ

คุ้มครองของกรมธรรม์ประกนัชีวิตทีÉมีความชัดเจน เป็นธรรม  
ด้านบุคลากร (ตัวแทน)มีความสาํคัญต่อการตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิตของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉเป็นตัวอย่างโดยรวม อยู่ในระดับมากทีÉสุด ซึÉง

เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ตัวแทนขายทีÉมีการแต่งกายและบุคลิกภาพทีÉดี ดูเป็นมืออาชีพโดยมี

คะแนนเฉลีÉยสงูทีÉสดุ รองลงมาคือ ตัวแทนขายทีÉเสนอขายกรมธรรม์ แบบ โปร่งใส เข้าใจง่าย ตอบ

คาํถามได้ชัดเจน ต่อมาคือ ตัวแทนขายทีÉมีจรรยาบรรณในอาชีพและเป็นทีÉน่าเชืÉอถือ ไว้วางใจได้ 
ตัวแทนขายทีÉมีความรู้เกีÉยวกับกรมธรรม์ประกันชีวิตอย่างดี รองมาตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนน

เฉลีÉยน้อยทีÉสดุคือ การส่งข้อมูลข่าวสารอย่างต่อเนืÉองและการบริการทีÉสมํÉาเสมอของตัวแทนขายทีÉ  
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ด้านตราสัญลักษณ์สินค้ามีความสาํคัญต่อการตัดสินใจซืÊ อกรมธรรม์ประกันชีวิตของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉเป็นตัวอย่างโดยรวม อยู่ในระดับมากทีÉสุด ซึÉง

เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า บริษัททีÉมีความทันสมัยด้านเทคโนโลยีและความรวมเร็วในการ

บริการโดยมีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมาคือ ชืÉอเสียงและภาพลักษณ์ทีÉดีของบริษัท เป็นทีÉ

ยอมรับ ต่อมาคือ หลักเกณฑ์ของบริษัทมีความเป็นมาตรฐานสากล และเป็นธรรม  รองมา
ตามลาํดับ ส่วนข้อทีÉมีคะแนนเฉลีÉยน้อยทีÉสดุคือ บริษัททีÉมีฐานะทางการเงินทีÉดี มีความมัÉนคง  

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานทีÉ 1 ประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉ มีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ทีÉแตกต่างกนัมีการตัดสนิใจซืÊอประกนัชีวิตแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมติฐานทีÉ ř พบว่า ประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทีÉมี

อาชีพ ทีÉแตกต่างกันมีการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตในภาพรวมแตกต่างกัน และเมืÉอพิจารณาเป็น

รายด้าน พบว่า มีแตกต่าง Ŝ ด้าน คือ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ

ตัดสินใจซืÊ อ และด้านการบริการหลังการขาย และพบว่า ประชาชนในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ทีÉมีเพศ อายุ รายได้ และสถานภาพสมรส ทีÉแตกต่างกันมีการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิต

ไม่แตกต่างกนัทัÊงในภาพรวมและในรายด้านทัÊง ŝ ด้าน 
สมมติฐานทีÉ Ś ปัจจัยผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
ผลการทดสอบสมมติฐานทีÉ 2 พบว่า ปัจจัยผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของกลุ่มตัวอย่างใน

ระดับตํÉา อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และเมืÉอพิจารณาปัจจัยผลิตภัณฑ์ เป็นรายด้าน
พบว่า 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. ด้านบุคลากร (ตัวแทน) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. ด้านตราสัญลักษณ์สินค้า มีอิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของกลุ่มตัวอย่างในระดับตํÉา อย่างมีนัยสาํคัญทาง

สถิติทีÉระดับ 0.05 

8. การอภิปรายผล
การตดัสินใจซืÊ อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต

การตัดสนิใจซืÊอกรมธรรม์ประกนัชีวิตประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใน
การทดสอบพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสาํคัญโดยรวมมีคะแนนเฉลีÉยอยู่ในระดับเหน็ด้วยมาก ซึÉง

285



เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการตระหนักถึงปัญหามีคะแนนเฉลีÉยสูงทีÉสุด รองลงมาคือ 

ด้านการประเมินทางเลือก ต่อมาคือ ด้านการค้นหาข้อมูล  ด้านบริการหลังการขาย รองมา
ตามลาํดับ ส่วนด้านทีÉมีคะแนนเฉลีÉยน้อยทีÉสดุคือ ด้านการตัดสนิใจซืÊอ  

 ปัจจยัผลิตภณัฑ ์
ปัจจัยผลิตภัณฑ์กับการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล โดยใช้สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ในการทดสอบพบว่า ปัจจัยผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจซืÊ อประกัน
ชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของกลุ่มตัวอย่างในระดับตํÉา อย่างมี

นัยสาํคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 และเมืÉอพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านตราสัญลักษณ์สินค้า มี
อิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลของกลุ่มตัวอย่างในระดับตํÉา อย่างมีนัยสาํคัญทางสถิติทีÉระดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ 
และด้านบุคลากร (ตัวแทน) ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อประกันชีวิตของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

9. ขอ้เสนอแนะ
ขอ้เสนอแนะในการศึกษาครัÊงต่อไป 
1. ควรศึกษาถึงปัจจัยอืÉนๆ เพืÉอสร้างภาพลักษณ์ของบริษัทและตัวสินค้า เพืÉอจะได้

ทราบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเหน็อย่างไรเกีÉยวกับภาพลักษณ์ของบริษัทและตัวสินค้า นาํผลจาก

การทาํวิจัยมาปรับปรุงภาพลักษณ์ของให้ดียิÉงขึÊน 
2. ควรทาํการศึกษาวิจัยด้านความพึงพอใจและความคาดหวังและความต้องการของ

ผู้บริโภคในปัจจุบัน เพืÉอนาํไปปรับปรุงด้านการวางกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์และการตลาด เพืÉอ

เพิÉมความจงรักภักดีจากลูกค้าต่อตราสนิค้าและบริการได้ 

10. กิตติกรรมประกาศ
งานวิจัยฉบับนีÊ สาํเรจ็ลุล่วงด้วยความช่วยเหลืออย่างดียิÉงจาก ดร. จรัญญา ปานเจริญ 

อาจารย์ทีÉปรึกษา ทีÉได้กรุณาให้คาํปรึกษา คาํแนะนาํและข้อคิดเหน็ต่างๆ ตลอดการทาํวิจัยด้วยดี

เสมอมา อนัเป็นประโยชน์ยิÉงต่อการทาํวิจัยเล่มนีÊ  
ขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านทีÉได้ประสิทธิประสาทความรู้ ในตลอดระยะเวลา

ทีÉผ่านมา อีกทัÊงระสบการณ์ต่างๆขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านทีÉสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามสาํหรับงานวิจัยนีÊ  รวมถึงความช่วยเหลือต่างๆ เป็นอย่างดี จากเพืÉอนร่วมงาน รุ่นพีÉ 
รุ่นน้อง และเพืÉอนๆ ทุกคน ส่งผลให้งานวิจัยนีÊสาํเรจ็ลุล่วงไปด้วยดี 
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อนึÉง ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิÉงว่า งานวิจัยฉบับนีÊ จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ และ
ผู้ทีÉมีความเกีÉยวข้องกบังานวิจัยนีÊ  ตลอดจนผู้ทีÉสนใจในงานวิจัยนีÊ  ไม่มากกน้็อย หากมีข้อบกพร่อง
ประการใด ผู้วิจัยขออภัยมา ณ ทีÉนีÊ  
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