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บทคัดยอ 

กกกกกกกก การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต และ

ศึกษาถึงพฤติกรรมในการเลือกใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต  ของประชาชนในเขตพื้นท่ี อําเภอ

กบินทรบุรี จังหวัดปราจีนบุรี โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 500 คน และใชวิธีการสํารวจกลุมตัวอยาง

แบบโควตา ( Quota sample) มีเทคนิคทางสถิติในการวิเคราะหขอมูล คือรอยละ เทคนิคการ

วิเคราะหปจจัย (Factor Analysis), การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression 

Analysis) และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

กกกกกกกกสําหรับบริษัทท่ีมีผูทําประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ  บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต ประชาชน

สวนใหญจายคาเบ้ียประกันชีวิตตอปอยูในชวง  ไมเกิน 10,000 บาท/ป   ซ่ึงผูใชบริการกับบริษัท

ประกันชีวิตเลือก รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิต แบบสะสมทรัพย  โดยสวนใหญเลือกทําประกัน

ชีวิตจากคําแนะนําและชักชวนของ ตัวแทนประกันชีวิต  มากท่ีสุด และสาเหตุท่ีทําใหตัดสินใจเลือก

ทําประกันชีวิต คือ ดานของความตองการความคุมครองและสะสมทรัพย    ดานผลตอบแทนสูงกวา

สถาบันการเงิน   ดานความตองการหลักประกันความม่ันคงใหแกชีวิตในอนาคต 

กกกกกกกกผลการวิเคราะหปจจัยสามารถจําแนกปจจัยได 8 ปจจัย คือ ปจจัยดานสังคม, ปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาด, ปจจัยสวนบุคคล, ปจจัยดานบุคคล, ปจจัยดานการจัดจําหนาย, ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ, ปจจัยดานกระบวนการในการบริการ และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ   

กกกกกกกกผลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส โดยใชปจจัยท่ีไดจากการวิเคราะหรวมกับปจจัย

อ่ืนๆ พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต ไดแก ปจจัยดานรายได   ปจจัยดาน

กระบวนการในการบริการ 

 

 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ      มหาวิทยาลัยศิลปากร                        ปการศึกษา  2552
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ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา …………………………………. 
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การวิจัยคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไดเปนอยางดีดวยความรวมมือและความชวยเหลือจากบุคคล

หลายฝาย  ผูวิจัยขอถือโอกาสนี้ขอกราบขอบพระคุณอาจารยท่ีปรึกษาการวิจัยคร้ังนี้    อาจารย 

ประพล  เปรมทองสุข ท่ีคอยใหคําปรึกษาแนะนําชวยเหลือ พิจารณาแกไขขอบกพรอง การ

ตรวจสอบเคร่ืองมือและนําไปปรับปรุงแกไข ตลอดจนการใหคําแนะนําท่ีเปนประโยชนชวย

ตรวจทานและดูแลทางดานสถิติ จนรายงานการวิจัยสําเร็จไปไดดวยด ี

ขอขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารยประสพชัย  พสุนนท ท่ีสละเวลาเปนประธานสอบ

วิจัยในคร้ังนี ้

ขอขอบพระคุณ อาจารยภาวิณี  กาญจนาภา ท่ีสละเวลาเปนกรรมการสอบวิจัยในคร้ังนี้ 

ขอขอบพระคุณ   คุณทุเรียน  อนุกิจ (ประธานสภาองคการบริหารสวนตําบลเมืองเกา) 

ท่ีชวยเหลือในดานการเก็บขอมูล เพื่อใชในการทําวิจัยในคร้ังนี้ รวมถึงผูท่ีใหความรวมมือในการ

ตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ใหสําเร็จเปนท่ีเรียบรอย  

ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และทุกคนในครอบครัวอนุกิจ ท่ีใหความชวยเหลือท้ัง

ดานทุนทรัพย และอยูเคียงขางเปนกําลังใจใหเสมอมา  

ขอบคุณเพื่อนๆ ท่ีคอยใหคําแนะนําและชวยเหลือในการทําวิจัยคร้ังนี้จนสําเร็จ  

ประโยชนและคุณคาอันพึงมีจากวิจัยฉบับนี้ ผูศึกษาขอมอบเปนเคร่ืองบูชาพระคุณบิดา 

มารดา ครูอาจารยผูประสิทธิประสาทวิชาความรู วางรากฐานการศึกษาแกผูศึกษา  
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บทที ่1 

บทนํา 

 
1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 ปจจุบันชีวิตประจําวันของคนเราตองเผชิญกับความเส่ียงตลอดเวลา ซ่ึงเปนส่ิงท่ีมนุษย

ไมสามารถท่ีจะคาดเดาได ไมวาจะเปนการเผชิญกับภยันอันตรายตางๆรอบดาน ท้ังภัยธรรมชาติ  

ภัยจากการกระทําของผูอ่ืน ท้ังท่ีไมอาจปองกันหรือหลีกเล่ียงได เชน อุบัติเหตุ โรคภัยไขเจ็บ ซ่ึง

ความเส่ียงเหลานี้อาจกอใหเกิดความสูญเสียท้ังชีวิต และทรัพยสิน เปนความเส่ียงท่ีเกิดจากความไม

แนนอนในอนาคต โดยเฉพาะการเส่ียงชีวิตเนื่องจากอุบัติเหตุ ซ่ึงเปนเหตุการณท่ีไมอาจคาดการณ

ไดลวงหนาวาจะเกิดข้ึนกับตนเองและครอบครัวเม่ือใด ซ่ึงในปจจุบันวงการแพทยไดคนพบโรค

ใหมๆอยูเสมอ โรคตางๆท่ีวงการแพทยคนพบยิ่งทวีความรุนแรงมากข้ึน ท้ังโรคท่ีสามารถรักษาให

หายไดและโรคท่ีไมสามารถรักษาใหหายได เราไมสามารถคาดคิดไดวาจะเกิดข้ึนเม่ือใด การ

เสียชีวิตของผูท่ีอยูในวัยทํางาน กําลังสรางฐานะ อาจจะกําลังมีภาระเล้ียงดูบุตร ผอนบาน ผอนรถ 

หรือทําธุรกิจ ยอมสงผลทําใหบุคคลในครอบครัวเดือดรอนและมีผลมาถึงภาระหนี้สิน หรือภัยจาก

อุบัติเหตุอาจทําใหเสียชีวิตและทุพพลภาพได รวมไปถึงการท่ีไมไดทํางานของบุคลท่ีพนจากวัย

ทํางานแลว ดังนั้นการประกันชีวิตจึงเปนทางเลือกหนึ่งท่ีมนุษยสามารถใชในการกระจายความเส่ียง

ท่ีอาจจะเกิดข้ึนกับตนเองและครอบครัวได 
 ในปจจุบันพบวาการทําประกันชีวิตคอนขางท่ีจะแพรหลาย และเปนท่ีนิยมในกลุมผูมี

รายไดในสาขาอาชีพตางๆ ธุรกิจประกันชีวิตนอกจากจะใหประโยชนกับผูทําประกันในดานการ

คุมครองชีวิตและทรัพยสินโดยตรงแลว การประกันชีวิตยังมีบทบาทอยางมากตอการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมของประเทศอีกดวย ในแงของการออมทรัพยและการลงทุน ซ่ึงจะเห็นไดจาก

นโยบายของรัฐ ท่ีสนับสนุนใหคนทําประกันมากข้ึน โดยการยอมใหนําเบ้ียประกันกรมธรรมท่ีมี

อายุตั้งแต 10 ปข้ึนไป ไปหักลดหยอนภาษีไดถึง 50,000 บาท อีกท้ังในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและ

สังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 8 ( พ.ศ. 2540-2544) ก็ไดระบุไวอยางชัดเจนวาสนับสนุนใหประชาชนออม

ทรัพยระยะยาวโดยวิธีประกันชีวิต ซ่ึงการกระตุนใหคนทําประกันมากข้ึนเปนการสนับสนุนให

ประชาชนออมเงินเพิ่มข้ึน เปนการปองกันความเส่ียงจากความไมแนนอน จากภาวะความผันผวน

ทางเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึนในอนาคต เพราะถือวาบริษัทประกันชีวิตเปน 
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 แหลงระดมเงินทุนในระยะยาวจากผูทําประกัน ในรูปของเบ้ียประกันตามกรมธรรม

ประกันชีวิต เม่ือบริษัทไดรับเบ้ียประกันภัย เงินสวนหนึ่งจะถูกกันไวเปนเงินสํารองประกันภัย และ

เงินสํารองประกันภัยก็จะถูกนําไปลงทุนในธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ตามเงื่อนไขท่ีกรมธรรมประกันภัย

กําหนด เชน นําไปลงทุนซ้ือหุน ใหกูยืมซ้ือพันธบัตร ซ้ือตั๋วเงินคลังเปนตน นอกจากบริษัทประกัน

ชีวิตจะเปนแหลงระดมเงินทุนแลว ยังชวยสรางงานใหกับประชาชนในสังคมอีกดวย ทําใหเกิดการ

จางงานจึงสามารถชวยรัฐบาลลดอัตราการวางงานไดสวนหนึ่ง สําหรับการทําประกันชีวิตใน

ประเทศไทยเม่ือเทียบกับตางประเทศพบวา ประเทศท่ีมีความเจริญทางดานเศรษฐกิจ เชน ญ่ีปุน 

อเมริกา ซ่ึงมีกรมธรรมประกันชีวิตเกือบทุกคน และมีคนละหลายๆกรมธรรม ในเม่ือการทําประกัน

ชีวิตนั้นมีประโยชนมากแตทําไมคนไทยจึงไมนิยมทําประกันชีวิตกัน โดยท่ัวไปสวนใหญขาด

ความรูความเขาใจและมีภาพพจนท่ีไมดีตอการทําประกันชีวิต หรือกรมธรรมประกันชีวิตใน

ประเทศไทยไมสามารถขายตัวเองไดเหมือนสินคาหรือบริการประเภทอ่ืน การเขาตลาดจึง

จําเปนตองใชพนักงานโดยตรงหรือท่ีเรียกวา ตัวแทนประกันชีวิต ซ่ึงเปนผูท่ีไดรับมอบหมายจาก

บริษัท ใหทําการชักชวนบุคคลทําสัญญาประกันชีวิตกับบริษัท โดยปกติตัวแทนประกันชีวิตจะมี

หนาท่ีออกไปพบปะกับผูบริโภคหรือลูกคา เพื่อแจงใหผูบริโภคไดเขาใจและเห็นผลประโยชนของ

การทําประกันชีวิต จนเกิดความสนใจท่ีจะซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตจากตัวแทนประกันชีวิต ซ่ึงเปน

ผูท่ีใหการบริการแกผูบริโภคในดานตางๆ ตามเอกสิทธ์ิเงื่อนไขและผลประโยชนตางๆ นอกจากนี้

ยังมีปญหาในดานตัวผูบริโภคเอง ท่ียังไมเห็นถึงความจําเปนในการทําประกันชีวิต ท่ีจะซ้ือ

กรมธรรมหรือทําประกันชีวิตดวยตนเองรวมถึงปญหาในดานของบริษัทประกันชีวิตท่ียังมีการ

พัฒนาไมเจริญเทาท่ีควรโดยเฉพาะบริษัทรับประกันชีวิตขาดการศึกษาถึงความตองการของ

ผูบริโภค เพื่อท่ีจะนํามาวางแผนการดําเนินงาน และปญหาของผูท่ีตองการทําประกันไมตัดสินใจทํา

ประกันเองตองรอใหมีผู มาชักชวนทําประกันชีวิตกอนจึงจะตัดสินใจทําประกันชีวิต 
 ปจจุบันการทําประกันชีวิตเปนเร่ืองงาย ธนาคารพาณิชยก็มีการขายประกันชีวิต หรือ

สามารถผอนชําระคาเบ้ียประกันได กรมธรรมประกันชีวิตก็มีหลายรูปแบบ หลายราคา เปน

ทางเลือกใหผูทําประกัน  การท่ีมีบริษัทประกันจํานวนมาก ทําใหมีการแขงขันสูงขณะท่ีผูบริโภคมี

ทางเลือกในการทําประกันชีวิตท่ีหลากหลาย  จากประเด็นปญหาตางๆเหลานี้ ทําใหผูศึกษามีความ

สนใจใน  การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิตของประชาชน ในพื้นท่ีอําเภอกบินทร

บุรี จังหวัดปราจีนบุรี เนื่องจากอําเภอกบินทรบุรีเปนอําเภอท่ีมีขนาดใหญ มีจํานวนประชากรมาก

ท่ีสุดในจังหวัดปราจีนบุรี และท่ีสําคัญเปนอําเภอท่ีมีนิคมอุตสาหกรรมทําใหมีโรงงานอุตสาหกรรม

จํานวนมาก เปนท่ีดึงดูดใหผูคนเขามาทํางาน จึงเปนพื้นท่ีท่ีเหมาะสมแกการเก็บขอมูล เพื่อนําขอมูล
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ท่ีไดจากการศึกษามาปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดของบริษัทประกันชีวิต เพื่อเพิ่มโอกาสทาง

การตลาด และทําใหทราบปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจประกันชีวิตตอไป 
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิตของประชากร ในอําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี 
 2.     ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตของกลุมผูทําประกัน 

 

3. สมมติฐานของการศึกษา 

จากการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต    กรณีศึกษา   อําเภอ

กบินทรบุรี  จังหวัดปราจีนบุรี ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานในการศึกษาดังตอไปนี ้
กกกกกกกก1. ปจจัยดานประชากร ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับ

การศึกษา  อาชีพ  รายได  มีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

กกกกกกกก2. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก   ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  การ

สงเสริมการตลาด  บุคคล  ลักษณะทางกายภาพ  กระบวนการ ในการบริการ มีผลตอการเลือกทํา

ประกันชีวิต 

 3.  ปจจัยทางดานสังคม มีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

 4.  ปจจัยสวนบุคคล มีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

 5.  ปจจัยดานจิตวิทยา มีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

   

4. ขอบเขตของการศึกษา 
 1. ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกทําประกันชีวิต ไดแก ปจจัยดานประชากร ปจจัยสวน

ประสมการตลาดบริการ ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา  

2. ประชากรท่ีใชในการวิจัยคือ ประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตพื้นท่ีอําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี  

 3.  ระยะเวลาในการทําวิจัยตั้งแต เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2552 ถึง เดือนกุมภาพันธ  

พ.ศ. 2553 
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5. กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 จากการศึกษาเอกสารและรายงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของสรุปไดวา มีปจจัยหลายปจจัยท่ี

สงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต แตในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยสนใจศึกษาเฉพาะ ปจจัยดานประชากร 

ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  ปจจัย

สวนประสมการตลาดบริการ  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  

บุคคล  ลักษณะทางกายภาพ  กระบวนการ ในการบริการ  ปจจัยทาง ดานสังคม  ปจจัย สวนบุคคล  

ปจจัยดานจิตวิทยา   
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ภาพที ่ 1   กรอบแนวคิดในการวิจัยปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

   กรณีศึกษา อําเภอกบินทรบุรี จังหวัดปราจีนบุรี 

 

ประชาชนในเขต 
อําเภอกบินทรบุรี 
จังหวัดปราจีนบุรี 

ปจจัยดานประชากร 

- เพศ 
- อายุ   
- สถานภาพ   
- จํานวนสมาชิกใน

ครอบครวั 
- ระดับการศึกษา   
- อาชีพ   
- รายได 

ปจจัยสวนประสมการตลาด

บริการ 

-  ผลิตภัณฑ   

- ราคา   

- การจัดจําหนาย   

- การสงเสริมการตลาด   

- บุคคล   

- ลักษณะทางกายภาพ   

- กระบวนการในการ

บริการ 

การเลือกทํา

ประกันชีวิต 
- ทํา 
- ไมทํา 

- ปจจัยทางดานสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยทางดานจิตวิทยา 
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6. ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการศึกษา 

 1. ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต เพื่อนําไปใชเปน

ขอมูลพื้นฐานในการพัฒนา ปรับปรุงคุณภาพการใหบริการ ใหมีคุณสมบัติตรงกับความตองการ

ของผูบริโภค 

กกกกกกกก2. เพื่อใหผูท่ีเกี่ยวของสามารถนําไปใชในการวางแผน ในการดําเนินงานของธุรกิจ

ประกันชีวิต ตลอดจนปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานใหดียิ่งข้ึน 

 

7. นิยามศัพท์ก 
 การทาํประกนัชีวติ หมายถึง การทําสัญญาประกันระหวางผูเอาประกันกับบริษัท

ประกันชีวิต โดยท่ีผูเอาประกันจะไดรับความคุมครองชีวิตและผลประโยชนตางๆ ตามสัญญาใน

กรมธรรมประกันชีวิตท่ีผูซ้ือจะไดรับ ไมวาจะเปนคาชดเชยจากการเสียชีวิต สูญเสียอวัยวะ ทุพพล

ภาพคารักษาพยาบาล คาชดเชยรายไดและความคุมครองอ่ืนๆ ตามเงื่อนไขในกรมธรรมประกันชีวิต

จากบริษัทประกันชีวิต 
 ผู้เอาประกนัภัย หรือ ผู้ทาํประกนัภัย (Insured or assured) หมายถึง คูสัญญาฝายท่ีมี 
หนาท่ีเปดเผยความจริงอันเปนสาระสําคัญตอการพิจารณาของผูรับประกันภัย  และมีหนาท่ีชําระ

เบ้ียประกันภัยตามจํานวนท่ีไดตกลงกันไว และเม่ือเกิดความเสียหายข้ึนกับวัตถุท่ีเอาประกันภัยไว  

ผูเอาประกันภัยก็มีสิทธิในการเรียกรองสินไหมทดแทนความเสียหายท่ีแทจริงได 

 ผู้รับประกนัภัย หรือบริษัทประกนัภัย ( Insurer) หมายถึง คูสัญญาฝายซ่ึงมีหนาท่ีใน

การพิจารณารับประกันภัย รับเบ้ียประกันภัย ตลอดจนชดใชคาสินไหมทดแทน ใหแก ผูเอา

ประกันภัยหรือผูรับประโยชน เม่ือมีเหตุการณอยางใดอยางหนึ่งเกิดข้ึนตามท่ีระบุไวในสัญญา 

 กรมธรรม์ประกนัภัย ( Policy) หมายถึง สัญญาประกันภัยท่ีทําข้ึนระหวางบริษัท

ประกันภัย (ผูรับประกัน) กับผูเอาประกัน 

 เบีย้ประกนัภัย  หมายถึง จํานวนเงินท่ีผูเอาประกันภัยจะตองจายใหแกบริษัทประกันภัย 

ตามเงื่อนไขท่ีตกลงกันไวในสัญญา ซ่ึงมีการจายเบ้ียประกันอาจจะจายเปนรายเดือน รายป ราย 6 

เดือน รายไตรมาส ตามท่ีระบุไวในกรรมธรรมประกันภัย 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
กกกกกกกกในการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต กรณีศึกษา อําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปนพื้นฐานและเปนแนวทาง

การศึกษา  โดยมีทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี ้

กกกกกกกก1. ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ 

กกกกกกกก2.  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Marketing Black Box) 

กกกกกกกก3.  ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับการประกันชีวิต 

กกกกกกกก4.  ทฤษฏีการวิเคราะหตัวประกอบ (Factor Analysis) 

กกกกกกกก5.  ทฤษฏีการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) 

กกกกกกกก6.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

1. ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาดบริการ 
กกกกกกกกทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการของ Phillip Kotler (อดุลย จาตุรงคกุล 2542: 312-

314)   กลาววาสวนประสมการตลาดบริการมีองคประกอบ 7 ประการ โดยแตละองคประกอบมี

รายละเอียดดังนี ้

กกกกกกกก1.1 ผลติภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาและตองสรางคุณคา (Value) และสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึง

พอใจ โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปน

ผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกินความคาดหวัง (Augmented Product) 
รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ (Potential Product) เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขัน

ในอนาคต ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ 
ความคิด สถานท่ีองคกร หรือบุคคล 
กกกกกกกก1.2 ราคา (Price) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินท่ีเกิดข้ึนมาถัดจากผลิตภัณฑ เปน

ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจาย ในการแลกเปล่ียนกับสินคาหรือบริการรวมถึงเวลา ความพยายาม

ในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคาของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ดังนั้น 
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ราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวาลูกคาจะซ้ือผลิตภัณฑหรือไม รวมท้ังมีอิทธิพล ตอความสามารถ

ในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย ซ่ึงผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบราคาระหวางคุณคาของ

ผลิตภัณฑ เพราะราคา คือ ตนทุนของลูกคา 
กกกกกกก1.3 การจัดจําหน่าย (Place) เปนกระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือบริการไปสู

ตลาดเพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ โดยตองพิจารณาถึงองคการตางๆ 
และทําเลท่ีตั้งเพื่อใหอยูในพื้นท่ีท่ีจะเขาถึงลูกคาได หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและการบริการจากองคการไปยัง

ตลาดหรือผูบริโภค ใหเปนท่ีพอใจและประทับใจของลูกคา ปจจุบันเทคโนโลยีเจริญข้ึน การสง

สินคาและบริการงายข้ึนสําหรับผูผลิตและสําหรับลูกคา 
กกกกกกกกการจัดจําหนาย มี 4 วิธี ดังนี ้
กกกกกกกกกก1.3.1 การใหบริการผานราน (Outlet) โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทําให

ผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน ณ สถานท่ีแหงหนึ่งโดยการเปดรานคาข้ึนมา 
กกกกกกกกกก1.3.2 การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ เปนการสงพนักงาน

ไปใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา การใหบริการแบบนี้ธุรกิจ

ไมตองมีการจัดตั้งสํานักงาน หรือเปดเปนรานใหบริการ ลูกคาติดตอดวยการใชโทรศัพทหรือ

โทรสาร 
กกกกกกกกกก1.3.3 การใหบริการผานตัวแทน การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการ

ขายแฟรนไชส หรือ การจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ 
กกกกกกกกกก1.3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส เปนบริการท่ีอาศัยเทคโนโลย ี เพื่อทํา

ใหบริการเปนไปอยางสะดวก 
กกกกกกก1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารการตลาดระหวางผูซ้ือกับ

ผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีตองแนใจวาตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคาแก

ส่ิงท่ีเสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาดประกอบดวย 
กกกกกกกกกก1.4.1 การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพลักษณระยะยาวใหกับผลิตภัณฑ และ

บริการทําใหเกิดการขายเร็วข้ึน 
กกกกกกกกกก1.4.2 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการส่ือขาวสารท่ีอาจนําลูกคาไป

ยังผลิตภัณฑ หรือเปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาตอลูกคา ประกอบดวยเคร่ืองมือมากมาย เชน คูปอง การ

แจกการแถม เปนตน 
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กกกกกกกกกก1.4.3 การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร (Public Relations)      เปนการสราง

ความเช่ือถือใหกับผลิตภัณฑ หรือการดําเนินงานของบริษัทใหเขาถึงลูกคาท่ีชอบหลีกเล่ียพนักงาน

ขายและโฆษณา 
กกกกกกกกกก1.4.4 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ 
ความเช่ือตัดสินใจเลือกและซ้ือ โดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร 
กกกกกกกกกก1.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่ง

โดยเฉพาะไดอยางรวดเร็ว ผานเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เชน จดหมายตรง โทรศัพท และ     
E-mail 
กกกกกกกก1.5  บุคคล (People) หมายถึง ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับบริการท้ังหมด ซ่ึงหมายรวมถึงท้ัง

ลูกคาบุคคลท่ีจําหนาย และบุคคลท่ีใหบริการหลังการขาย บุคคลเปนองคประกอบท่ีสําคัญท้ังใน

การผลิตบริการและการใหบริการ ในปจจุบันซ่ึงสถานการณการแขงขันธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคคลจึง

เปนปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาทําใหเกิดความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก ฝกอบรม การจูงใจ 
เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง ดังนั้นพนักงานจึงตองมี

ความรูความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติท่ีดี มีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดีเพื่อสรางความ

นาเช่ือถือ มีมนุษยสัมพันธมีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอ

การใหความสําคัญอยางเทาเทียม สามารถตอบสนองและแกปญหาตางๆ ของลูกคา มีความคิดริเร่ิม 
และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 
กกกกกกกก1.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นคุณภาพของ

บริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็นได เชน การสรางสภาพแวดลอมของสถานท่ี การ

ออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร ความมีระเบียบภายในสํานักงาน การ

จัดวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานท่ี การนําอุปกรณทันสมัยมาใชในการ

บริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา และเพื่อใหลูกคามองเห็นภาพลักษณหรือคุณคาท่ีเหนือกวาคูแขงได

อยางชัดเจน 
กกกกกกกก1.7  กระบวนการ (Processes) หมายถึง ข้ันตอนในการจัดจําหนายผลิตภัณฑ  และการ

ใหบริการ ถูกตอง รวดเร็ว เปนท่ีพอใจและประทับใจในความรูสึกของผูบริโภค จะพิจารณาใน 2 

ดาน คือความซับซอนและความหลากหลาย ในดานความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและ

ความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอซ้ือกรมธรรมประกัน

ชีวิต สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึงความอิสระและความยืดหยุน เชน สามารถ

ท่ีจะเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับการทํางานได ทําใหมีข้ันตอนการใหบริการท่ีรวดเร็ว ซ่ึงเปน
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การอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงผลิตภัณฑ หรือบริการใหกับลูกคา เพื่อใหเกิดความ

แตกตาง 
 

2.  ความร ูสึกนึกคดิของผู้บริโภค (Marketing Black Box) 

กกกกกกกกเม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุนอ่ืนๆ  เขามาในความรูสึกนึก

คิด กอนท่ีมีการตอบสนองส่ิงกระตุน  หรือตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการนั้น  ผูบริโภคจะรับส่ิง

กระตุนนั้นเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีแตกตางกันระหวางผูบริโภคแตละคน  โดยไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยภายนอก  คือ ปจจัยทางวัฒนธรรมและปจจัยทางสังคม   และปจจัยภายในคือ  

ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางจิตวิทยา  โดยท้ังสองปจจัยดังกลาวจะทําใหเกิดกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  (Buying decision process) (ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป 2547 :71) 

 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2   โมเดลกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
ท่ีมา : วิทวัส รุงเรืองผล, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 

2546), 56.  

 

ยอมรับความต้องการ 

แสวงหาทางเลอืก 

ประเมนิทางเลอืก 

ตดัสินใจซ้ือ 

พฤตกิรรมหลงัการซ้ือ 
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 ปัจจัยภายนอก 

  2.1  ปัจจัยทาด้านวฒันธรรม  เปนส่ิงท่ีผูบริโภคแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน

ออกมา  ปจจัยทางวัฒนธรรม  ไดแก 

2.1.1  วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สัญลักษณหรือส่ิงท่ีมนุษยในสังคม

หนึ่งๆ ไดสรางข้ึนและยอมรับจากรุนหนึ่งสูอีกรุนหนึ่ง ในฐานะท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของ

มนุษยในสังคมนั้นๆ  การเขาใจวัฒนธรรมเปนพื้นฐานของความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภค

ในสังคม ซ่ึงการเขาใจวัฒนธรรมการบริโภคของผูบริโภคภายใตวัฒนธรรมหนึ่งๆ ท่ีมีผลตอรูปแบบ

การตัดสินใจซ้ือและการยอมรับผลิตภัณฑประเภทตางๆ   

2.1.2  วัฒนธรรมยอย ( Subculture)  หมายถึง  วัฒนธรรมของคนกลุม

หนึ่งๆ ซ่ึงอาจจะมีความแตกตางไปตามเช้ือชาติ  ศาสนา หรือลักษณะภูมิประเทศ ท่ีมีลักษณะ

แตกตางจากวัฒนธรรมของคนสวนใหญในสังคมนั้น  ความแตกตางภายในวัฒนธรรมของสังคม

โดยรวมเหลานี้ จะเปนสาเหตุหนึ่งท่ีทําใหรูปแบบและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมี

ความแตกตางกันไป  ซ่ึงมีผลตอการออกแบบและกําหนดกิจกรรมทางการตลาดใหเปนท่ียอมรับ

และไมกอใหเกิดผลกระทบตอวัฒนธรรมยอยตางๆ เหลานี ้  

2.1.3  ช้ันทางสังคม (Social class)   คือ  ลักษณะการจัดแบงกลุมผูบริโภค

ตามการกําหนดของตัวแปรตางๆ ไดแก  

2.1.3.1  อาชีพ (Occupation)  บุคคลท่ีมีอาชีพตางกัน จะมีพฤติกรรม

ซ้ือสินคาหรือบริโภคสินคาท่ีแตกตางกันตามอาชีพของตน  เชน ผูบริหารระดับสูงจะซ้ือสินคาราคา

แพง  เปนตน 

2.1.3.2   สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) บุคคลท่ี

มีรายไดท่ีแตกตางกันหรือสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน 

การออมและการซ้ือสินทรัพยตางๆ ก็จะตางกัน ผูท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีดีจะซ้ือสินคาท่ีมี

คุณภาพดี  ราคาสูง  สวนผูท่ีมีรายไดปานกลาง จะนิยมซ้ือสินคาท่ีคํานึงถึงความคุมคาเปนหลัก เปน

ตน 

2.1.3.3 การศึกษา ( Education) การศึกษาจะมีผลตอการรับรูขอมูล

ขาวสาร  ความสามารถในการเขาใจขอมูลขาวสาร  ตลอดจนถึงการนําขอมูลขาวสารท่ีไดรับไปผาน

กระบวนการตัดสินใจท่ีนําไปสูการเลือกซ้ือสินคาและบริการ (วิทวัส รุงเรืองผล 2547 : 57-58) 

2.2  ปัจจัยทางด้านสังคม ( Social factors) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

เพราะผูบริโภคทุกคนเปนสวนหนึ่งของสังคม  จึงไมอาจหลีกเล่ียงอิทธิพลจากปจจัยเหลานี้ได  ซ่ึง

ปจจัยทางสังคมสามารถจําแนกไดดังนี ้
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2.2.1  กลุมอางอิง  (Reference group)  คือบุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการใหคําปรึกษา  หรือแนะนําบุคคลอ่ืนๆ ในการตัดสินใจซ้ือสินคา ซ่ึงจะคํานึงถึง

ความสัมพันธกันในกลุมดวย  โดยกลุมอางอิงมีหลายรูปแบบ  ดังนี ้

2.2.1.1  กลุมสมาชิก  ( Membership groups)  เปนกลุมท่ีมีการ

รวมกลุมเพื่อผลประโยชนบางอยาง  ซ่ึงมี 2 กลุมยอย คือ 

    - กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) เปนกลุมท่ีทุกคนเปนสมาชิก

ตั้งแตเร่ิมแรก และดําเนินสมาชิกภาพอยางตอเนื่อง  ไดแก ครอบครัว เพื่อนบาน เพื่อนรวมช้ันเรียน 

เพื่อนรวมงาน เปนตน และเปนกลุมท่ีไมเปนทางการ แตจะมีอิทธิพลทําใหเกิดความตองการซ้ือ

สินคาหรือเปนแหลงขอมูลในการซ้ือสินคา 

    -  กลุมทุติยภูมิ  (Secondary groups)  เปนกลุมท่ีมีการรวมตัวกัน

อยางเปนทางการ เปนการตั้งใจเขารวมเปนสมาชิกโดยตรงเพื่อผลประโยชนทางการคา การควบคุม

และอํานาจการตอรอง เปนกลุมท่ีเปนทางการ  เชน กลุมวิชาชีพ สมาคม สหภาพแรงงาน ชมรม  

เปนตน 

2.2.1.2  กลุมทะเยอทะยาน (Aspirational groups)  เปนกลุมท่ีทุกคน

ใฝฝนอยากจะเปน หรือเขารวมเปนสมาชิก  เชน  กลุมนางแบบนายแบบ  เปนตน  การนํากลุม

ทะเยอทะยานมาเปนพรีเซนเตอรโฆษณา จะเปนตัวกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและ

บริการไดมากข้ึน 

2.2.1.3  กลุมหลีกเล่ียง  (Dissociative groups)  เปนกลุมท่ีบางคนไม

อยากเกี่ยวของดวย แตกลุมนี้อาจจะเปนกลุมทะเยอทะยานของคนบางคนดวย 

2.2.1.4 ผูนําความคิดเห็น (Opinion leader)  เปนผูท่ีมีอิทธิพลตอ

สมาชิกคนอ่ืนๆ ภายในกลุม โดยเปนผูใหคําแนะนําใหขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือสินคานั้น  

ดังนั้นการรับรูของผูนําความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวสินคา จะมีผลกระทบโดยตรงตอผูบริโภค  หากผูนํา

ความคิดเห็นมีความคิดและมุมมองในแงบวกตอสินคาก็จะทําใหผูบริโภครับรูในแงบวกไปดวย 

2.2.2  ครอบครัว  (Family)  เปนกลุมท่ีมีบทบาทสําคัญท่ีสุดในการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  เพราะครอบครัวเปนกลุมท่ีทุกคนตองเปนสมาชิกโดยไมอาจหลีกเล่ียงได  

เม่ือสมาชิกในครอบครัวจะซ้ือสินคาและบริการ  สมาชิกในครอบครัวคนอ่ืนๆ ก็จะมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือในบทบาทท่ีแตกตางกัน 

2.2.3  บทบาทและสถานภาพ (Roles and status)   บทบาท  คือส่ิงท่ีบุคคล

แสดงออกมาไดหลายแบบในสถานการณท่ีแตกตางกัน  และสถานภาพ  เปนสถานะท่ีบุคคลดํารง

ตําแหนงอยูท่ีสามารถวัดความแตกตางของบทบาทได  
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 ปัจจัยภายใน 

2.3  ปัจจัยส่วนบุคคล  (Personal factors)  ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค อันเนื่องมาจากสภาพแวดลอมของผูบริโภค  นั่นคือ ผูบริโภคมีอายุและข้ันวงจรในการ

ดํารงชีวิต รายได อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ ความเช่ือสวนตัว 

ท่ีแตกตางกันจึงทําใหแสดงพฤติกรรมท่ีแตกตางกันออกมา 

2.3.1  อายุและข้ันในวงจรการดํารงชีวิต  (age and stage in the life cycle)  

การซ้ือสินคาเพื่อการบริโภคเปนส่ิงท่ีจําเปนสําหรับทุกคน  เพียงแตในแตละคนจะมีความแตกตาง

ในเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการในชวงอายุท่ีแตกตางกัน  และในแตละชวงชีวิตตางก็มี

พฤติกรรมการบริโภคสินคาท่ีแตกตางกันตามวงจรชีวิตของครอบครัว 

2.3.2   อาชีพ (Occupation)  บุคคลท่ีมีอาชีพตางกัน จะซ้ือสินคาหรือบริโภค

สินคาท่ีแตกตางกันตามอาชีพของตน  เชน ผูบริหารระดับสูงจะซ้ือสินคาราคาแพง  เปนตน 

2.3.3   สถานภาพทางเศรษฐกิจ ( Economic circumstance) บุคคลท่ีมีรายได

ท่ีแตกตางกันหรือสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน การ

ออมและการซ้ือสินทรัพยตางๆ ก็จะตางกัน ผูท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีดีจะซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพ

ดี  ราคาสูง  สวนผูท่ีมีรายไดปานกลาง จะนิยมซ้ือสินคาท่ีคํานึงถึงความคุมคาเปนหลัก เปนตน 

2.3.4   รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle)   คือ  รูปแบบการดํารงชีวิตของ

บุคคลท่ีแสดงออกมาใน 3 รูปแบบคือ  กิจกรรม,  ความสนใน  และความคิดเห็น  โดยบุคคลท่ีมา

จากวัฒนธรรมยอยเดียวกันอาจจะมีรูปแบบการดํารงชีวิตท่ีแตกตางกันได อันเนื่องมาจากการมี

กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีแตกตางกัน 

2.3.5  บุคลิกภาพและความเช่ือในความคิดของตนเอง  (Personality and 

self-concept)  โดยบุคลิกภาพ คือ ส่ิงท่ีบุคคลแสดงออกมาตามปกติเปนนิสัยท่ีบุคคลอ่ืนสามารถ

มองเห็นได  ความเช่ือในความคิดของตนเอง คือ ความเช่ือของแตละบุคคลตามส่ิงท่ีไดรับรูหรือผาน

ประสบการณมา 

2.3.6  การพูดปากตอปาก  (Word of mouth)  คือ  การบอกตอกันไประหวาง

ผูบริโภคเกี่ยวกับประสบการณ หรือส่ิงท่ีเคยไดยินมา ท่ีอาจจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคท้ังในดานดีและดานไมด ี

2.4 ปัจจัยทางด้านจิตวทิยา ( Psychology factors)  เปนปจจัยหนึ่งซ่ึงมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค และจะจัดเปนปจจัยท่ีไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานสังคมดวย  ซ่ึง

ประกอบดวยปจจัยหลัก 4 กลุม คือ 
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2.4.1  แรงจูงใจ ( Motivation)  แรงจูงใจทําหนาท่ีในการกระตุนและ

เปล่ียนแปลงความตองการของผูบริโภคใหเปนการตัดสินใจซ้ือ  ดวยการช้ีใหเห็นถึงความจําเปน

และอรรถประโยชนตางๆ ท่ีผูบริโภคจะไดรับหากใชผลิตภัณฑนั้นๆ ดังนั้นแรงจูงใจจึงหมายถึงแรง

กระตุนท่ีผลักดันใหผูบริโภคเกิดการกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่ง   

2.4.2  การรับรู  (Perception)  คือวิธีการท่ีผูบริโภคไดรับขอมูล หรือเปน

กระบวนการในการแปล ความหมายของขอมูลท่ีไดรับจากส่ิงแวดลอมภายนอก  ซ่ึงจะมี

กระบวนการในการรับรู  ดังนี้ คือ 

-  การเลือกเปดรับส่ือ   เกิดข้ึนขณะท่ีผูบริโภคเลือกวาจะคนหาขอมูล

ดวยตนเองหรือไม  จากส่ิงกระตุนหรือส่ิงตางๆ ท่ีมีอยูมากมายหลายดาน 

-  การเลือกท่ีจะสนใจ  เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเลือกท่ีจะมุงความสนใจ

ตอส่ิงกระตุนโดยไมสนใจส่ิงกระตุนอ่ืนๆ 

-  การเลือกท่ีจะเขาใจ   เปนการแปลความหมายพื้นฐานจากดาน

ทัศนคติ ความเช่ือ การจูงใจ และประสบการณของผูบริโภคแตละคน 

-  การเลือกจดจําขอมูล  ผูบริโภคจะไมจดจําขอมูลท้ังหมดท่ีพวกเขา

ไดเห็น ไดยิน หรือไดอานมา  แมวาจะมีการสนใจและทําความเขาใจอยูกอนแลว 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3   กระบวนการในการเลือกสรรการรับรู 

ท่ีมา : ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพทอป, 2547), 80. 

2.4.3  การเรียนรู  (Learning)  คือการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมา

จากประสบการณท่ีผานมาของแตละคนโดยไมรวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเกิดมาจากการ

ตอบสนองโดยสัญชาตญาณ  ซ่ึงจะมีความสอดคลองกับทฤษฎี “ส่ิงกระตุนการตอบสนอง”  ท่ีกลาว

มาขางตน  ท่ีเช่ือวาการเรียนรูของมนุษยเกิดข้ึนจากการท่ีมนุษยรับส่ิงกระตุนและการตอบสนองจาก

ส่ิงกระตุนนั้น 

การเลอืก

เปิดรับส่ือ 
การเลอืกที่

จะสนใจ 
การเลอืกที่

จะเข้าใจ 
การเลอืก

จดจําข้อมูล 
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2.4.4  ทัศนคติ ( Attitude)  คือความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งใน

เชิงการประเมิน เชน ความชอบหรือไมชอบ ความรูสึกในเชิงบวกหรือเชิงลบ  ซ่ึงมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 

 

    

 

 

 

 

 

ภาพที ่4   ปจจัยทางดานจิตวิทยา 

ท่ีมา : วิทวัส รุงเรืองผล, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 

2546), 56. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัย

ทางด้าน

จิตวทิยา 

แรงจูงใจ 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

ทศันคต ิ
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ภาพที ่5  โมเดลแสดงพฤติกรรมผูบริโภค 

ท่ีมา : ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพทอป, 2547), 70. 
 

ส่ิงกระตุ้น (S) 

 

ผลติภัณฑ์           เศรษฐกจิ 

ราคา                    เทคโนโลยี 

การจัดจําหน่าย   กฎหมาย 

การส่งเสริม         การเมอืง 

การตลาด             วฒันธรรม 

การตอบสนอง (R) 

 

การตดัสินใจเลอืกซ้ือของ

ผู้บริโภค 

1. การเลอืกตราสินค้า 

2. การเลอืกตวัแทนจําหน่าย 

3. ปริมาณในการซ้ือ 

4. ระยะเวลาในการซ้ือ 

5. วธีิการชําระเงนิ 

Marketing black box 

 

ปัจจัยภายนอก           ปัจจัยภายใน 

วฒันธรรม                  ส่วนบุคคล 

สังคม                          จิตวทิยา 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
1.  การรับรู้ปัญหา 

2.  ค้นหาข้อมูล 

3.  ประเมนิทางเลอืก 

4.  ตดัสินใจเลอืก 

5.  พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ 
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3.  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 

กกกกกกกก3.1 ความหมายของการประกนัชีวติ 

กกกกกกกกกกกกการประกันชีวิต หมายถึง การท่ีบริษัทประกันชีวิตตกลงจะชดใชเงินจํานวนหนึ่ง

ใหแก ผูเอาประกันชีวิต ผูรับประโยชนหรือทายาท เม่ือผูเอาประกันชีวิตอยูหรือตาย และครอบคลุม

ไปถึงการสูญเสียอวัยวะ ทุพพลภาพ และคารักษาพยาบาลตามเงื่อนไขของกรมธรรม โดยผูเอา

ประกันชีวิตตกลงสงเบ้ียประกันภัยใหแกบริษัทผูรับประกันชีวิต 
กกกกกกกกกกกกการประกันชีวิตเปนวิธีการชดใชความสูญเสียอันเนื่องมาจากความสูญเสียในดาน

รายได ซ่ึงเกิดจากการเสียชีวิตหรือทุพพลภาพของผูเปนหัวหนาครอบครัว ทําใหบุคคลผูประสบ

ปญหาไดรับการชดใชเงินจํานวนหนึ่ง การประกันชีวิตทํากันในรูปสัญญาท่ีองคการ สถาบันและ

มนุษยรวมกันจัดข้ึน เพื่อถายเทภัยทางสังคมอันจะทําใหเกิดการสูญเสียชีวิต  

กกกกกกกก3.2 สัญญาประกนัชีวติ  

กกกกกกกกกกกกคือสัญญาซ่ึงบุคคลหนึ่งตกลงจะชดใชเงินจํานวนหนึ่งใหแกผูเอาประกันภัยหรือ

ผูรับประโยชนหรือทายาทของเขา ในเม่ือผูเอาประกันภัยหรือผูท่ีถูกเอาประกันชีวิตไดเสียชีวิตลง

โดยจะมีกําหนดระยะเวลาของสัญญาหรือไมมีกําหนดระยะเวลาของสัญญาก็ไดแลวแตจะตกลงกัน 

หรือจนกวาผูเอาประกันภัยหรือผูท่ีถูกเอาประกันชีวิตไวยังคงทรงชีพอยูจนครบกําหนดสัญญา และ

ในการนี้ผูเอาประกันภัยตกลงจะสงเงินซ่ึงเรียกวา เบ้ียประกันภัย 

กกกกกกกก3.3 ผู้ทีเ่กีย่วข้องในสัญญา  

กกกกกกกกกกกกผูรับประกันภัย คือ คูสัญญาฝายซ่ึงตกลงจะใชคาสินไหมทดแทนหรือใชเงิน

จํานวนหนึ่งให    ผูเอาประกันภัย คือ คูสัญญาฝายซ่ึงตกลงจะสงเบ้ียประกันภัย   ผูรับประโยชน คือ 

บุคคลซ่ึงจะไดรับคาสินไหมทดแทนหรือจํานวนเงินใชให  

กกกกกกกก3.4 สัญญาประกนัชีวติเร่ิมมีผลบังคบัเม่ือ  

กกกกกกกกกกกก3.4.1 ผูขอเอาประกัน ลงนามในใบคําขอเอาประกันชีวิตและไดรับการตรวจ

สุขภาพจากแพทย(หากตองมีการตรวจสุขภาพ) พรอมท้ังชําระเบ้ียประกันภัยงวดแรก  

กกกกกกกกกกกก  3.4.2 ผูรับประกันภัยสามารถตอบตกลงรับประกันชีวิตตามใบคําขอใบประกัน

ชีวิตโดยไมมีเงื่อนไข และพรอมท่ีจะออกกรมธรรมใหสัญญาประกันชีวิตจะมีผลบังคับเม่ือขอ 1

และ2 สมบูรณแมจะยังไมไดออกกรมธรรมก็ตาม (บริษัทผูรับประกันภัยอาจจะออกกรมธรรมให 

ในภายหลังก็ได)  

กกกกกกกก3.5 การพจิารณารับประกนัชีวติ  

กกกกกกกกกกกกบริษัทผูรับประกันจะพิจารณาขอมูลจากใบคําขอเอาประกันภัย ในแถลงสุขภาพ

ของผูเอาประกันภัย ฯลฯ แลวนํามาวิเคราะหประกอบการพิจารณารับประกันชีวิตเพื่อรักษาหลัก
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ยุติธรรมในการรวมกันเส่ียงภัยในหมูผูเอาประกันภัย บริษัทผูเอาประกันจําแนกขนาดความเส่ียงภัย

ของแตละบุคคลโดยท่ัวไปท่ีขอทําประกันชีวิตออกเปน 3 ประเภท คือ  

กกกกกกกกกกกก3.5.1 ชีวิตมาตรฐาน เปนผูท่ีมีความเส่ียงภัยตามปกต ิ ตามกฎเกณฑและเงื่อนไขท่ี

บริษัทวางมาตรฐานไว บริษัทจะคิดอัตราดอกเบ้ียประกันภัย ปกติสําหรับ ชีวิตมาตรฐาน  

กกกกกกกกกกกก3.5.2 ชีวิตต่ํากวามาตรฐาน บริษัทอาจรับประกันชีวิตโดยเพิ่มเบ้ียประกันภัยพิเศษ 

หรือเล่ือนเวลาการประกันภัยออกไป หรือกําหนดเงื่อนไขพิเศษในภัยท่ีไมคุมครอง  

กกกกกกกกกกกก3.5.3 ชีวิตไมอยูในเกณฑท่ีจะรับประกันภัยได บริษัทจําเปนตองปฎิเสธการ

ประกันชีวิตนั้น  

กกกกกกกก3.6   ชนิดของการประกนัชีวติ มี 2 ชนิด คอื  

กกกกกกกกกกกก3.6.1   ชนิดมีเงินปนผล คือการเอาประกันชีวิตท่ีมีลักษณะเหมือนกับการถือหุน

ของบริษัทประกันชีวิต อัตราเบ้ียประกันสูงกวาแบบไมมีเงินปนผล เพราะมีการบวกคาใชจายใน

การดําเนินงานและกําไรของบริษัทหรือสวนบวกเพิ่ม ในเบ้ียประกันภัยสุทธิ แตการประกันชีวิต

แบบนี้ผูเอาประกันจะมีสวนรวมในการลงทุนดานคาใชจาย เม่ือบริษัทบริหารงานมีกําไรจะไดรับ

เงินปนผลซ่ึงเกิดจากผลกําไรของบริษัท ซ่ึงมีเงื่อนไขวาจะไดรับเม่ือทําประกันชีวิตถึงส้ินปท่ี 2 หรือ

ปท่ี 3 แลวแตรูปแบบของกรมธรรม โดยผูเอาประกันชีวิตจะขอรับได 2 วิธีคือ ขอรับเปนเงินสดใช

ลดเบ้ียประกันภัย หรือฝากสะสมไวกับบริษัทโดยไดรับดอกเบ้ีย 

กกกกกกกกกกกก3.6.2    ชนิดไมมีเงินปนผล คือการเอาประกันชีวิตท่ัวไป อัตราเบ้ียประกันต่ํากวา

แบบมีเงินปนผลเพราะผูเอาประกันไมไดรับสวนแบงจากผลกําไรของบริษัท  

กกกกกกกก3.7   ประเภทของการประกนัชีวติ แบ่งออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คอื  

กกกกกกกกกกกก3.7.1 การประกันชีวิตประเภทสามัญ เปนการประกันชีวิตรายบุคคล  มี

วัตถุประสงคเพื่อมุงเนนการกระจายความเส่ียงภัยในกลุมบุคคลท่ีมีรายไดระดับปานกลางข้ึนไป 

หรือกลุมบุคคลท่ีมีความตองการความคุมครองการสูญเสียทางเศรษฐกิจในวงเงินท่ีสูง และกลุม

บุคคลท่ีตองการคุมครองการสูญเสียทางเศรษฐกิจควบคูกับการออมทรัพยท่ีสูง ซ่ึงผูเอาประกันภัย

จะตองชําระเบ้ียประกันภัยสูงตามดวย 

กกกกกกกกกกกก3.7.2  การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม เปนการประกันชีวิตรายบุคคล

เชนกัน มีวัตถุประสงคเพื่อกระจายความเส่ียงภัยในกลุมของผูเอาประกันภัยท่ีมีรายไดนอย และ

เพื่อใหผูมีรายไดนอยสามารถเอาประกันชีวิตได เหมาะสําหรับครอบครัวของบุคคลท่ีรายไดไมสูง

พอท่ีจะจายเบ้ียประกันชีวิตประเภทสามัญได เชน คนงานในโรงงาน เปนตน เบ้ียประกันภัยท่ีตอง

ชําระในแตละงวดก็ไมสูง 
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กกกกกกกกกกกก3.7.3   การประกันชีวิตประเภทกลุม หรือการประกันชีวิตหมู เปนการประกัน

ชีวิตของกลุมบุคคลหลายๆคน ภายใตกรมธรรมประกันภันฉบับเดียว โดยท่ัวๆไปกําหนดขอบังคับ

วาตองมีจํานวนสมาชิกท่ีเอาประกันภัยในกลุมไมนอยกวา 5 คน หรือ 10 คนข้ึนไป กลุมบุคคลท่ีเอา

ประกันชีวิตหมู จะตองจัดตั้งข้ึนมามิใชเพื่อการเอาประกันภัยสวนมากมักจะเปนพนักงาน ลูกจาง

ของบริษัท หางราน หรือโรงงานอุตสาหกรรม นอกจากนี้ยังมีสมาชิกองคกรตางๆ  กลุมลูกหนี้

ธนาคาร กลุมผูซ้ือสินคาแบบมีเงื่อนไข บริษัทการเงินและสมาคมท่ีใหกูยืมเงิน 

กกกกกกกกกกกกเนื่องจากการประกันชีวิตกลุมเปนการทําประกันชีวิตของกลุมบุคคลหลายคน

ดังนั้นจึงตองมีผูรับผิดชอบในการจัดการเร่ืองตางๆแทนสมาชิกทุกคนในกลุม ซ่ึงเรียกวาผูทรง

กรมธรรม โดยท่ัวไปไดแก นายจาง เจาของกิจการ หรือผูแทนองคกรตางๆ ซ่ึงจะเปนผูมีอํานาจใน

การทําประกันชีวิตของบุคคลท้ังกลุม การทําสัญญาประกันชีวิตจะเปนการทําสัญญาระหวางผูทรง

กรมธรรมและบริษัทประกันชีวิต ผูทรงกรมธรรมจะเปนผูเก็บรักษากรมธรรมประกันภัยหลักไว 

และสมาชิกคนอ่ืนๆในกลุมจะไดรับใบสําคัญในการเอาประกันชีวิตกลุม ซ่ึงระบุเงื่อนไขและ

ผลประโยชนตางๆซ่ึงสมาชิกจะไดรับจากการเอาประกันชีวิต และผูทรงกรมธรรมจะตองทําหนาท่ี

ในการเปนผูลงลายมือช่ือในใบสมัครเอาประกันภัยกลุม รายการขอมูลการเขาและออกของสมาชิก

ในกลุมใหบริษัท เก็บเบ้ียประกันภัยใหบริษัท เรียกรองเงินผลประโยชนใหสมาชิก และติดตอกับ

บริษัทแทนสมาชิกแตการจายเงินผลประโยชนใหสมาชิกกรณีท่ีผูทรงกรมธรรมไมใชผูรับ

ผลประโยชนตามกรมธรรมนั้น บริษัทจะจายเงินผลประโยชนใหแกผูรับประโยชนโดยตรง 

กกกกกกกก3.8   รูปแบบของการประกนัชีวติ มี 4 รูปแบบทีสํ่าคญั ดังนี ้

กกกกกกกกกกกก3.8.1   แบบช่ัวระยะเวลา  เปนสัญญาท่ีบริษัทประกันชีวิตจะใชเงินเต็มตาม

จํานวนท่ีเอาประกันใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันไดเสียชีวิตในกําหนดระยะเวลาคุมครอง 

ซ่ึงไดตกลงกันไว เชน 1 ป 5 ป 10 ป 20 ป เปนตน หากเลยกําหนดเวลาคุมครองไปแลว และผูเอา

ประกันไมไดเสียชีวิตถือวาสัญญาประกันชีวิตนั้นเปนอันส้ินสุดลง การประกันชีวิตแบบนี้มี

ประโยชนดานการคุมครองอยางเดียวไมมีการออมทรัพย การประกันชีวิตแบบนี้เบ้ียประกันจะต่ํา

กวาแบบอ่ืน และไมมีมูลคาเงินสด เงินปนผล ผูท่ีทําประกันชีวิตแบบนี้สามารถขอแปลงสัญญาเปน

แบบอ่ืนได โดยไมตองตรวจสุขภาพ การประกันชีวิตแบบนี้เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความคุมครอง

สูงแตความสามารถในการชําระเบ้ียประกันต่ํา 

กกกกกกกกกกกก3.8.2   แบบสะสมทรัพย  เปนสัญญาท่ีบริษัทประกันชีวิตจะจายใหแกผูรับ

ประโยชนในกรณีท่ีผูเอาประกันเสียชีวิตลง ภายในกําหนดระยะเวลาหรือจายแกผูเอาประกันใน

กรณีท่ียังมีชีวิตรอดอยูพนระยะเวลาท่ีกําหนดไวในสัญญาการประกันชีวิตแบบนี้มีจุดมุงหมายใน
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ดานการออมทรัพยมากกวาในดานการคุมครองชีวิต คาเบ้ียประกันจะสูงกวาแบบแรก เนื่องจาก

สัญญาใหท้ังความคุมครองชีวิตและยังเปนการสะสมเงินออมอีกดวย 

กกกกกกกกกกกก3.8.3   แบบกําหนดระยะเวลา  เปนสัญญาวาบริษัทประกันชีวิตจะใชเงินตาม

จํานวนท่ีเอาประกันไวใหกับผูรับประโยชน เม่ือผูเอาประกันยกเลิกสัญญา ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง โดย

ผูเอาประกันไดจายเงินประกันมาเปนระยะเวลาหนึ่งตามท่ีกําหนด การประกันชีวิตแบบนี้มี

จุดมุงหมายเชนเดียวกับแบบสะสมทรัพย คือ เพื่อคุมครองและออมทรัพยไวในยามชรา แตเปน

ลักษณะท่ียาวนานกวา 

กกกกกกกกกกกก  3.8.4    แบบรายไดประจําหรือแบบบํานาญ  เปนสัญญาท่ีบริษัทประกันชีวิตจะ

จายรายไดประจําหรือบํานาญใหแกผูเอาประกันชีวิตตลอดชีพ หรือช่ัวระยะเวลาหนึ่งนับแตผูเอา

ประกันไมสามารถประกอบอาชีพไดตามปกติ เนื่องจากความชรา การประกันชีวิตแบบนี้มีลักษณะ

เปนการออมทรัพยเพียงอยางเดียวไมมีความคุมครอง จึงเหมาะสําหรับผูท่ีตองการออมทรัพยไวใน

ยามชรา 

กกกกกกกก3.9   การกาํหนดอตัราเบีย้ประกนัชีวติ  

กกกกกกกกกกกกการคํานวณเบ้ียประกันของการประกันชีวิตนั้นมีลักษณะคลายกับการประกัน

วินาศภัย แตตองพิจารณารายละเอียดลึกซ้ึงมากกวา เนื่องจากการประกันชีวิตมีเร่ืองตางๆท่ีจะตอง

พิจารณามาก ซ่ึงตองอาศัยหลักวิชาสถิติเขามาชวยในการคํานวณเบ้ียประกันชีวิต ดังนั้นจึงตองนํา

ปจจัยใหญๆมาพิจารณา 3 ปจจัยดังนี ้คือ  

กกกกกกกกกกกก3.9.1 อัตรามรณะหรือมรณะวิสัย(Mortality)  

กกกกกกกกกกกก3.9.2 อัตราดอกเบ้ีย (Interest) ท่ีคาดวาจะไดรับจากการลงทุน  

กกกกกกกกกกกก3.9.3 คาใชจายในการดําเนินงานของบริษัท(Loading)  

กกกกกกกกกกกกการเก็บเบ้ียประกันอัตราคงท่ีเปนการเก็บเบ้ียประกันในจํานวนท่ีเทากันของทุกๆ

งวด (เทากับจํานวนแรกท่ีไดจายใหกับบริษัท) โดยไมมีการเพิ่มเบ้ียประกัน แมวาผูเอาประกันจะมี

อายุมากข้ึน โดยวิธีนี้ปแรกๆของสัญญาผูเอาประกันจะตองชําระเบ้ียประกันมากกวาอัตรามรณะท่ี

ตองชดเชยจริง เบ้ียประกันสวนเกินนี้จะถูกเก็บไวเปนทุนสํารอง เพื่อนํามาจายชดเชยในปหลังๆ มี

อัตราการจายชดเชยสูงกวาเบ้ียประกันท่ีเรียกเก็บจริง การเก็บเบ้ียประกันโดยวิธีนี้ทําใหเกิดการ

ลงทุนกอใหเกิดประโยชนในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ  

หมายเหต ุ  สัญญาเพิ่มเติมมีการเพิ่มตามชวงอาย ุ 

 3.10   การชําระเบีย้ประกนั  

กกกกกกกกกกกกการชําระเบ้ียประกันของกรมธรรมประเภทอุตสาหกรรม โดยท่ัวไปบริษัทจะ

เรียกเก็บเบ้ียประกันเปนรายเดือน และเม่ือผูเอาประกันภัยถึงแกมรณกรรม บริษัทจะไมหักเบ้ีย
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ประกันภัยสวนท่ียังคางจายในปนั้นออก การชําระเบ้ียประกันภัยของกรมธรรมประเภทสามัญ 

โดยท่ัวไปชําระเปนรายป ราย 6 เดือน ราย 3เดือน หรือรายเดือนก็ไดแตวายิ่งชําระงวดส้ันเพียงใด 

เม่ือรวมเบ้ียประกันท้ังปแลว จะสูงกวาการชําระงวดท่ียาวกวา ในกรณีท่ีผูเอาประกันมิไดชําระเบ้ีย

ประกันรายป หากผูเอาประกันถึงแกมรณะกรรม บริษัทจะหักเบ้ียประกันภัยสวนท่ียังคางจายในป

นั้นออกจากจํานวนเงินท่ีจะตองชดใชตามกรมธรรมเสียกอน  

กกกกกกกก3.11   การกลบัสู่สถานะเดิมของกรมธรรม์ประกนัภัย/การต่ออายุกรมธรรม์  

กรมธรรมของบริษัทใหสิทธิแกผูเอาประกันภัยในการยื่นขอใหกรมธรรมกลับคืนสูสถานะเดิมได 

หลังจากท่ีกรมธรรมไดขาดอายุลงภายในกําหนดเวลาไมเกิน 5 ป นับจากวันท่ีครบกําหนดชําระเบ้ีย

ประกันภัย ซ่ึงมีการผิดนัด  

กกกกกกกก3.12   การต่ออายุกรมธรรม์มี 2 วธีิ  

กกกกกกกกกกกก3.12.1 การตออายุกรมธรรมแบบธรรมดา ผูเอาประกันตองชําระเบ้ียประกันท่ีคาง

ชําระท้ังส้ินพรอมดวยดอกเบ้ียตามอัตราท่ีกําหนดไวในกรมธรรมการตออายุแบบนี ้ เบ้ียประกัน

ยังคงชําระตามอัตราเดิมระยะเวลาส้ินสุดของสัญญาคงยังเดิม  

กกกกกกกกกกกก3.12.2  การตออายุแบบพิเศษ วิธีนี้ไมตองชําระเบ้ียประกันยอนหลัง แตเปนการ

เปล่ียนวันท่ีในกรมธรรมใหมีผลบังคับใหม ซ่ึงอัตราเบ้ียประกัน ตองสูงข้ึนตามอายุของผูอาประกัน

ท่ีขอตออายุกรมธรรมเขามา และวันครบกําหนดสัญญาก็จะขยายออกไป 

กกกกกกกก3.13  ประโยชน์ของการทาํประกนัชีวติ 

 3.13.1 ดานการลงทุน การทําประกันชีวิตก็เปรียบเสมือนเปน การลงทุนซ้ือ

หลักทรัพยชนิดหนึ่งเชนกัน เนื่องจากผูทําประกันจะไดรับดอกผลเชนเดียวกับการฝากเงินใน

สถาบันการเงิน เพียงแตมีวิธีการ เงื่อนไข และอัตรา ดอกเบ้ียท่ีแตกตางกัน อยางไรก็ดี การประกัน

ชีวิตแมไดผลตอบแทนต่ํากวาการลงทุนบางประเภท แตก็นับวาเปนรายไดท่ีแนนอน และเช่ือม่ันได

วาตนทุนไมสูญหายไปดวย  

กกกกกกกกกกกก3.13.2   ดานการออม การทําประกันชีวิต มีลักษณะคลายกับเปนการออมแบบกึ่ง

บังคับ โดยเฉพาะการประกันชีวิตแบบตลอดชีพและสะสมทรัพย ซ่ึงผูเอาประกันจะตองมีหนาท่ีใน

การจายเบ้ียประกันอยางสมํ่าเสมอ และหากผูเอาประกันไมเสียชีวิตเม่ือครบระยะเวลาตามท่ี

กรมธรรมกําหนดไว ก็จะไดเงินตนคืนพรอมดอกเบ้ีย นับไดวาเปนการออมเพื่อไวใชยามชราก็ได 

หรือออมไวเพื่อเก็บเปนทุนการศึกษาของบุตรหลาน นอกจา กนี้ ยังเปนการสรางคานิยมใหคนรูจัก

ประหยัด และมีความรับผิดชอบตอครอบครัวอีกดวย  
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กกกกกกกกกกกก3.13.3 ดานการใหความคุมครอง การทําประกันชีวิตจะชวย บรรเทาความ

เดือดรอนเร่ืองการเงิน รวมท้ัง เร่ืองคาใชจายท่ีเกิดข้ึนของครอบครัว อันเนื่องมาจากการเสียชีวิตของ

บุคคลใดบุคคลหนึ่งในครอบครัวนั้น  

กกกกกกกกกกกก3.13.4  ดานความม่ันคง การประกันชีวิตสามารถชวยสรางความ ม่ันคงของ

รายไดใหแกผูเอาประกันได อาทิ ในกรณีการทําประกันการเจ็บปวย หรือการประกันอุบัติเหตุ ผูเอา

ประกันก็สามารถมีรายไดในยามเจ็บปวยหรือมีรายไดสําหรับเล้ียงดูตนเอง ในกรณีทุพพลภาพโดย

ส้ินเชิงได ในกรณีการทําประกันชีวิตเพื่อเล้ียงชีพยามชรา ผูเอาประกันก็สามารถมีรายไดเพื่อเล้ียง

ชีพไปจนตลอดชีวิตเชนกัน  

กกกกกกกกกกกก 3.13.5    ดานการไดสิทธิประโยชนทางภาษ ี เนื่องจากรัฐบาลได ใหการสงเสริม

ธุรกิจประกันชีวิต ดังนั้น ผูท่ีทําประกันชีวิตก็สามารถนําเบ้ียประกันชีวิตของบริษัทท่ีไดรับอนุญาต

ให ประกอบธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย ไปใชเปนคา ลดหยอนในการคํานวณภาษีเงินได

บุคคลธรรมดา ตามจํานวนท่ีจายจริงแตไมเกิน 50,000 บาท ท้ังนี้ เพื่อเปนแรงจูงใจใหประชาชนหัน

มาสนใจการทําประกันชีวิตเพิ่มข้ึน  

กกกกกกกกกกกก 3.13.6    ดานอ่ืนๆ การทําประกันชีวิตเปรียบเสมือนการเตรียม เงินไวใชในยาม

ฉุกเฉิน เม่ือกรมธรรมครบกําหนดระยะเวลาตั้งแต 3 ป ข้ึนไป ก็จะมีมูลคาเงินสด หากผูเอาประกันมี

ความจําเปนทางการเงินก็สามารถขอ กูเงินจํานวนหนึ่งตามหลักเกณฑท่ีบริษัทกําหนดไปใชใน

อัตราดอกเบ้ียต่ําได 

กกกกกกกก3.14   ในปัจจุบันมีบริษัทประกนัชีวติ ดังนี ้

1. บริษัท  American International Assurance Co., Ltd. (A.I.A) 

2. บริษัท  อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

3. บริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด 

4. บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต จํากัด 

5. บริษัท  เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด 

6. บริษัท  กรุงเทพประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

7. บริษัท  ฟนันซาประกันชีวิต จํากัด 

8. บริษัท  พรูเด็นเชียล ประกันชีวิต (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 

9. บริษัท  แมนูไลฟประกันชีวิต (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน) 

10. บริษัท  อาคเนยประกันชีวิต จํากัด 

11. บริษัท  ไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟ ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 

12. บริษัท  สยามประกันชีวิต จํากัด 
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13. บริษัท  ไทยรีประกันชีวิต จํากัด 

14. บริษัท  สหประกันชีวิต จํากัด 

15. บริษัท  เจนเนอราล่ี ประกันชีวิต จํากัด 

16. บริษัท  มิลเลียไลฟ อินชัวรันส จํากัด (มหาชน) 

17. บริษัท  ประกันชีวิตนครหลวงไทย จํากัด 

18. บริษัท  ไทยคารดิฟ ประกันชีวิต จํากัด 

19. บริษัท  บางกอกสหประกันชีวิต จํากัด 

20. บริษัท  ธนชาตประกันชีวิต จํากัด 

21. บริษัท  สยามซัมซุง ประกันชีวิต จํากัด 

22. บริษัท  กรุงไทย – แอกซา ประกันชีวิต จํากัด 

23. บริษัท  ไอเอ็นจี ประกันชีวิต จํากัด 

24. บริษัท  แอ็ดวานซ ไลฟ แอสชัวรันส จํากัด 

25. บริษัท  เอซไลฟ แอสชัวรันส จํากัด 

 

4.  การวเิคราะห์ตัวประกอบ (Factor analysis) 

กกกกกกกกการวิเคราะหปจจัยเปนเทคนิคท่ีจับกลุมหรือรวมกลุมหรือรวมตัวแปรท่ีมีความสัมพันธ

กันไวในกลุมหรือปจจัยเดียวกัน  ตัวแปรท่ีอยูในปจจัยเดียวกันจะมีความสัมพันธกันมาก  โดย

ความสัมพันธนั้นอาจจะเปนไปในทิศทางบวก (ไปในทิศทางเดียวกัน) หรือทิศทางลบ (ไปในทาง

ตรงกันขาม) ก็ได  สวนตัวแปรท่ีคนละปจจัยจะไมมีความสัมพันธกันหรือมีความสัมพันธกันนอย 

หรือในอีกความหมายของการวิเคราะหองคประกอบ หรือเรียกวา การวิเคราะหตัวประกอบ  เปน

เทคนิคทางสถิติท่ีใชวิเคราะหผลการวัด  โดยใชเคร่ืองมือหรือเทคนิคหลายชุดหรือหลายดาน  อาจ

ใชแบบทดสอบ แบบวัด แบบสํารวจ ฯลฯ  อาจใชชุดเดียวแตมีการวัดแยกเปนหลายดานหรือหลาย

ชุดก็ได  ผลการวิเคราะหจะชวยใหทราบวาเคร่ืองมือหรือเทคนิคเหลานั้นวัดแตละองคประกอบมาก

นอยเพียงใด   

 4.1 วตัถุประสงค์ของเทคนิค Factor Analysis 

  4.1.1 เพื่อศึกษาวาตัวประกอบรวมท่ีจะสามารถอธิบายความสัมพันธรวมกัน

ระหวางตัวแปรตางๆ โดยท่ีจํานวนตัวประกอบรวมท่ีหาไดมีจํานวนนอยกวา จํานวนตัวแปรนั้นมีตัว

ประกอบรวมอะไรบาง   
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4.1.2  เพื่อตองการทดสอบสมมุติฐาน เกี่ยวกับโครงสรางของตัวประกอบวา ตัว

ประกอบแตละตัวประกอบดวยอะไรบาง  และตัวแปรแตละตัวควรมีน้ําหนักหรืออัตรา

ความสัมพันธกับตัวประกอบมานอยเพียงใด ตรงกับท่ีคาดคะเนไวหรือไม 

 4.2  ประโยชน์ของเทคนิค Factor analysis 

 4.2.1   ลดจํานวนตัวแปร  โดยการรวมตัวแปรหลายๆ ตัวใหอยูปจจัยเดียวกัน 

ปจจัยท่ีไดถือเปนตัวแปรใหมท่ีสามารถหาคาขอมูลของปจจัยท่ีสรางข้ึนได  เรียกวา Factor score 

แลว จึงสามารถนําปจจัยท่ีไดถือเปนตัวแปรสําหรับการวิเคราะหทางสถิติตอไป 

4.2.2 ใชในการแกปญหาอันเนื่องมาจากการท่ีตัวแปรอิสระของเทคนิคการ

วิเคราะหสมการความถดถอยมีความสัมพันธกัน (Multicollinearity)  ซ่ึงวิธีการอยางหนึ่งในการ

แกปญหานี้คือ การรวมตัวแปรอิสระท่ีมีความสัมพันธไวดวยกัน โดยการสรางเปนตัวแปรใหมหรือ

เรียกวาปจจัย  โดยใชเทคนิค Factor analysis แลวนําปจจัยดังกลาวไปเปนตัวแปรอิสระในการ

วิเคราะหความถดถอยตอไป 

4.2.3 ทําใหเห็นโครงสรางความสัมพันธของตัวแปรท่ีศึกษา เนื่องจากเทคนิค 

Factor analysis จะหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (Correlation) ของตัวแปรทีละคูแลวรวมตัวแปรท่ี

สัมพันธกันมากไวในปจจัยเดียวกันจึงสามารถวิเคราะหโครงสรางท่ีแสดงความสัมพันธของตัวแปร

ตางๆ  ท่ีอยูในปจจัยเดียวกันได ทําใหสามารถอธิบายความหมายของแตละปจจัยได 

 4.3  ขั้นตอนการวเิคราะห์ของเทคนิค Factor analysis 

 4.3.1  การสรางเมตริกซความสัมพันธระหวางคูของตัวแปรทุกตัว (Correlation 

matrix)  เปนข้ันตอนแรกของการวิเคราะหปจจัยท่ีจะดําเนินการหาความสัมพันธในรูปแบบเสนตรง

โดยวิธีของ Pearson correlation  ระหวางตัวแปรทุกคูท่ีตองการนํามาจัดกลุมซ่ึงจะอยูในรูปของ 

Correlation matrix  การหาความสัมพันธจะมีประโยชนในการนําตัวแปรไปใชจัดกลุมดวยวิธีของ

การวิเคราะหตัวประกอบ โดยมีการพิจารณาดังนี ้

 4.3.1.1  ถาคาสัมประสิทธสหสัมพันธของตัวแปรคูใดมีคาใกล  +1 หรือ -1 

แสดงวาตัวแปรคูนั้นมีความสัมพันธกันมาก  ควรอยูใน Factor เดียวกัน 

 4.3.1.2   ถาคาสัมประสิทธสหสัมพันธของตัวแปรคูใดมีคาใกลศูนยแสดงวา 

ตัวแปรคูนั้นไมมีความสัมพันธกันหรือสัมพันธกันนอยมาก  ควรอยูคนละ Factor 

 4.3.1.3  ถามีตัวแปรท่ีไมมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืน  หรือมีความสัมพันธ

กับตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีเหลือนอยมาก  ควรอยูคนละ Factor 

 4.3.1.4   ถามีตัวแปรท่ีไมมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืนหรือมีความสัมพันธ

กับตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีเหลือนอยมาก  ควรตัดตัวแปรนั้นออกจากการวิเคราะห 
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 4.3.2  การสกัดปจจัย  (Factor extraction)  วัตถุประสงค คือ  การหาจํานวน Factor 

ท่ีสามารถใชตัวแปรท้ังหมดทุกตัวได วิธีการสกัดปจจัยแบงออกเปน 2  วิธีใหญๆ คือ 

 4.3.2.1  วิธีองคประกอบหลัก (Principal Component Analysis : PCA) วิธีนี้

อาศัยหลักความสัมพันธเชิงเสนระหวางตัวแปรท่ีใชเปนขอมูลเปนองคประกอบหลัก ตัวแปรคือ  

การผสมเชิงเสนตรง (Linear combination)  ของตัวแปรท่ีอธิบายการผันแปรของขอมูลไดมากท่ีสุด  

จากนั้นหาการผสมท่ีสองท่ีสามารถอธิบายการผันแปรไดมากท่ีสุดเปนอันดับท่ีสอง  โดยท่ีไม

สัมพันธกับการผสมแรก ทําเชนนี้เร่ือยไปจนไดองคประกอบหลัก (ปจจัย)  ท่ีสามารถอธิบายการผัน

แปรของทุกตัวแปรไดครบถวน  ซ่ึงองคประกอบหลักจะอธิบายการผันแปรไดนอยลงตามลําดับ

และทุกองคกร 

 4.3.2.2  วิธีองคประกอบรวม  (Common Factor Analysis : CFA) วิธีนี้

สามารถแยงไดเปน 5 วิธี ดังนี ้

 -  วิธีกําลังสองนอยท่ีสุดไมปรับน้ําหนัก (Unweighted least square)  

เปนวิธีการสกัดปจจัย  โดยจะกําหนดจํานวนไวตายตัวและพยายามหาเมตริกซแบบแผนของปจจัย 

(Factor pattern matrix) ท่ีทําใหผลรวมของความแตกตางกําลังสองระหวางเมตริกซท่ีคํานวนไดหรือ

เมตริกซความสัมพันธท่ีสรางข้ึนใหมและเมตริกซความสัมพันธเดิมระหวางตัวแปรท่ีมีคานอยท่ีสุด 

 -  วิธีกําลังสองนอยท่ีสุดท่ัวไป (Generalized Least Square : USL)  

เปนวิธีการท่ีใชหลักเกณฑอยางเดียวกันกับวิธีอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากวิธีองคประกอบหลัก เพียงแตมี

การถวงน้ําหนักความสัมพันธระหวางตัวแปรในเชิงปฏิภาคกลับกับความเดนเฉพาะ (Uniqueness) 

ของตัวแปรนั้น  โดยใหคาความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีมีความเดนเฉพาะมาก มีน้ําหนักนอยกวา

คาความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีมีความเดนเฉพาะต่ํา  ซ่ึงความเดนเฉพาะของตัวแปร คือ อัตรา

ความไมสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัว สามารถวัดไดจากคาสัมประสิทธ์ิ ความสัมพันธเชิงสวน 

(Partial correlation coefficient) 

 -  วิธีความเปนไปไดสูงสุด (Maximum Likelihood Method : ML)  

เปนวิธีการท่ีใชหาคาโดยการประมาณท่ีสามารถจะใชหาคาโดยการประมาณท่ีสามารถจะใช

เมตริกซความสัมพันธท่ีคํานวณไดใกลกับเมตริกซท่ีไดจากการสังเกตโดยสมมติวาขอมูลนั้นเปน

ขอมูลตัวอยางท่ีมีการกระจายปกติหลายตัวแปร และโดยการปรับน้ําหนักคาความสัมพันธในเชิง

ปฏิภาคกลับกับความเดนเฉพาะของตัวแปรซ่ึงจะทําการคํานวณซํ้าหลายๆ คร้ัง จนกวาจะได

เมตริกซท่ีใกลกับเมตริกซท่ีไดจากการสังเกต 

 -  วิธีอัลฟา (Alpha Method)  เปนการใชหลักการเดียวกับวิธีการแยก

ปจจัยแบบอ่ืนๆ  คือ มีการตั้งขอสมมติฐานไววาตัวแปรแตละตัวมีสวนประกอบ 2 สวน คือปจจัย
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รวมและปจจัยเฉพาะ  วัตถุประสงคของวิธีการแยกปจจัยโดยอาศัยคาอัลฟา   คือ หาปจจัยท่ีเปน

ตัวแทนของคุณสมบัติของประชากร หรือมีอัตราการใชไดท่ัวไปสูงสุด (Maximum 

generalizability)  

 -  วิธีเงา (Image Method)  เปนวิธีการแยกปจจัยอีกวิธีหนึ่งซ่ึงสมมติ

วา  ตัวแปรแต -ละตัวแบงออกไดเปน 2 สวน คือ สวนท่ีเกิดจากปจจัยรวมและสวนท่ีเกิดจากปจจัย

เฉพาะสัดสวนท่ีแนนอนของท้ังสองสวนนี้ไดจากการประมาณ  โดยอาศัยเมตริกซความสัมพันธ

ระหวางตัวแปร 

 4.3.3  การหมุนแกนปจจัย (Factor Rotation)  เปนข้ันตอนท่ีจะดําเนินการแยกตัว

แปรใหเห็นเดนชัดวาตัวแปรหนึ่งๆ ควรจะจัดอยูในกลุมหรือในปจจัยใด  เนื่องจากในการสกัดปจจัย

จะไดปจจัยหรือปจจัยหลายปจจัย  ซ่ึงแตละปจจัยจะเกิดการรวมของตัวแปรแบบเชิงเสนตรงแต

ปญหาท่ีเกิดข้ึน  คือ ตัวแปรหนึ่งๆ อาจจะเปนสมาชิกในหลายปจจัยซ่ึงยากตอการใหความหมาย

ของปจจัยและการกําหนดช่ือปจจัยหรืออาจไดความหมายของแตละปจจัยไมชัดเจน  การหมุนแกน

จะเปนวิธีการท่ีจะทําใหสมาชิกของแตละตัวแปรในปจจัยหนึ่งๆ ชัดเจนข้ึน   

 4.3.4   การใหความหมายแกปจจัย (Factor meaning)   เปนข้ันตอนท่ีตองกําหนด

ช่ือหรือใหความหมายแกปจจัยหรือตัวแปรท่ีไดโดยพิจารณาวาในปจจัยนั้นๆ ประกอบดวยตัวแปร

อะไรบางท่ีเปนสมาชิกอยู  แตเนื่องจากในปจจัยหนึ่งๆ ประกอบไปดวยตัวแปรทุกตัวท่ีเปนสมาชิก  

โดยมีน้ําหนักของการเปนสมาชิกแตกตางกัน  ดังนั้นกอนจะใหความหมายแกปจจัยใดๆ ควรจะตอง

พิจารณาเลือกตัวแปรท่ีนาจะเปนสมาชิกของปจจัยนั้นๆ มากท่ีสุด  หลังจากนั้นจึงใหความหมายแก

ปจจัยแตละปจจัย  ซ่ึงมีข้ันตอนในการพิจารณา 3 ข้ันตอน คือ 

 4.3.4.1  จัดตัวแปรเขาเปนสมาชิกปจจัยเดียว  เปนข้ันตอนท่ีจะดําเนินการ

แยกตัวแปรใหเห็นชัดวาตัวแปรหนึ่งๆ ควรจะจัดอยูในกลุมหรือในปจจัยใด  โดยนําคาน้ําหนัก

ปจจัยหรือสัมประสิทธ์ิของแตละปจจัย (Factor loading)  ท่ีไดลาสุดจากการหมุนแกนแลวและเลือก

เฉพาะ Factor ท่ีมีคา Eigen values  หรือคา Percent of variance สูงตามข้ันตอนตอนการคัดเลือก

ปจจัยแลว  จึงพิจารณาคาน้ําหนักปจจัยหรือสัมประสิทธ์ิของแตละปจจัยของปจจัยท้ังหมดท่ีเลือกมา

วา  น้ําหนักปจจัยหรือสัมประสิทธ์ิของแตละปจจัยของปจจัยท้ังหมดท่ีเลือกมาวาน้ําหนักปจจัยหรือ

คาสัมประสิทธ์ิของแตละปจจัยนั้นมีความสัมพันธกับตัวแปรนั้นมากท่ีสุด  แสดงวาตัวแปรนั้นๆ 

ควรเปนสมาชิกของปจจัยนั้นมากกวาท่ีจะเปนสมาชิกของปจจัยอ่ืน 

 4.3.4.2  เลือกตัวแปรท่ีมีผลสูงตอปจจัย  จากข้ันตอนท่ีผานมาถึงแมจะได

ตัวแปรท่ีเปนสมาชิกในปจจัยเดียว  แตตัวแปรบางตัวท่ีเขามาเปนสมาชิกในปจจัยอาจจะมีน้ําหนัก

การเขารวมตัว หรือมีผลตอการอธิบายปจจัยนั้นๆ ไดต่ํา  ซ่ึงอาจจะกลาวไดวา ถึงแมจะไมมีตัวแปร
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ดังกลาวก็สามารถใหความหมายของปจจัยไดเพียงพอแลว  การพิจารณาจะพิจารณาจากคาน้ําหนัก 

หรือสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรจากตัวแบบการรวมตัวแบบเสนตรง  โดยจะเลือกตัวแปรท่ี

มีคาสัมประสิทธ์ิสูงซ่ึงอาจจะใชวิธีทดสอบความสัมพันธทางสถิติ 

 4.3.4.3  การใหความหมายแกปจจัย  เปนข้ันตอนท่ีจะตองใหความหมาย

หรือกําหนดช่ือแกแตละปจจัยซ่ึงในข้ันตอนนี้จะตองอาศัยประสบการณในการกําหนด หรือใชช่ือท่ี

ส่ือความหมายแกแตละปจจัยจะทําใหไดโดยพิจารณาลักษณะของตัวแปรท่ีอยูในปจจัยนั้น  ๆ

 

5.  การวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ (Logistic Regression Analysis) 

กกกกกกกกในการวิเคราะหพหุคูณ จะใชกับตัวแปรอิสระ 2 ตัวข้ึนไป และตัวแปรตาม 1 ตัว  โดยท่ี

ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามจะอยูในสเกลของตัววัดแบบชวง (Interval Scale) และแบบอัตราสวน 

(Ratio Scale) แตในการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) ตัวแปรจะ

อยูในสเกลการวัดแบบ (Nominal) และสเกลการวัดแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) และตัวแปร

ตามจะมี 2 คา เปนอยางนอยเชน กลุมชาย และกลุมหญิง และตัวแปรอิสระก็จะมีมากกวา 1 ตัว ดัง

ภาพตอไปนี ้

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่6  แสดงความสัมพันธโลจิสติกสเม่ือตัวแปรตามมี 2 คา 

ท่ีมา : ยุทธ ไกยวรรณ, วิเคราะหขอมูลวิจัย Step by Step SPSS 4 (กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดี 

จํากัด, 2551), 189. 

  

 

        ตัวแปรอิสระ                                              ตัวแปรตาม(อยูในระดับกลุม) 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เมื่อ   ตัวแปร  y1  คือ  เพศหญิง , y2   คือ  เพศชาย 

x1 

x2 

 
y2 

 

y1 
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5.1 วตัถุประสงค์ของการวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์  

  5.1.1  เพื่อพยากรณความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณท่ีสนใจ (ตัวแปรตาม) 

จากชุดตัวแปรอิสระ 

  5.1.2   เพื่อศึกษาระดับความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว 

 5.2  เงื่อนไขทีใ่ช้วเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

  5.2.1   ตัวแปรอิสระ (x) จะเปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม (Nominal Scale) 

ท่ีเปนตัวแปรแบบทวิ มี 2 คา (Dichotomous) คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรท่ีอยูในสเกลแบบชวง 

(Interval Scale) หรืออยูในสเกลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) ก็สามารถนํามาวิเคราะหได 

  5.2.2  ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธตอกัน หรือไมเกิดปญหา 

Multicollinearity 

  5.2.3   ตัวแปรตามจะเปนตัวแปรเชิงกลุมอยางนอย 2 กลุม 

  5.2.4   ตองใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือ ตัวแปรอิสระ 

 5.3   แนวคดิของการใช้การวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์  

 โดยท่ัวไปแลวเทคนิคการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression 

Analysis) มีขอตกลงเบ้ืองตนก็คือ การแจกแจงความคลาดเคล่ือนตองเปนโคงปกติ แตในการใชการ

วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสโดยเฉพาะแบบ Binary Logistic  ท่ีคาตัวแปรตาม (y) มีเพียง 2 คา 

คือ 0 กับ 1 จึงเปนไปไมไดท่ีคาความคลาดเคล่ือนจะมีการแจกแจงแบบปกติ ดังนั้นการเลือกใชการ

วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสแทน  อีกประการก็คือ คาพยากรณท่ีไดจากการวิเคราะหการถดถอย

เชิงพหุ ไมสามารถแปลความหมายเปนความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณได  ซ่ึงคาพยากรณ

โดยเฉพาะแบบ Binary Logistic จะมีเพียง 2 คา คือ 0 กับ 1 หรือ เกิดกับไมเกิด หรือชอบหรือไม

ชอบ แตการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสสามารถทําได  การวิเคราะหจําแนกกลุม (Discriminant 

Analysis) ใชพยากรณการเปนสมาชิกของกลุมไดโดยตรง และมีขอตกลงเบ้ืองตนก็คือ เมตริกซ

ความแปรปรวน และความแปรปรวนรวม (Variance Covariance Matrix) ตองเทากันทุกกลุมทุก

ตัวอยาง แตในการวิเคราะหโลจิสติกสไมจําเปนตองมีขอตกลงเหลานี ้

 5.4   ประเภทของการวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

 การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส จะแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

  5.4.1  Binary Logistic Regression  ตัวแปรตามจะแบงออกเปนคาท่ีมี 2  คา คือ 0 

กับ 1 (Dichotomous Variable) เชน 
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ภาพที ่7  แสดงแบบจําลอง Binary Regression Logistic 

ท่ีมา : ยุทธ ไกยวรรณ, วิเคราะหขอมูลวิจัย Step by Step SPSS 4 (กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดี 

จํากัด, 2551), 190. 

                           5.4.2  Multinominal Logistic Regression ตัวแปรตาม (y) จะถูกแบงออกเปนกลุม

มากกวา 2 กลุม เชน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่8  แสดงแบบจําลอง Multinominal Logistic Regression 

ท่ีมา : ยุทธ ไกยวรรณ, วิเคราะหขอมูลวิจัย Step by Step SPSS 4 (กรุงเทพมหานคร : บริษัท พิมพดี 

จํากัด, 2551), 191. 

5.5   สมการการวเิคราะห์ถดถอยโลจิสติกส์ 

 ในกรณีท่ีมีตัวแปรอิสระ (x) 1 ตัว แตตัวแปรตาม (y) มีไดเพียง 2 คา จะพบวาความสัมพันธ

ระหวาง x กับ y จะไมอยูในรูปเชิงเสน แตจะอยูในรูปสมการตอไปนี ้

   

 

                ตัวแปรอิสระ (x)                                               ตัวแปรตาม (y) 

5. อาย ุ 

6. รายได 

7. ระดับการศึกษา 

8. อาชีพ 

y1 : นอยที่สุด (0) 

y2 : นอย (1) 

y3 : ปานกลาง (2) 

y4 : มาก (3) 

y5 : มากที่สุด (4) 

 

 

              ตัวแปรอิสระ (x)                                                      ตัวแปรตาม (y) 

1. อาย ุ

2. รายได 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

 

ลูกคาซ้ือสินคา (y1 = 0) 
 
 
ลูกคาท่ีไมซ้ือสินคา (y2 = 1) 
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Prob (event)    =    e 
ß0 + ß1x   

                                                     1 + e 
ß0 + ß1x  

 

หรือ   Prob (event)   =      ez                           

                 1 + ez
 

หรือ  Prob (event)  =        1 

     1 + e –z
 

 ในกรณีตัวแปรอิสระหลายตัว สมการจะเปนดังนี ้

  Prob (event)   =     e 
ß0 + ß1x1+…+ ßnxn   

                                                     1 + e
 ß0 + ß1x1+…+ ßnxn  

 

 เม่ือ  ß0 และ ß1 คือ  คาสัมประสิทธ์ิของตัวแปรตางๆ  

          x    คือ  ตัวแปรอิสระ 

          e    คือ  เปนคาล็อกท่ีมีคาประมาณคงท่ี  2.718 (ยุทธ  ไกยวรรณ 2551 : 189-

198) 

 

6. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

                    ชัยวฒัน์ โฆษภัทรพมิพ์ (2540) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูทํา

ประกันชีวิตในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวา ผูทําประกันชีวิตในอําเภอเมืองเชียงใหม มีอายุระหวาง 

21-40 ปเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญประกอบอาชีพคาขายสวนตัวหรือนักธุรกิจ มี

การศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา กลุมผูทําประกันชีวิต 3 ใน 4 มีรายไดครอบครัวระหวาง 12,000-

18,000 บาทตอเดือน ตัวแปรท่ีมีผลตอลักษณะการตัดสินใจทําประกันชีวิต ไดแก รายไดตอเดือน 

คาใชจายตอเดือน และจํานวนเงินออม และเนื่องจากระดับการศึกษาท่ีสูงทําใหมีความรูพื้นฐาน 

และเห็นประโยชนในธุรกิจประกันชีวิต ทําใหทัศนคติของคนกลุมนี ้ เห็นถึงความจําเปนและ

ประโยชนท่ีไดรับจากการทําประกันชีวิต  
                    สมชัย เลศิอนันต์ตระกลู (2540) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมี

ตอการประกันชีวิตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูทําประกันชีวิตเปนเพศชายมากกวา

เพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพเปนเจาของกิจการและคาขาย ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ีย 10,001-20,000 บาทตอเดือน ปจจุบันนิยมใชบริการประกันชีวิต

กับบริษัทอเมริกันอินเตอรแนชช่ันแนลแอสชัวรันส สวนใหญทําประกันชีวิต 1 กรมธรรม วงเงิน
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100,001-150,000 บาท ทําประกันชีวิตเพื่อความม่ันคงตอตนเองและครอบครัว ความคุมครองและ

คารักษาพยาบาลเม่ือเจ็บไข เลือกบริษัทประกันชีวิตโดยพิจารณาจากช่ือเสียงของบริษัท เลือก

กรมธรรมแบบสะสมทรัพย ความคิดเห็นของผูบริโภคตอตัวแทนประกันชีวิต ใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานความมีน้ําใจและสุภาพ ปญหาในการประกันชีวิตคือการเรียกรองสินไหมยากและลาชา 
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บทที ่ 3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต กรณีศึกษา อําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี มีระเบียบวิธีการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้ 

 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดแก  ประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตพื้นท่ีอําเภอ

กบินทรบุรี จังหวัดปราจีนบุรี โดยแบงออกเปน 14 ตําบลดังนี้ 

- ตําบลกบินทร    จํานวน    9,700    คน 

- ตําบลเขาไมแกว    จํานวน     8,377    คน  

- ตําบลนนทรี    จํานวน     7,589    คน 

- ตําบลนาแขม    จํานวน     4,784    คน 

- ตําบลบอทอง    จํานวน     6,070    คน 

- ตําบลบานนา    จํานวน     9,405    คน 

- ตําบลเมืองเกา    จํานวน   12,084    คน 

- ตําบลยานรี    จํานวน     8,782    คน 

- ตําบลหาดนางแกว   จํานวน   10,711    คน 

- ตําบลวังดาล    จํานวน     7,108    คน 

- ตําบลวังตะเคียน    จํานวน   11,230    คน 

- ตําบลวังทาชาง    จํานวน   15,218    คน 

- ตําหนองกี่    จํานวน   11,357    คน 

- ตําบลลาดตะเคียน    จํานวน     4,225    คน 

ซ่ึงมีจํานวนท้ังส้ิน  126,240 คน (กระทรวงมหาดไทย กรมการปกครอง 2551) 
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2.  ขนาดตัวอย่างและวธีิการคดัเลอืกตัวอย่าง 

กกกกกกกกขนาดตัวอยางคิดจากจํานวนประชากรในเขตอําเภอกบินทรบุรี จังหวัดปราจีนบุรี โดย

ใชสูตรดังตอไปนี้ ( สิน พันธุพินิจ 2549: 235) ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 ยอมใหเกิดความ

คลาดเคล่ือนรอยละ 4.5 

             สูตร           n        =               Z2 × P × Q  

                                                                           e2 

  เม่ือ            n         =        จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 

                                          Z         =        คะแนนมาตราฐาน 

        P         =        สัดสวนของลักษณะท่ีสนใจในประชากร 

            Q        =         1 - P 

                                         e         =         คาความคลาดเคล่ือนของการประมาณคา (0.045) 

 

                  การคํานวณ         n       =             (1.96)2 × (0.5) × (0.5) 

                                                                            (0.045)2 

                                                    =           474.27    

กกกกกกกกจากการกําหนดขนาดตัวอยางเพื่อปองกันความผิดพลาดท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากการเก็บ

แบบสอบถามผูวิจัยจึงปรับขนาดตัวอยางใหเปนจํานวน 500 ราย 

กกกกกกกก  
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ตารางที ่ 1 แสดงจํานวนกลุมตัวอยางท่ีใหขอมูลของประชากรในเขตพื้นท่ี อําเภอกบินทรบุรี    

                 จังหวัดปราจีนบุรี   

ตําบล จํานวนประชากร (คน) จํานวนกลุมตัวอยาง (คน) 

1. ตําบลกบินทร 9,700 38 

2. ตําบลเขาไมさแกさว 8,377 33 

3. ตําบลนนทรี 7,589 30 

4. ตําบลนาแขม 4,784 19 

5. ตําบลบごอทอง 6,070 24 

6. ตําบลบさานนา 9,405 37 

7. ตําบลเมืองเกごา 12,084 48 

8. ตําบลยごานรี 8,782 35 

9. ตําบลหาดนางแกさว 10,711 42 

10. ตําบลลาดตะเคียน 7,108 28 

11. ตําบลวังตะเคียน 11,230 44 

12. ตําบลวังทごาชさาง 15,218 60 

13. ตําหนองกี ่ 4,225 17 

14. ตําบลวังดาล 11,357 45 

รวม 126,640 500 

    

กกกกกกกกวิธีการสุมตัวอยาง ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา ( Quota sampling) จากผูท่ี

ทําและไมทําประกันชีวิต ในเขตอําเภอกบินทรบุรี จังหวัดปราจีนบุรี โดยไดมีการกําหนดโควตาท่ี

ใชในการศึกษา โดยกําหนดสัดสวนโควตาในประชากรและเลือกตัวอยางจากประชากรตามสัดสวน

ท่ีไดมีการกําหนดไวเพื่อใหไดกลุมตัวอยาง และขอมูลตรงตามเนื้อหาท่ีผูวิจัยศึกษา 

    

กกกก 
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3.  ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

กกกกกกกก1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  เปนขอมูลท่ีผูศึกษาทําการเก็บรวบรวมขอมูล จากผูท่ี

ทําและผูท่ีไมทําประกันชีวิต จํานวน 500 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ 

 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคนควาขอมูลจากเอกสารบทความ 

ฐานขอมูลจากหนวยงานราชการ รายงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และขอมูลทางอินเทอรเน็ต โดยเก็บขอมูล

จากสํานักหอสมุดกลาง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

4.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกกการสรางเคร่ืองมือการวิจัยมีข้ันตอนดังตอไปนี ้

 1. นําขอมูลท่ีไดมาสรางแบบสอบถาม 

กกกกกกกก2. นําแบบสอบถามท่ีรางได  ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content  validity)  โดย 

อาจารยท่ีปรึกษา เพื่อพิจารณาและตรวจสอบและขอคําแนะนําในการแกไขปรับปรุงแบบสอบถาม 

เพื่อใหสอดคลองกับขอมูลท่ีตองการไดรับจากกลุมตัวอยางมากท่ีสุด 

กกกกกกกก3.นําแบบสอบถามท่ีแกไขตามคําแนะนํามาดําเนินการทดสอบกับกลุมตัวอยาง

เปาหมาย (Pretest) จํานวน 30 ชุด 

กกกกกกกกกก4. นําแบบสอบถามท่ีเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด ไปทดสอบหาคา

ความเช่ือม่ัน (Rrliability) 

กกกกกกกกกก5. ปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง และนําเสนออาจารยท่ีปรึกษาพิจารณา เพื่อแกไข

ปรับปรุงแบบสอบถามจนมีประสิทธิภาพ 

 

5.  ลกัษณะของแบบสอบถาม 

กกกกกกกกแบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดสรางมาจากการศึกษาทฤษฎีและแนวคิดตางๆ ตลอดจน

ผลงานวิจัยและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  โดยแบบสอบถามจะแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้

กกกกกกกกสวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวยคําถามท้ังหมด 10 ขอ 

ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  จํานวนสมาชิกในครอบครัว  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดตอเดือน 

การไดรับขาวสารการประกันชีวิตจากแหลงใด  ขอมูลการทําหรือไมทําประกันชีวิต เหตุผลในการ

ตัดสินใจทําประกันของผูท่ีไมทําประกันชีวิต   เปนคําถามแบบตรวจรายการ และ เติมขอมูล 

กกกกกกกกสวนท่ี   2      ขอมูลเกี่ยวกับการทําประกันชีวิต  ประกอบดวยคําถามท้ังหมด 5  ขอ  

ไดแก การทําประกันชีวิตกับบริษัทใด คาเบ้ียประกันชีวิตตอป รูปแบบกรมธรรมท่ีมี ไดรับ

คําแนะนําจากใคร เหตุผลท่ีทําประกันชีวิต ซ่ึงเปนคําถามแบบตรวจรายการ 
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กกกกกกกกสวนท่ี 3 แบบสอบถามปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต ซ่ึ ง

ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 22 ขอ ลักษณะคําถามเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคาโดยใช

ลําดับข้ันของ (Likert’s scale) มีการแบงเปนระดับความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ ไดแก 

เห็นดวยมากท่ีสุด หมายถึง  เห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด  

เห็นดวยมาก  หมายถึง  เห็นดวยกับขอความนี้มาก  

ไมแนใจ  หมายถึง  ไมแนใจกับขอความนี้  

ไมเห็นดวย  หมายถึง  ไมเห็นดวยกับขอความนี้นอย  

ไมเห็นดวยท่ีสุด  หมายถึง   ไมเห็นดวยกับขอความนี้นอยท่ีสุด 

กกกกกกกก สวนท่ี  4  ขอเสนอแนะอ่ืนๆ เปนแบบปลายเปดใหผูท่ีตอบแบบสอบถามไดเขียน

ขอเสนอแนะตามความคิดเปน เพื่อนําไปสรุปผลและอภิปรายใน บทท่ี 5กก  

 

6.  ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกกในการศึกษาคร้ังนี้ ไดมีการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือม่ัน 

(Reliability) ของแบบสอบถาม ดังนี ้

กกกกกกกก1. ความเท่ียงตรง ( Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาไปใหอาจารยท่ี

ปรึกษาวิจัย พิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content validity) และความ

เหมาะสมของภาษาท่ีใช (Wording) เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขกอนนําไปเก็บขอมูลภาคสนามจริง 

กกกกกกกก2. คาความเช่ือม่ัน (Reliability)  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีไดพิจารณาปรับปรุงแกไข

แลวไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยาง ท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุมประชากรท่ีตองการวิจัย 

ซ่ึงผูวิจัยไดนําไปทดสอบกับประชาชนในอําเภอประจันตคาม จํานวน 30 คน เพื่อตรวจสอบวา

คําถามสามารถส่ือความหมายตรงกับความตองการ ตลอดจนความเหมาะสมของขอความท่ีส่ือ

ออกไป  โดยการหาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามในสวนท่ี 3 ซ่ึงเปนสวนท่ีสอบถามความคิดเห็น

ของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบาค (สิน พันธุพินิจ 2549 : 191 – 193)  

โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS ซ่ึงไดคาความเช่ือม่ันเทากับ 0.8082 

กกกกกกกกจากการคาความเช่ือม่ันขางตนของการทดสอบแบบสอบถามจํานวน 30 ชุด แสดงให

เห็นวาแบบสอบถามท่ีใชเปนเคร่ืองมือมีความนาเช่ือถือสูง ใหขอมูลท่ีเท่ียงตรงสามารถนําไปเก็บ

ขอมูลจริงตามจํานวนตัวอยางท่ีตองการได 
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7.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบแลว แจกจายใหแกกลุมตัวอยาง เพื่อขอ

ความรวมมือใหกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง โดยช้ีแจงถึงเหตุผลและความจําเปนท่ี

ตองศึกษาเก็บขอมูลใหกลุมตัวอยางทราบ เพื่อใหเกิดความเขาใจ และเต็มใจใหความรวมมือ ทําให

ขอมูลท่ีไดมีความนาเช่ือถือมากท่ีสุด โดยการเก็บแบบสอบถามจะครอบคลุมในเขตอําเภอ กบินทร

บุรีท้ังหมด 

 

8.  การวเิคราะห์ข้อมูล  

กกกกกกกกผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

คํานวณหาคาสถิติท่ีใชประมวลผลขอมูล ประกอบดวย 

กกกกกกกก1. วิเคราะหลักษณะท่ัวไปของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดโดยการหาคาการแจกแจงความถ่ี 

คารอยละ 

กกกกกกกก2. การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต โดยการสรางตัว

แปรใหมของกลุมตัวแปรดวยการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) ของแบบสอบถามในสวนท่ี 3 ท่ี

มีจํานวน  22 ขอ โดยมีการทดสอบและวิเคราะหความเหมาะสมของตัวแปร ซ่ึงใชเทคนิค KMO 

and Bartlett’s test และการสกัดปจจัยดวยวิธี Principal Component Analysis ใชวิธีการหมุนแกน

แบบ Varimax เพื่อนําตัวแปรท่ีมีการรวมกลุมปจจัยใหมมาใชในการวิเคราะหโลจิสติกส 

กกกกกกกก3. นําขอมูลปจจัยดานประชากรและปจจัยท่ีผานการรวมกลุมสรางตัวแปรใหม โดย

วิธีการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) แลวนํามา วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสเพื่อพยากรณ

ความนาจะเปนของสมการปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต ซ่ึงขอมูลท่ีทําการ

เก็บรวบรวมตองผานเงื่อนไข ท่ีใชในการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส ดังนี ้

1. ตัวแปรอิสระ (X) เปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม ท่ีเปนแบบตัวแปรทวิ มีคา 2 

คา คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรอยูในสเกลแบบชวง  หรืออยูในสเกลแบบอัตราสวน  

2.ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธตอกัน หรือไมเกิดปญหา  

Multicollinearity โดยทําการทดสอบ Spearman เพื่อดูความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว โดย

พิจารณาจากคา sig. หากคา sig > 0.05 แสดงวาตัวแปรอิสระนั้นไมมีความสัมพันธกัน สามารถ

นํามาวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสได 

3. ตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงกลุมท่ีมีอยางนอย 2 กลุม คือ ทํา กับ ไมทํา 

4. ใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือ ตัวแปรอิสระ  
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

กกกกกกกกผลการวิเคราะหปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต ไดมาจากการเก็บรวบรวม

ขอมูลปฐมภูมิ โดยใชแบบสอบถามกับผูท่ีทําและไมทําประกันชีวิต ในเขตอําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี จํานวน 500 ราย ผลการศึกษาพบวา มีจํานวนผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต  

232 ราย คิดเปนรอยละ 46.4 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด และผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกัน

ชีวิต 268 ราย คิดเปนรอยละ 53.6 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด ผลการวิเคราะหขอมูลแบง

ออกเปนดังนี ้

1. ลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต 

3. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

1. ลกัษณะทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่2 จํานวนตัวอยางจําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เพศ 
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต รวม 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

ชาย 129 55.6 149 55.6 278 55.6 

หญิง 103 44.4 119 44.4 222 44.4 

รวม 232 100 268 100 500 100 

 

 จากตารางท่ี 2 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม จาก

การศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต สวนใหญเปนเพศชาย กลาวคือจากกลุมตัวอยาง

จํานวน 232 ราย เปนเพศชาย 129 ราย คิดเปนรอยละ 55.6 และเปนเพศหญิง 103 ราย คิดเปนรอยละ 

44.4 สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตสวนใหญเปนเพศชายเชนเดียวกัน กลาวคือจาก 

กลุมตัวอยางจํานวน 268 ราย เปนเพศชาย 149 ราย คิดเปนรอยละ 55.6 
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และเปนเพศหญิง 119 รายคิดเปนรอยละ 44.4 จะเห็นไดวากลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต

และไมใชบริการ จะเปนเพศชาย เปนสวนใหญ ดังตารางท่ี 2 

 

ตารางที ่  3   จํานวนตัวอยางจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ชวงอาย ุ
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

ต่ํากวา 20 ป 0 0.00 15 5.60 

21-30 ป 60 25.86 76 28.36 

31-40 ป 98 42.24 97 36.19 

41-50 ป 60 25.86 55 20.52 

51-60 ป 13 5.60 20 7.46 

สูงกวา 60 ป ข้ึนไป 1 0.43 5 1.87 

รวม 232 100 268 100 

กกกกกกกก 

 จากตารางท่ี 3 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม จาก

การศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต เปนผูมีอายุตั้งแต 21 ป จนถึงชวงอายุ 60 ปข้ึน

ไป โดยสวนใหญมีชวงอายุระหวาง  31 – 40 ป จํานวน 98 ราย คิดเปนรอยละ 42.24 รองลงมาคือ 

ชวงอายุระหวาง 21 – 30 ป จํานวน 60 ราย คิดเปนรอยละ 25.86 และชวงอายุระหวาง 41 – 50  ป 

จํานวน 60 ราย คิดเปนรอยละ 25.86 ตามลําดับ สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตสวน

ใหญจะมีชวงอายุระหวาง 31 – 40 ป จํานวน 97 ราย คิดเปนรอยละ 36.19  รองลงมาคือ ชวงอายุ

ระหวาง 21 – 30 ป จํานวน 76 ราย คิดเปนรอยละ 28.36 และชวงอายุระหวาง 41 – 50 ป จํานวน 55 

ราย คิดเปนรอยละ 20.52 ตามลําดับ จะเห็นไดวากลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตและไมใช

บริการ สวนใหญจะเปนผูท่ีมีชวงอายุในวัยรุนถึงวัยกลางคนมากท่ีสุด เพราะเปนชวงท่ีอยูในวัย

ทํางาน มีรายไดจากการประกอบอาชีพและคาจางแรงงานหรือเงินเดือนแลว  ดังตารางท่ี 3 
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ตารางที ่ 4   จํานวนตัวอยางจําแนกตามสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

สถานภาพ 
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

โสด 35 15.09 64 23.88 

สมรส 172 74.14 161 60.07 

หยาราง 17 7.33 19 7.09 

หมาย 8 3.45 24 8.96 

รวม 232 100 268 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี  4   แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามสถานภาพการสมรส  จากการศึกษา

พบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต สวนใหญมีสถานภาพสมรสแลว กลาวคือจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 232 ราย เปนผูท่ีมีสถานภาพสมรสแลว 172 ราย คิดเปนรอยละ 74.14 รองลงมาคือ 

ผูท่ีมีสถานภาพโสด 35 ราย คิดเปนรอยละ 15.09 สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต สวน

ใหญจะมีสถานภาพสมรสแลวเชนเดียวกัน กลาวคือจากกลุมตัวอยางจํานวน 268 ราย เปนผูท่ีมี

สถานภาพสมรสแลว 161 ราย คิดเปนรอยละ 60.07 รองลงมาคือ ผูท่ีมีสถานภาพโสด 64 ราย คิด

เปนรอยละ 23.88 จะเห็นไดวากลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตและไมใชบริการ สวนใหญจะ

เปนผูท่ีมีสถานภาพสมรสแลว เพราะเปนชวงอายุในวัยท่ีมีรายไดจากอาชีพการงานและมีความ

รับผิดชอบตอตนเองและครอบครัว ดังตารางท่ี 4 
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ตารางที ่  5   จํานวนตัวอยางจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม 

 

สมาชิกในครอบครัว 
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

1 คน 2 0.86 3 1.12 

2 คน 11 4.74 36 13.43 

3 คน 90 38.79 84 31.34 

มากกวา 4 คน 129 55.60 145 54.10 

รวม 232 100 268 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี  5   แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัวของ

ผูตอบแบบสอบถาม จากการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต สวนใหญมีจํานวน

สมาชิกมากกวา 4 คน กลาวคือจากกลุมตัวอยางจํานวน 232 ราย เปนผูท่ีมีสมาชิกในครอบครัว

มากกวา 4 คนจํานวน 129 ราย คิดเปนรอยละ 55.6 สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต สวน

ใหญเปนผูท่ีมีสมาชิกในครอบครัวมากกวา 4 คน เชนเดียวกัน กลาวคือจากกลุมตัวอยางจํานวน 268 

ราย เปนผูท่ีมีสมาชิกในครอบครัวมากกวา 4 คนจํานวน 145 ราย คิดเปนรอยละ 54.1 จะเห็นไดวา

กลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตและไมใชบริการ สวนใหญจะเปนผูท่ีมีสมาชิกในครอบครัว

มากกวา 4 คน  ดังตารางท่ี 5 
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ตารางที ่  6   จํานวนตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

 

การศึกษา 
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

ประถม 18 7.76 80 29.85 

มัธยม 16 6.90 49 18.28 

ปวช/ปวส 25 10.78 24 8.96 

อนุปริญญา 29 12.50 29 10.82 

ปริญญาตรี 114 49.14 78 29.10 

สูงกวาปริญญาตรี 28 12.07 5 1.87 

ไมไดรับการศึกษา 2 0.86 3 1.12 

รวม 232 100 268 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 6 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต สวนใหญมีระดับการศึกษาระดับปริญาตรี 

กลาวคือจากกลุมตัวอยางจํานวน 232 ราย เปนผูท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 114 ราย  คิด

เปนรอยละ 49.14 รองลงมาคือผูท่ีมีระดับการศึกษาอนุปริญญา จํานวน 29 ราย คิดเปนรอยละ 12.15 

และผูท่ีมีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 28 ราย คิดเปนรอยละ 12.07  สวนผูท่ีไมใชบริการกับ

บริษัทประกันชีวิต สวนใหญเปนผูท่ีมีระดับการศึกษาประถมศึกษา กลาวคือจากกลุมตัวอยาง

จํานวน 268 ราย เปนผูท่ีมีระดับการศึกษาประถมศึกษา จํานวน 80 ราย คิดเปนรอยละ 29.85 

รองลงมาคือผูท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 78ราย  คิดเปนรอยละ 29.1 และผูท่ีมีระดับ

การศึกษามัธยม จํานวน 49 ราย คิดเปนรอยละ 18.28 ตามลําดับ จะเห็นไดวากลุมผูใชบริการกับ

บริษัทประกันชีวิตสวนใหญจะมีระดับการศึกษาท่ีสูงสามารถเล็งเห็นถึงความสําคัญของการทํา

ประกันชีวิต สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตสวนใหญจะมีระดับการศึกษาท่ีนอยถึงปาน

กลางเพราะผูท่ีมีการศึกษานอยสวนใหญจะไมใหความสําคัญกับการทําประกันชีวิตมากนัก ดัง

ตารางท่ี 6  
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ตารางที ่ 7   จํานวนตัวอยางจําแนกตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

อาชีพ 
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

เกษตรกร 4 1.72 50 18.66 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 54 23.28 20 7.46 

การพาณิชย/คาขาย 44 18.97 33 12.31 

พนักงานบริษัท/หางราน

เอกชน 73 31.47 51 19.03 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 54 23.28 25 9.33 

รับจางท่ัวไป/ลูกจาง 3 1.29 66 24.63 

นักศึกษา 0 0.00 23 8.58 

รวม 232 100 268 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 7 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม จาก

การศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต สวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัท/หางราน

เอกชน กลาวคือจากกลุมตัวอยางจํานวน 232 ราย เปนผูท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษัท/หางรานเอกชน 

จํานวน 73 ราย คิดเปนรอยละ 31.47 รองลงมาเปนผูท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 54 

ราย คิดเปนรอยละ 23.28 และอาชีพธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ จํานวน 54 ราย คิดเปนรอยละ 

23.28 ตามลําดับ สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต สวนใหญเปนผูท่ีมีอาชีพ รับจางท่ัวไป/

ลูกจาง กลาวคือจากกลุมตัวอยางจํานวน 268 ราย เปนผูท่ีมีอาชีพ รับจางท่ัวไป/ลูกจาง จํานวน 66 

ราย คิดเปนรอยละ 24.63 รองลงมาเปนผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัท/หางรานเอกชน จํานวน 51 ราย 

คิดเปนรอยละ 19.03 และอาชีพเกษตรกร จํานวน 50 ราย คิดเปนรอยละ 18.66 ตามลําดับ ดังตาราง

ท่ี 7 
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ตารางที ่  8   จํานวนตัวอยางจําแนกตามรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ชวงระดับรายได 

(บาท/เดือน) 

ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

ต่ํากวา 5,000 2 0.86 37 13.81 

5,001-10,000 28 12.07 159 59.33 

10,001-15,000 76 32.76 44 16.42 

15,001-20,000 66 28.45 22 8.21 

20,001-25,000 22 9.48 2 0.75 

มากกวา 25,001 ข้ึนไป 38 16.38 4 1.49 

รวม 232 100 268 100 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 8 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามรายไดของผูตอบแบบสอบถาม  จาก

การศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกันชีวิต สวนใหญเปนผูท่ีมีชวงระดับรายไดระหวาง 

10,001-15,000 บาท/เดือน จํานวน 76 ราย คิดเปนรอยละ 32.76  รองลงมาเปนผูท่ีมีชวงระดับรายได

ระหวาง 15,001-20,000 บาท/เดือน จํานวน 66 ราย คิดเปนรอยละ 28.45 และผูท่ีมีชวงระดับรายได

มากกวา 25,001 ข้ึนไป จํานวน 38 ราย คิดเปนรอยละ 16.38 สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกัน

ชีวิต สวนใหญเปนผูท่ีมีชวงระดับรายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท/เดือน จํานวน 159 คิดเปนรอย

ละ 59.33 รองลงมาเปนผูท่ีมีชวงระดับรายไดระหวาง 10,001-15,000  จํานวน 44 คิดเปนรอยละ 

16.42 และผูท่ีมีชวงระดับรายไดต่ํากวา 5,000 จํานวน 37 คิดเปนรอยละ 13.81 ดังตารางท่ี 8 
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ตารางที ่  9    จํานวนตัวอยางจําแนกตาม การไดรับขาวสารเกี่ยวกับบริษัทประกันชีวิตจากแหลง        

ตางๆ ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ประเภทส่ือขาวสาร 
ทําประกันชีวิต ไมทําประกันชีวิต 

จํานวน(ราย) รอยละ จํานวน(ราย) รอยละ 

โฆษณาทางทีว ี 69 29.74 193 72.01 

ตัวแทนขายประกัน 138 59.48 35 13.06 

อินเทอรเน็ต 11 4.74 21 7.84 

โบวชัวตางๆ 14 6.03 19 7.09 

รวม 232 100 268 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 9 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามการไดรับขาวสารเกี่ยวกับบริษัทประกัน

ชีวิตจากแหลงตางๆของผูตอบแบบสอบถาม จากการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการบริษัทประกัน

ชีวิต สวนใหญไดรับขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตผานทางตัวแทนขายประกันมากท่ีสุด จํานวน 

138 คิดเปนรอยละ 59.48 รองลงมาเปนการไดรับขาวสารทางดานโฆษณาทางทีว ีจํานวน 69 คิด

เปนรอยละ 29.74 สวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต สวนใหญไดรับขาวสารเกี่ยวกับการ

ประกันชีวิตผานโฆษณาทางทีวมีากท่ีสุด จํานวน 193 คิดเปนรอยละ 72.01 รองลงมาเปนการไดรับ

ขาวสารผานทางตัวแทนขายประกัน จํานวน 35 คิดเปนรอยละ 13.06  ดังตารางท่ี  9  
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ตารางที ่  10   จํานวนตัวอยางจําแนกตามเหตุผลท่ีจะทําใหผูตอบแบบสอบถามท่ีไมไดใชบริการกับ 

                      บริษัทประกันตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

 

เหตุผล 
รายละเอียดการตอบแบบสอบถาม 

จํานวน(ราย) รอยละ 

1. ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย 260 52 

2. คุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา 112 22.4 

3. ผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน 139 27.8 

4. ตองการลดหยอนภาษีเงินได 40 8 

5 .อ่ืนๆ 5 1 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 10 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตามเหตุผล ท่ีจะทําให ผูตอบแบบสอบถาม

ท่ีไมไดใชบริการกับบริษัทประกันตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง

ของผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต จํานวน 268 ราย พบวาผูไมใชบริการจะใหความสําคัญ

มากท่ีสุดในดานของความตองการความคุมครองและสะสมทรัพย จํานวน 260 ราย คิดเปนรอยละ 

52 รองลงมาคือดานผลตอบแทนท่ีสูงกวาสถาบันการเงิน จํานวน 139 ราย คิดเปนรอยละ 27.8 และ

ดานความคุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา จํานวน 112 คิดเปนรอยละ 22.4  ตามลําดับ ดังตารางท่ี 10  
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2.   ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมในการใช้บริการกบับริษัทประกนัชีวติ 

 

2.1 บริษัทประกันชีวิตท่ีกลุมผูทําประกันเลือกทําประกันชีวิต 

ตารางที ่ 11   จํานวนตัวอยางจําแนกตามบริษัทประกันชีวิต 

 

บริษัทประกันชีวิต จํานวน (ราย) รอยละ 

บริษัท เอ.ไอ.เอ 45 9 

บริษัท อยุทธยา อลิอันซ ซี.พี ประกันภัย 18 3.6 

บริษัท ไทยประกันชีวิต 48 9.6 

บริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต 53 10.6 

บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต 67 13.4 

อ่ืนๆ.... 11 2.2 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากการศึกษาพบวา ผูทําประกันชีวิตเลือกทําประกันชีวิตกับ บริษัท เมืองไทยประกัน

ชีวิต มากท่ีสุด จํานวน 67 ราย คิดเปนรอยละ 13.4 รองลงมา คือบริษัท ไทยสมุทรประกันชีวิต 

จํานวน 53 ราย คิดเปนรอยละ 10.6 และบริษัท ไทยประกันชีวิต จํานวน 48  ราย คิดเปนรอยละ   9.6   

ตามลําดับ ดังตารางท่ี 11 

 

2.2   คาเบ้ียประกันชีวิตตอปท่ีกลุมผูทําประกันชีวิตจะตองจาย 

ตารางที ่  12   จํานวนตัวอยางจําแนกตามคาเบ้ียประกันชีวิตตอป 

 

คาเบ้ียประกันชีวิตตอป จํานวน (ราย) รอยละ 

ไมเกิน 10,000 บาท 89 38.36 

10,001 - 25,000 บาท 73 31.47 

25,001 - 40,000 บาท 67 28.88 

40,001 บาทข้ึนไป 3 1.29 

รวม 232 100 
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กกกกกกกกกจากการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต จํานวน 232 ราย สวนใหญ

จายคาเบ้ียประกันชีวิตตอปอยูในชวง ไมเกิน 10,000 บาท/ป จํานวน 89 ราย คิดเปนรอยละ 38.36 

รองลงมาอยูในชวง 10,001 - 25,000 บาท/ป จํานวน 73 ราย คิดเปนรอยละ  31.47 และอยูในชวง 

25,001 - 40,000 บาท/ป จํานวน 67 ราย คิดเปนรอยละ 28.88 ตามลําดับ ดังตารางท่ี 12  

 

2.3   รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิต 

ตารางที ่  13   จํานวนตัวอยางจําแนกตามรูปแบบกรมธรรมประกันชีวิต 

 

รูปแบบกรมธรรม จํานวน (ราย) รอยละ 

แบบชั่วระยะเวลา 49 9.8 

แบบกําหนดระยะเวลา 61 12.2 

แบบสะสมทรัพย 103 20.6 

แบบเงินไดประจํา 19 3.8 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตเลือก รูปแบบกรมธรรม

ประกันชีวิต แบบ สะสมทรัพย จํานวน 103 ราย คิดเปนรอยละ 20.6 รอลลงมาเลือกรูปแบบ

กรมธรรมแบบกําหนดระยะเวลา จํานวน 61 ราย คิดเปนรอยละ 12.2 และเลือกรูปแบบกรมธรรม

แบบชั่วระยะเวลา จํานวน 49 ราย คิดเปนรอยละ 9.8 ตามลําดับ ดังตารางท่ี 13 
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2.4    วิธีเลือกทําประกันชีวิตจากคําแนะนําและชักชวน 

ตารางที ่  14   จํานวนตัวอยางจําแนกตามวิธีเลือกทําประกันชีวิตจากคําแนะนําและชักชวน 

 

วิธีเลือกทําประกันชีวิต จํานวน (ราย) รอยละ 

ตัวแทนประกันชีวิต 98 42.24 

คนในครอบครัว 65 28.02 

ญาติสนิท 60 25.86 

เพื่อนสนิท 9 3.88 

รวม 232 100 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากการศึกษาพบวา กลุมผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต จํานวน 232 ราย สวนใหญ

เลือกทําประกันชีวิตจากคําแนะนําและชักชวนของ ตัวแทนประกันชีวิต มากท่ีสุด จํานวน 98 ราย 

คิดเปนรอยละ 42.24 รองลงมาคือการไดรับคําแนะนําจาก คนในครอบครัว จํานวน 65 ราย คิดเปน

รอยละ 28.02 และการไดรับคําแนะนําจากญาติสนิท จํานวน 60 ราย คิดเปนรอยละ 25.86 ตามลําดับ 

ดังตารางท่ี 14 
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2.5   เหตุผลท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามท่ีใชบริการกับบริษัทประกัน ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

ตารางที ่  15   จํานวนตัวอยางจําแนกตาม เหตุผลท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามท่ีใชบริการ  

                      กับบริษัทประกันตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

 

เหตุผล จํานวน (ราย) รอยละ 

1. ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย  223 44.6 

2. คุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา 87 17.4 

3. ผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน  123 24.6 

4. ตองการลดหยอนภาษีเงินได 54 10.8 

5. หลักประกันความม่ันคงใหแกชีวิตในอนาคต  100 20 

6 .อ่ืนๆ  1 0.2 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 15 แสดงจํานวนตัวอยางจําแนกตาม  เหตุผลท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามท่ี

ใชบริการกับบริษัทประกันตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางของผูท่ี

ใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต จํานวน 232 ราย พบวาผูใชบริการจะใหความสําคัญมากท่ีสุดใน

ดานของความตองการความคุมครองและสะสมทรัพย จํานวน 223 ราย คิดเปนรอยละ 44.6 

รองลงมาคือดานผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน จํานวน 123 ราย คิดเปนรอยละ 24.6 และดาน

ความตองการหลักประกันความม่ันคงใหแกชีวิตในอนาคต จํานวน 100 ราย คิดเปนรอยละ 20 

ตามลําดับ ดังตารางท่ี 15 
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3.  ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกทาํประกนัชีวติ 

 จากแบบสอบถามในสวนท่ี 3 ท่ีแสดงถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

ผูวิจัยไดใชวิธีการวิเคราะหปจจัย (Factor analysis) เพื่อลดตัวแปรท่ีมีอยูใหมีจํานวนปจจัยท่ีนอย

ท่ีสุด โดยท่ีแตละปจจัยนั้นจะไมมีความสัมพันธกัน ซ่ึงมีผลการวิเคราะหดังตอไปนี ้

ตารางที ่16   การวิเคราะหหาความเหมาะสมของขอมูล โดยใชเทคนิค KMO and Bartlett's Test 

 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of 

Sampling Adequacy.   0.657 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. 

Chi-Square 1598.571 

df 231 

Sig. .000 

กกกกกกกก 

จากตารางท่ี 16 คา KMO มีคาเทากับ .657 สรุปไดวา ขอมูลนี้มีความเหมาะสมมากใน

การวิเคราะหดวยวิธี Factor Analysis ( วิยะดา ตันวัฒนากูล  2548,หนา 220 , อางถึงใน ยุทธ 

ไกยวรรณ 2551 : 81) และคา sig. ของการทดสอบ Barlett จะพบวาตัวแปรเดิมมีความสัมพันธสูง

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (คา sig. < .05) แสดงวาตัวแปรเดิมมีความสัมพันธกันมากเพียงพอท่ีจะ

นํามาวิเคราะห Factor Analysis ได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



52 

 

 

ตารางที ่17 แสดง Total Variance Explained 

Com 

po 

nent 

Initial Eigenvalues 
Extraction Sums of Squared 

Loadings 

Rotation Sums of Squared 

Loadings 

Total 
% of 

Variance 

Cumu 

lative 

% 

Total 
% of 

Variance 

Cumu 

lative 

% 

Total 
% of 

Variance 

Cumu 

lative 

% 

1 3.286 14.936 14.936 3.286 14.936 14.936 1.897 8.624 8.624 

2 1.697 7.712 22.648 1.697 7.712 22.648 1.692 7.692 16.316 

3 1.526 6.936 29.584 1.526 6.936 29.584 1.687 7.669 23.985 

4 1.459 6.632 36.216 1.459 6.632 36.216 1.670 7.589 31.574 

5 1.348 6.126 42.342 1.348 6.126 42.342 1.626 7.391 38.965 

6 1.268 5.766 48.107 1.268 5.766 48.107 1.566 7.120 46.086 

7 1.146 5.208 53.315 1.146 5.208 53.315 1.387 6.304 52.389 

8 1.097 4.988 58.303 1.097 4.988 58.303 1.301 5.914 58.303 

9 0.978 4.444 62.747             

10 0.902 4.099 66.846             

11 0.852 3.873 70.719             

12 0.795 3.613 74.332             

13 0.768 3.493 77.825             

14 0.716 3.255 81.080             

15 0.671 3.048 84.128             

16 0.632 2.871 87.000             

17 0.603 2.743 89.742             

18 0.554 2.518 92.260             

19 0.525 2.387 94.647             

20 0.463 2.106 96.753             

21 0.362 1.647 98.400             

22 0.352 1.600 100.00             

กกกกกกกกจากตารางท่ี 17 เปนตารางแสดงคาสถิติสําหรับแตละ Factor ท้ังกอนและหลังการสกัด

ปจจัย โดยวิธี Principal Component Analysis ในการสกัดปจจัย และการเลือก Factor จะใชเกณฑ

การดูคา Eigenvalues คือ คาความผันแปร หรือความแปรปรวนท้ังหมดในตัวแปรเดิมท่ีสามารถ

อธิบายไดโดย Factor  ซ่ึงเราจะไมพิจารณา Factor ท่ีมีคา Eigenvalues นอยกวา 1 ดังนั้นจะมีเพียง 

Factor หรือ Component ท่ี 1 – 8 เทานั้นท่ีมีคา Eigenvalue มากกวา 1 และFactor ท่ีสําคัญท่ีสุด คือ 
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Factorท่ี 1 เนื่องจากอธิบายความแปรปรวนของขอมูลไดมากท่ีสุดถึง 14.936% และเม่ือมีการหมุน

แกนแลวน้ําหนักของท้ัง 8 Factor มีคาเทากับ 58.303% ท่ีสามารถอธิบายปจจัยท้ังหมดได 

กกกกกกกกในการวิเคราะหปจจัยโดยการหมุนแกนปจจัยแบบ Varimax วัตถุประสงคของการหมุน

แกนปจจัยคือ เพื่อทําใหคา Factor loading ของตัวแปร มีคามากข้ึนหรือลดลงจนกระท่ังทําใหทราบ

วาตัวแปรนั้นควรอยูใน Factor ใด ท้ังนี้เพราะวิธีนี้จะพิจารณาเฉพาะตัวแปรท่ีมีน้ําหนักปจจัยสูง

เทานั้น (วิยะดา ตันวัฒนากูล2548,หนา 220 , อางถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ 2551 : 87) ซ่ึงจะไดผลการ

วิเคราะห ดังนี ้

ตารางที ่18 ผลลัพธแสดงเมทริกซองคประกอบท่ีหมุนแกนแบบ Varimax  

Component 

 1 2 3 4 5 6 7 8 

A32 .719 -.124 .155 .080 .105 .194 .105 -.039 

A33 .693 -.123 .176 .049 -.014 .164 .137 .174 

A24 .604 .401 -.001 -.064 .167 -.111 -.213 -.042 

A30 -.006 .685 .057 .105 .078 .172 .081 .010 

A31 -.080 .653 .104 .120 .005 -.070 .340 -.138 

A17 .030 .505 .059 -.039 .000 .153 -.022 .460 

A34 .179 .116 .836 -.043 .051 -.074 .041 .076 

A35 .118 .025 .834 .178 .065 .044 -.047 .040 

A26 -.003 .071 .038 .809 .086 -.100 .148 .010 

A27 -.013 -.006 .165 .708 .147 .249 -.084 -.018 

A25 .429 .317 -.081 .566 -.150 -.088 -.003 .089 

A28 -.083 -.079 .018 .129 .757 .063 -.052 .074 

A23 .345 .266 .102 -.106 .609 -.027 -.054 -.057 

A22 .146 -.036 .139 .212 .558 .050 .450 .024 

A16 .041 .234 -.108 -.009 .415 -.015 -.130 .414 

A18 .213 .074 -.076 -.057 .126 .726 -.088 .074 
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Component 

 1 2 3 4 5 6 7 8 

A37 -.164 .152 .299 .150 -.043 .484 -.085 -.099 

A21 .053 .172 -.136 .080 .002 -.120 .756 .044 

A20 .022 .088 .106 -.089 -.089 .362 .552 .001 

A36 -.052 -.159 .050 .000 -.061 -.009 .073 .778 

A29 .239 .074 .101 .077 .258 .151 .021 .452 

จากตารางท่ี 18 สามารถอธิบายคา A16 – A37 ไดดังนี ้

กกกกกกกกA16 คือ ความหลากหลายของกรมธรรมสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

กกกกกกกกA17 คือ สิทธิประโยชนท่ีไดจากการทําประกันชีวิต ดีกวาการออมเงินกับธนาคาร 

กกกกกกกกA18 คือ ช่ือเสียงของบริษัทประกัน/ความนาเช่ือถือสงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA19 คือ ผลตอบแทนท่ีไดจากการทําประกันคุมคากับเงินท่ีจายไป 

กกกกกกกกA20 คือ การท่ีบริษัทมีบริการผอนชําระเบ้ียประกันโดยใหเลือกเปนรายเดือนหรือราย 

                            ไตรมาสไดสงผลตอการท่ีทานจะตัดสินใจ 

กกกกกกกกA21 คือ การท่ีทานสามารถชําระเงินผานบัตรเครดิต ไดสงผลตอการท่ีทานจะตัดสินใจ 

กกกกกกกกA22 คือ การท่ีทานสามารถหาซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตไดสะดวกเนื่องจากมีสาขาหรือ 

                            ตัวแทนจําหนายหลายแหงในจังหวัด 

กกกกกกกกA23 คือ การท่ีบริษัทท่ีมีตัวแทนขายประกันกับไมมีตัวแทน สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA24 คือ การทําประกันชีวิตท่ีทานจะไดรับสิทธิพิเศษในการตรวจสุขภาพ 

กกกกกกกกA25 คือ จํานวนเงินปนผลท่ีทานจะไดรับในแตละปสงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA26 คือ ความซ่ือตรงและมีจริยธรรมของตัวแทน สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA27 คือ การใหบริการดวยความเปนมิตรและประทับใจของตัวแทน สงผลตอการ 

                            ตัดสินใจ 

กกกกกกกกA28 คือ บริษัทท่ีมีระบบการบริการท่ีทันสมัย สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA29 คือ ข้ันตอนการทําประกันชีวิตท่ีไมยุงยาก สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA30 คือ การท่ีพนักงานหรือตัวแทนสอบถามความตองการท่ีแทจริงของทาน กอน 

                            เสนอรูปแบบของการประกันชีวิตสงผลตอการเลือกทําประกัน 

กกกกกกกกA31 คือ ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหายท่ีไมยุงยาก สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA32 คือ คําแนะนําจากคนในครอบครัว สงผลตอการตัดสินใจ 
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กกกกกกกกA33 คือ คําแนะนําจากบุคคลรอบขาง สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA34 คือ ความเส่ียงจากการเดินทาง สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA35 คือ ความเส่ียงจากการทํางาน สงผลตอการตัดสินใจ 

กกกกกกกกA36 คือ การทําประกันชีวิตทําใหไดรับการยอมรับจากเพื่อนรวมงาน 

กกกกกกกกA37 คือ ประสบการณในอดีต เชน การไดรับขาวสารหรือไดรับอุบัติเหตุสงผลตอการ 

                            ตัดสินใจ 

กกกกกกกกจากการนํามาวิเคราะหปจจัยนั้น จากตัวแปรเดิมท่ีมีอยู 22 ตัวแปร โปรแกรมสามารถจัด

ปจจัยใหมไดท้ังหมด 8 ปจจัย โดยพิจารณาจากคา Factor Loading ท่ีมากท่ีสุด โดยแตละตัวแปร จะ

อยูในแตละปจจัย ดังนี ้

ปจจัยท่ี 1 ปจจัยดานสังคม: คําแนะนําจากคนในครอบครัว คําแนะนําจากบุคคลรอบ

ขาง การท่ีจะไดรับสิทธิพิเศษในการตรวจสุขภาพ  

กกกกกกกก   ปจจัยท่ี 2 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด :  การท่ีพนักงานหรือตัวแทนสอบถาม

ความตองการท่ีแทจริงของทาน กอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต  ข้ันตอนการเรียกรอง

คาเสียหายท่ีไมยุงยาก     สิทธิประโยชนท่ีไดจากการทําประกันชีวิต ดีกวาการออมเงินกับธนาคาร 

ปจจัยท่ี 3 ปจจัยดานสวนบุคคล:  ความเส่ียงจากการเดินทาง   ความเส่ียงจากการ

ทํางาน  

ปจจัยท่ี 4 ปจจัยดานบุคคล: ความซ่ือตรงและมีจริยธรรมของตัวแทน การใหบริการ

ดวยความเปนมิตรและประทับใจของตัวแทน  จํานวนเงินปนผลท่ีทานจะไดรับในแตละป 

ปจจัยท่ี  5 ปจจัยดานการจัดจําหนาย:  บริษัทท่ีมีระบบการบริการท่ีทันสมัย   การท่ี

บริษัทท่ีมีตัวแทนขายประกันกับไมมีตัวแทน   การท่ีทานสามารถหาซ้ือกรมธรรม ประกันชีวิตได

สะดวกเนื่องจากมีสาขาหรือตัวแทนจําหนายหลายแหงในจังหวัด  ความหลากหลายของกรมธรรม

สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

ปจจัยท่ี  6 ปจจัยดานผลิตภัณฑ:  ช่ือเสียงของบริษัทประกัน/ความนาเช่ือถือ   

ผลตอบแทนท่ีไดจากการทําประกันคุมคากับเงินท่ีจายไป   ประสบการณในอดีต  เชนการไดรับ

ขาวสารหรือไดรับอุบัติเหตุสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

ปจจัยท่ี  7 ปจจัยดานกระบวนการในการบริการ:   การท่ีบริษัทมีบริการผอนชําระเบ้ีย

ประกันโดยใหเลือกเปนรายเดือนหรือรายไตรมาส   การท่ีทานสามารถชําระเงินผานบัตรเครดิตได

สงผลตอการท่ีทานจะตัดสินใจทําประกัน 
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ปจจัยท่ี 8 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ : ข้ันตอนการทําประกันชีวิตท่ีไมยุงยาก   

สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต    การทําประกันชีวิตทําใหไดรับการยอมรับจากเพื่อน

รวมงาน 

กกกกกกกกหลังจากท่ีไดมีการวิเคราะหขอมูลดวยวิธี Factor Analysis แลว นําปจจัยท้ัง 8 ปจจัยไป

ใชรวมในการหาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต โดยใชวิธี Logistic Regression Analysis 

มีการดําเนินการดังนี ้

กกกกกกกกกําหนดให ตัวแปรตาม (y) คือ y1 = ทําประกัน  และ y2 = ไมทําประกัน 

ตัวแปรอิสระ (x1)  คือ  รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตัวแปรอิสระ (x2)  คือ  อาชีพ 

ตัวแปรอิสระ (x3)  คือ  ระดับการศึกษา 

ตัวแปรอิสระ (x4)  คือ  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

     ตัวแปรอิสระ (f1)  คือ  ปจจัยดานสังคม 

ตัวแปรอิสระ (f2)  คือ  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ตัวแปรอิสระ (f3)  คือ  ปจจัยดานสวนบุคคล 

ตัวแปรอิสระ (f4)  คือ  ปจจัยดานบุคคล 

ตัวแปรอิสระ (f5)  คือ  ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

ตัวแปรอิสระ (f6)  คือ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ตัวแปรอิสระ (f7)  คือ  ปจจัยดานกระบวนการในการบริการ 

ตัวแปรอิสระ (f8)  คือ  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 

1. ตัวแปรอิสระ (X) เปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม (Norminal Scale) ท่ีเปนแบบ

ตัวแปรทวิ มีคา 2 คา คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรอยูในสเกลแบบชวง (Interval Scale) หรืออยูใน

สเกลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) 

2. ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธตอกัน หรือไมเกิดปญหา  

Multicollinearity โดยทําการทดสอบ เพื่อดูความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว โดยพิจารณา

จากคา sig. หากคา sig > 0.05 แสดงวาตัวแปรอิสระนั้นไมมีความสัมพันธกัน สามารถนํามา

วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสได ตัวแปรอิสระท่ีไมมีความสัมพันธกัน ไดแก ( x1), (f1), ( f2), ( f3), 

(f4), (f5), (f6), (f7), (f8)  

3. ตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงกลุมท่ีมีอยางนอย 2 กลุม คือ ทํา กับ ไมทํา 

4. ใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือ ตัวแปรอิสระ  
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               เม่ือนําตัวแปรอิสระทําการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส โดยใชวิธี Maximum 

Likelihood ในการประมาณคาพารามิเตอร (สัมประสิทธ์ิความถดถอย) ของตัวแปร ซ่ึง ไดผลการ

วิเคราะห ดังนี ้

 

ตารางที ่19 Variables in the Equation 

 B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

Step 2(b) รายได 0.000 0.000 116.491 1 0.000 1.000 

 FAC7_1 0.409 0.116 12.467 1 0.000 1.505 

 Constant 3.536 0.324 119.292 1 0.000 34.340 

 

กกกกกกกกจากคาสัมประสิทธ์ิท่ีคํานวณไดสามารถเขียนเปนสมการถดถอยโลจิสติกส พยากรณ

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต ไดดังนี ้

   P(Y) = Ze−+1
1

 

   Z          = 0.409(f7) + 3.536  

กําหนดใหคา   1. P(Y) เปน ตัวแปรตาม หรือ การทําประกันชีวิตและไมทําประกันชีวิต 

 2. (f7), (x1) เปนตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

 3. 3.536  เปน คาคงท่ี 

 4. e  เปนคา log ท่ีเปนคาคงท่ี มีคาประมาณ 2.718 

กกกกกกกกจากตาราง Variable in the Equation เปนตารางผลการวิเคราะห คาสัมประสิทธ์ิของตัว

แปรตางๆ ท่ีประมาณไดและคาสถิติท่ีเกี่ยวของกับการวิเคราะหถดถอยโลจิสติกส เพื่อพยากรณวามี

ปจจัยใดบางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต ซ่ึงจากการคํานวณดวยโปรแกรม 

SPSS แสดงใหเห็นวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันชีวิต ประกอบดวย ปจจัยท่ี 7 ปจจัย

ดานกระบวนการในการบริการ และปจจัยดานรายได 

 

กกกกกกกกข้ันตอนตอไปจะเปนการตรวจสอบความเหมาะสมของสมการถดถอยโลจิสติกส โดย

พิจารณาจากตารางดังตอไปนี้ 
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ตารางที ่ 20 แสดง Hosmer and Lemeshow Test 

 

Step Chi-square df Sig. 

1 4.555 8 0.107 

2 6.196 8 0.625 

กกกกกกกกตาราง Hosmer and Lemeshow Test  ใชตรวจสอบความเหมาะสมของสมการถดถอย    

โลจิสติกส  โดยกําหนดสมมติฐานคือ 

  H0  คือ สมการเหมาะสม 

  H1  คือ สมการไมเหมาะสม 

และเปนตารางทดสอบ Chi-Square ซ่ึงเลือกใช Step 2 เนื่องจากผลท่ีไดมีคามากท่ีสุดคือ คา  Chi – 

Square 6.196 และมีคา Sig. เทากับ .625 >.05  ดังนั้นจึง ยอมรับ  H0  นั่นคือสมการมีความเหมาะสม

สําหรับใชวิธีการวิเคราะหถดถอยโลจิสติกส  

 

ตารางที ่21 แสดง Classification Table(a) 

Observed 

Predicted 

ทําประกัน 

Percentage 

Correct 

มี 

กรมธรรม 

ไมมี 

กรมธรรม 

Step 

2 

ทําประกัน 

มี กรมธรรม 167 65 72 

ไมมี กรมธรรม 41 227 84.7 

Overall Percentage   78.8 

 

กกกกกกกกในตาราง Classification Table เปนตารางพิจารณาถึงความเช่ือถือไดของการพยากรณ 

จะพบวากลุมตัวอยางท่ีมีกรมธรรมประกันชีวิต จํานวน 232 คน  แตเม่ือนําตัวแปรเขาสมการแลวจะ

สามารถพยากรณไดวามีกรมธรรมประกันชีวิต จํานวน 167 คน นั่นคือ พยากรณถูกตองเทากับ 72% 

และกลุมตัวอยางท่ีไมมีกรมธรรมประกันชีวิต จํานวน 268 คน แตเม่ือนําตัวแปรเขาสมการแลวจะ

สามารถพยากรณไดวาไมมีกรมธรรมประกันชีวิต จํานวน 227 คน ซ่ึง พยากรณถูกตอง เทากับ  

84.7%  ซ่ึงรวมเฉล่ียท้ังหมดแลวมีเปอรเซ็นของการพยากรณถูกตองเทากับ 78.8%  
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต กรณีศึกษา อําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี ซ่ึงเปนการวิเคราะหขอมูลจากกลุมตัวอยางประชาชน ท่ีอาศัยอยูในเขตพื้นท่ี 

อําเภอกบินทรบุรี จังหวัดปราจีนบุรี  โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม

โดยใชเวลาทําการศึกษาประมาณ 8 เดือน ในการศึกษาขอมูล ครอบคลุมดวยสาระดังนี้  

1. วัตถุประสงคการวิจัย 

2. ระเบียบวิธีการวิจัย 

3. สรุปผลการวิจัย 

4. อภิปรายผล 

5. ขอเสนอแนะ 

โดยมีรายละเอียดดังนี ้

 

1. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

กกกกกกกก1.1 ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิตของประชากร ในอําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี 

กกกกกกกก1.2 ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตของกลุมผูทําประกัน 

 

2. ระเบียบวธีิการวจัิย 

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนี้ใชกลุมตัวอยางจากประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตพื้นท่ีอําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี ใชกลุมตัวอยางจํานวน 500 คน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา  

กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามท้ังปลายปด และปลายเปด  

และมีวิธีการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

 2.1  การวิเคราะหรอยละของขอมูลท่ัวไป 

 2.2  การวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) 

 2.3  การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) 
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3. สรุปผลการศึกษา 

กกกกกกกกในการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต กรณีศึกษา อําเภอกบินทรบุรี 

จังหวัดปราจีนบุรี ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนํามาสรุปผล ดังนี ้

กกกกกกกกส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกจากกลุมตัวอยางท่ีไดทําการศึกษาท้ังหมด 500 คน พบวามีผูใชบริการกับบริษัทประกัน

ชีวิตจํานวน 232 ราย สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 129 ราย คิดเปนรอยละ 55.6  มีชวงอายุระหวาง  

31 – 40  ป จํานวน 98 ราย คิดเปนรอยละ 42.24  มี สถานภาพสมรสแลว 172 ราย คิดเปนรอยละ 

74.14  มีสมาชิกในครอบครัวมากกวา 4 คน จํานวน 129 ราย คิดเปนรอยละ 55.6  มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี จํานวน 114 ราย  คิดเปนรอยละ 49.14 สําหรับการประกอบอาชีพสวนใหญมีอาชีพ 

พนักงานบริษัท/หางรานเอกชน จํานวน 73 ราย คิดเปนรอยละ 31.47  มีชวงระดับรายไดระหวาง 

10,001-15,000 บาท/เดือน จํานวน 76 ราย คิดเปนรอยละ 32.76  สวนใหญไดรับขาวสารเกี่ยวกับ

การประกันชีวิตผานทางตัวแทนขายประกันมากท่ีสุด จํานวน 138 คิดเปนรอยละ59.48 

กกกกกกกกสวนผูท่ีไมใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตสวนใหญเปนเพศชายเชนเดียวกัน กลาวคือ

จากกลุมตัวอยางจํานวน 268 ราย เปนเพศชาย 149 ราย คิดเปนรอยละ 55.6   มีชวงอายุระหวาง 31 – 

40 ป จํานวน 97 ราย  คิดเปนรอยละ 36.19  สวนใหญมีสถานภาพสมรสแลว 161 ราย คิดเปนรอย

ละ 60.07  มีสมาชิกในครอบครัวมากกวา 4 คน  จํานวน 145 ราย คิดเปนรอยละ 54.1  มีระดับ

การศึกษาประถมศึกษา จํานวน 80 ราย คิดเปนรอยละ 29.85  สําหรับการประกอบอาชีพสวนใหญมี

อาชีพรับจางท่ัวไป/ลูกจาง จํานวน 66  ราย คิดเปนรอยละ 24.63  สวนใหญเปนผูท่ีมีชวงระดับ

รายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท/เดือน จํานวน 159 คิดเปนรอยละ 59.33  ไดรับขาวสารเกี่ยวกับ

การประกันชีวิตผานโฆษณาทางทีวมีากท่ีสุด จํานวน 193 คิดเปนรอยละ 72.01 เหตุผลท่ีจะทําใหผูท่ี

ไมไดใชบริการกับบริษัทประกันตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต พบวาผูไมใชบริการจะให

ความสําคัญมากท่ีสุดใน ดานของความตองการความคุมครองและสะสมทรัพย จํานวน 260 ราย คิด

เปนรอยละ 52  รองลงมาคือดานผลตอบแทนท่ีสูงกวาสถาบันการเงิน จํานวน 139 ราย  คิดเปนรอย

ละ 27.8 และดานความคุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา จํานวน 112 คิดเปนรอยละ 22.4 

 

กกกกกกกกส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการทาํประกนัชีวติ 

กกกกกกกกสําหรับบริษัทท่ีมีผูทําประกันชีวิตมากท่ีสุด คือ  บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต บริษัทไทย

สมุทรประกันชีวิต บริษัทไทยประกันชีวิต ตามลําดับ  ประชาชนสวนใหญจายคาเบ้ียประกันชีวิตตอ

ปอยูในชวง ไมเกิน  10,000 บาท/ป   ซ่ึงผูใชบริการกับบริษัทประกันชีวิตเลือก รูปแบบกรมธรรม

ประกันชีวิต แบบสะสมทรัพย เพราะใหผลตอบแทนสูง เปนการออมทรัพยระยะยาว โดยสวนใหญ
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เลือกทําประกันชีวิตจากคําแนะนําและชักชวนของ ตัวแทนประกันชีวิต มากท่ีสุด และ เหตุผลท่ีทํา

ใหตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต คือ  ดานของความตองการความคุมครองและสะสมทรัพย   

รองลงมาคือดานผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน ดานความตองการหลักประกันความม่ันคง

ใหแกชีวิตในอนาคต   ตามลําดับ 

 

กกกกกกกกส่วนที ่3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกทาํประกนัชีวติ 

กกกกกกกกสามารถเขียนเปนสมการถดถอยโลจิสติกส พยากรณปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือก

ทําประกันชีวิต ไดดังนี้ 

                        P(Y) = Ze−+1
1

 

   Z          = 0.409(f7) + 3.536  

โดยท่ี   P(Y)   คือ ตัวแปรตาม หรือ การทําประกันชีวิตและไมทําประกันชีวิต 

(f7), (x1) เปนตัวแปรอิสระท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

0.409 คือ คาสัมประสิทธ์ิท่ีคํานวณไดของตัวแปร (f7) 

3.536 เปน คาคงท่ี 

กกกกกกกกจากผลการวิจัยพบวา การศึกษา ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต คือ 

ปจจัยดานกระบวนการในการบริการ(f7) ซ่ึง ประกอบดวย การท่ีบริษัทมีบริการผอนชําระเบ้ีย

ประกันโดยใหเลือกเปนรายเดือนหรือรายไตรมาส  การท่ีสามารถชําระเงินผานบัตรเครดิตได 

นอกจากนี้ยังมี ปจจัยดานรายได(x1) เขามาเกี่ยวของ  

 

กกกกกกกกส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 

กกกกกกกกจากขอเสนอแนะของผูท่ีตอบแบบสอบถาม  พบวา 

dddddddddddd1. ผูตอบแบบสอบถามตระหนักถึงความสําคัญของการซ้ือประกันชีวิต โดยเห็นวา

เปนการวางแผนทางการเงินในอนาคต ซ่ึงเปนหลักประกันท่ีม่ันคงสําหรับตนเองและครอบครัว 
เม่ือเจ็บปวยสามารถเบิกคารักษาพยาบาลได และยังไดรับเงินปนผลรายป โดยไมไดมีความคิดวา

การซ้ือประกันชีวิตเปนภาระหรือเปนรายจายท่ีไมจําเปนอีกตอไป ดังนั้น ในการออกแบบ

ผลิตภัณฑหรือ การเสนอขายผลิตภัณฑ จึงควรมุงเนนใหลูกคาเขาใจถึงความสําคัญของการวางแผน

ทางการเงินในอนาคต  
dddddddddddd2. ผูตอบแบบสอบถามไมชอบใหพนักงานตามตื้อลูกคา ดังนั้น จึงควรใหจัดอบรม

ใหพนักงานมีความรูและทักษะการขาย โดยสอบถามหรือคนหาความตองการของลูกคากอน แลว

จึงนําเสนอผลิตภัณฑหรือประโยชนของผลิตภัณฑซ่ึงตรงกับความตองการของลูกคา  



62 

 

 

dddddddddddd3. ผูตอบแบบสอบถามตองการไดรับการบริการอยางรวดเร็วในเร่ืองตาง ๆ เชน 
การใหคําปรึกษาในการจัดการปญหา การเคลมประกัน และตองการใหมีการติดตามลูกคาหลังการ

ขาย ดังนั้น จึงควรเพิ่มศูนยดูแลและบริการลูกคาโดยเฉพาะ ซ่ึงอาจแบงแยกเปนสวนงาน ระหวาง

งานบริการขอมูลใหกับพนักงานขาย และงานบริการขอมูลใหกับลูกคา ซ่ึงจะสามารถทําใหการ

บริการขอมูลลูกคารวดเร็วข้ึน 
 
4. อภิปรายผลการวจัิย 

กกกกกกกกจากการสรุปผลการวิจัยขางตน ผูวิจัยไดเลือกประเด็นท่ีนาสนใจมาวิจารณ ดังนี ้

กกกกกกกก4.1 ปจจัยดานรายได ซ่ึงแสดงใหเห็นวา ผูท่ีมีรายไดมากเพียงพอตอการใชจายจะมีการ

ใชบริการกับบริษัทประกันชีวิต มากกวาผูท่ีมีรายไดนอย จากผลวิจัยกลุมตัวอยางพบวา ผูท่ีมีชวง

ระดับรายไดระหวาง 10,001 - 15,000 บาท/เดือน คิดเปนรอยละ 32.76 จะเลือกทําประกันชีวิต และ

ผูท่ีมีชวงระดับรายไดระหวาง 5,001 – 10,000 บาท/เดือน คิดเปนรอยละ 59.33 เปนผูท่ีเลือกไมทํา

ประกันชีวิต และผลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส แสดงใหเห็นวาปจจัยดานรายไดสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต ซ่ึงจะสอดคลอง กับงานวิจัยของ ชัยวัฒน โฆษภัทรพิมพ ( 2540) 

ไดวิจัยในหัวขอปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูทําประกันชีวิตในอําเภอเชียงใหม พบวารายได

ตอเดือนเปนอีกปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูทําประกันชีวิต และยังสอดคลองกับทฤษฎี

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Marketing Black Box)ของ ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป  ในสวนของ

สถานภาพทางเศรษฐกิจ ( Economic circumstance) ท่ีกลาววา บุคคลท่ีมีรายไดท่ีแตกตางกันหรือ

สถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน การออมและการซ้ือ

สินทรัพยตางๆ ก็จะตางกัน ผูท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีดีจะซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดี  ราคาสูง  

สวนผูท่ีมีรายไดปานกลาง จะนิยมซ้ือสินคาท่ีคํานึงถึงความคุมคาเปนหลัก  ซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งท่ี

ผูบริโภคมักนําไปพิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต เนื่องจากรายไดเปนสวน

สําคัญ ถามีรายไดมากจะมีกําลังซ้ือและจายคาเบ้ียประกันได ถารายไดนอยความสามารถในการจาย

คาเบ้ียประกันจะมีปญหา ซ่ึงผูบริโภคไดใหความสําคัญท้ังรายรับและรายจาย สวนดานบริษัท

ประกันชีวิต ตองทําการศึกษากลุมลูกคาถึงรายไดและความสามารถในการชําระเบ้ียประกัน เพื่อ

สามารถท่ีจะเจาะกลุมลูกคาไดอยางถูกตอง 

 

กกกกกกกก4.2 ปจจัยดานกระบวนการในการบริการ ไดแก บริษัทมีบริการผอนชําระคาเบ้ียประกัน

โดยใหเลือกเปนรายเดือนหรือรายไตรมาส บริษัทมีบริการรับชําระเงินผานบัตรเคดิตได บริษัทมี

การใหบริการท่ีรวดเร็วประทับใจ จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
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ปจจัยดังกลาวโดยเฉล่ียในระดับ มาก  – มากท่ีสุด และผลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส แสดง

ใหเห็นวาปจจัยดานกระบวนการสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต ซ่ึงสอดคลอง กับทฤษฎี

สวนประสมการตลาดบริการของ อดุลย จาตุรงคกุล ท่ีกลาววา ข้ันตอนในการจัดจําหนายผลิตภัณฑ

และการใหบริการ ถูกตอง รวดเร็ว เปนท่ีพอใจและประทับใจในความรูสึกของผูบริโภค จะ

พิจารณาใน 2ดาน คือความซับซอนและความหลากหลาย ในดานความซับซอนจะตองพิจารณาถึง

ข้ันตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอซ้ือ

กรมธรรมประกันชีวิต สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึงความอิสระและความ

ยืดหยุน เชน สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงข้ันตอนหรือลําดับการทํางานได ทําใหมีข้ันตอนการ

ใหบริการท่ีรวดเร็ว ซ่ึงเปนการอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงผลิตภัณฑ หรือบริการใหกับ

ลูกคา เพื่อใหเกิดความแตกตาง ซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคมักนําไปพิจารณาประกอบการ

ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต 

กกกกกกกก4.3 ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานสวนบุคคล ปจจัยดาน

บุคคล ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ จากผลการ

วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส แสดงใหเห็นวาไมเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกัน

ชีวิต ซ่ึงอภิปรายไดวา กลุมตัวอยาง ไมไดนําปจจัยดังกลาวขางตนมาเปนสวนตัดสินใจในการเลือก

ทําประกัน    อาจเนื่องมาจากปจจัยขางตนไมไดมีความแตกตางจากการเลือกสินคาชนิดอ่ืนๆเพราะ

เปนปจจัยพื้นฐานท่ัวไป และกลุมตัวอยางเล็งเห็นความสําคัญของปจจัยแตละตัวแตกตางกันออกไป 

เนื่องจากการทําประกันชีวิตเปนการออมเงินระยะยาวซ่ึงผูบริโภคจะใหความสําคัญดานการเงินและ

ปจจัยดานรายไดก็เปนตัวแปรสําคัญท่ีผูบริโภคนํามาพิจารณากอนการตัดสินใจเลือกทําประกัน 

 

5. ข้อเสนอแนะ 

5.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

กกกกกกกกกกกก5.1.1 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการทําประกัน

ชีวิตนอยเม่ือเปรียบเทียบกับจํานวนผูทําประกันซ่ึงมีจํานวนมากกวาคร่ึงของผูทําประกัน ฉะนั้น

ความรูความเขาใจเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่งท่ีทําใหประชาชนเกิดทัศนคติท่ีดีตอการทําประกันชีวิต 

กกกกกกกกกกกก5.1.2 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการประกันชีวิตในดานความตองการ

ความคุมครองและสะสมทรัพย ดานผลตอบแทนท่ีสูงกวาสถาบันการเงิน และความตองการ

หลักประกันความม่ันคงใหแกชีวิต โดยคํานึงถึงปจจัยดานกระบวนการในการบริการ และปจจัย

ดานรายได ใน การตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิตควรจะใหความสําคัญใน

ปจจัยดากระบวนการในการบริการ ซ่ึงการใหบริการเปนกระบวนการท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 
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ดังนั้นควรมีข้ันตอนการใหบริการอยางรวดเร็วและถูกตอง เพื่อสรางความประทับใจใหแกลูกคา

ท่ีมาใชบริการ  

กกกกกกกกกกกก5.1.3 ดานพนักงานขายประกันชีวิต เปนส่ิงท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ตองการใหปรับปรุงดังนั้น บริษัทประกันชีวิตควรฝกอบรมตัวแทนดานการใหบริการท่ีดี มี

จิตสํานึกในการใหบริการเพื่อสรางความประทับใจใหแกผูรับบริการ โดยผูท่ีทําประกันชีวิตจะให

ความสําคัญตอการรับบริการ 

กกกกกกกกกกกก5.1.4 เนื่องจากปจจุบันคาใชจายในการรักษาพยาบาลสูงข้ึน บริษัทประกันชีวิต

ควรเพิ่มความคุมครอง ใหเพียงพอกับคาใชจายในการรักษาพยาบาล และบริษัทประกันชีวิตควรเพิ่ม

ศูนยบริการใหครอบคลุมท่ัวประเทศ เพื่อการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางชัดเจนและสามารถ

ใหบริการอยางสะดวกรวดเร็ว  

 

5.2 ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

กกกกกกกกกกกก5.2.1 ทําการศึกษาเพิ่มเติมเร่ืองพฤติกรรมการทําประกันชีวิตของผูบริโภค ขอมูล

ท่ีไดจะนําไปใชในการกําหนดแผนการตลาดดานพฤติกรรมการซ้ือท่ีชัดเจนข้ึน 

กกกกกกกกกกกก5.2.2 ทําการศึกษาโดยขยายขอบเขตของกลุมตัวอยางไปยังจังหวัดอ่ืน ๆ เพื่อจะ

ไดเปนขอมูลท่ีมีความครอบคลุมมากยิ่งข้ึน และใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเกี่ยวกับ

ประกันชีวิตท่ีแมนยําข้ึน 

กกกกกกกกกกกก5.2.3 ทําการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตผาน

ธนาคารพาณิชย เพื่อนําขอมูลท่ีไดไปวางแผนกลยุทธทางการตลาดในการขายประกันผานธนาคาร

พาณิชย 

กกกกกกกกกกกก5.2.4 ในการวิจัยคร้ังนี้ เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูลมีเพียงแบบสอบถามอยาง

เดียว ซ่ึงขอมูลท่ีไดอาจจะยังไมครอบคลุม  ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการเก็บขอมูลดวย

วิธีอ่ืนรวมได อาทิเชน การสัมภาษณ เปนตน เพื่อใหไดขอมูลท่ีสมบูรณมากยิ่งข้ึน 
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                                                                                                                                 เลขที่แบบสอบถาม................... 

แบบสอบถาม 

เร่ือง     ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกทาํประกนัชีวติของประชากร 

     กรณีศึกษา  อาํเภอกบินทร์บุรี  จังหวดัปราจีนบุรี 

คาํช้ีแจง  : แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําขึ้นโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลประกอบการศึกษาคนควาวิจัย 

เรื่อง   “ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกทาํประกนัชีวติของประชากร กรณีศึกษา อาํเภอกบินทร์บุรี จังหวดัปราจีนบุรี” 

ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป มหาวิทยาลัยศิลปากร ซึ่งขอมูล

ที่ไดจากทานจะเปนประโยชนอยางยิ่งและเปนสวนสําคัญที่ทําใหการศึกษาคนควาวิจัยฉบับน้ีสําเร็จสมบูรณ  

ผูทําการศึกษาใครขอขอบพระคุณเปนอยางสูงในความอนุเคราะหของทาน ณ โอกาสน้ี  

กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  ในช่อง  󲐀 ทีท่่านต้องการเลอืก และ เตมิคาํในช่อง.................  

ส่วนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

󲐀1. ชาย    󲐀2. หญิง 

 

2. อายุ   ……………….    ป 

 

3. สถานภาพ 

󲐀 1. โสด    󲐀 2. สมรส 

󲐀 3. หยาราง   󲐀 4. หมาย (คูสมรสเสียชีวิต) 

4. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

󲐀1. 1 คน    󲐀2. 2 คน 

󲐀3. 3 คน    󲐀4. 4 คนขึ้นไป 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

󲐀1. ประถมศึกษา    󲐀2. มัธยมศึกษา 

󲐀3. ปวช./ปวส.   󲐀4. อนุปริญญา 

󲐀5. ปริญญาตรี   󲐀6. สูงกวาปริญญาตรี 

󲐀7. อื่นๆ โปรดระบุ............................. 

6. อาชีพ 

󲐀1. เกษตรกร    󲐀2. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

󲐀3. การพาณิชย/คาขาย  󲐀4. พนักงานบริษัท/หางรานเอกชน 

󲐀5. ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  󲐀6. รับจางทั่วไป/ลูกจาง 

󲐀7 .อื่นๆ โปรดระบุ............................... 
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7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ........................................  บาท  

8. ทานจะไดรับขาวสารเก่ียวกับบริษัทประกันชีวิตจากแหลงใด 

󲐀1. โฆษณาทางทีวี  󲐀2. ตัวแทนขายประกัน 

󲐀3. อินเทอรเน็ต   󲐀4. โบวชัวตางๆ  

󲐀5 .อื่นๆ โปรดระบุ............................... 

9. ปจจุบันทานมีกรมธรรมประกันชีวิตหรือไม 

󲐀1. มี       (โปรดข้ามไปทาํข้อ 11) 

󲐀2. ไมมี   (โปรดทาํข้อ 10) 

10. ถาทานจะทําประกันชีวิต เหตุผลใดที่จะทําใหทานตัดสินใจทําประกัน   (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

󲐀1. ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย  󲐀2. คุนเคยกับตัวแทนหรือ

นายหนา 

󲐀3. ผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน  󲐀4. ตองการลดหยอนภาษีเงินได 

󲐀5 .อื่นๆ โปรดระบุ............................... 

หมายเหตุ    ผู้ทีต่อบข้อนีใ้ห้ข้ามไปทาํส่วนที่ 3 ได้เลย 

 

ส่วนที ่2  ขอมูลเก่ียวกับการทําประกันชีวิต 

11. ทานทําประกันชีวิตกับบริษัทประกันชีวิตใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

󲐀1. AIA    󲐀2. อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. 

󲐀3. ไทยประกันชีวิต   󲐀4. ไทยสมุทรประกันชีวิต 

󲐀5. เมืองไทยประกันชีวิต   󲐀6 .อื่นๆ โปรดระบุ............................. 

12. คาเบี้ยประกันชีวิตตอป 

󲐀1. ไมเกิน 10,000 บาท   󲐀2. 10,001-25,000 บาท 

󲐀3. 25,001-40,000 บาท   󲐀4. 40,001 บาทขึ้นไป 

13. รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตที่ทานมี (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

󲐀1. แบบช่ัวระยะเวลา  󲐀2. แบบกําหนดระยะเวลา 

󲐀3. แบบสะสมทรัพย  󲐀4. แบบเงินไดประจํา 

14. ทานไดรับคําแนะนําและชักชวนจากใครในการทําประกันชีวิต  

󲐀1. ตัวแทนประกันชีวิต  󲐀2. คนในครอบครัว 

󲐀3. ญาติสนิท   󲐀4. เพ่ือนสนิท 

15. เหตุผลที่ทานซื้อกรมธรรมประกันชีวิต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

󲐀1. ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย   󲐀2. คุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา 

󲐀3. ผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน   󲐀4. ตองการลดหยอนภาษีเงินได 

󲐀5. หลักประกันความมั่นคงใหแกชีวิตในอนาคต  󲐀6 .อื่นๆ โปรดระบุ..................... 
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ส่วนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต 

คาํช้ีแจง  กรุณาทําเครื่องหมาย    ในชองที่สงผลตอการเลือกทําประกันชีวิตที่ตรงตามความคิดเห็นของทานมาก

ที่สุด 

ปจจัยที่สงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

ที่สุด 

เห็นดวย

มาก 
ไมแนใจ 

ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็น

ดวยที่สุด 

16. ทานเช่ือวาความหลากหลายของกรมธรรมสงผลตอการตัดสินใจเลือก

ทําประกันชีวิต           
17. ทานคิดวาสิทธิประโยชนที่ไดจากการทําประกันชีวิต  

ดีกวาการออมเงินกับธนาคาร           

18. ทานคิดวาช่ือเสียงของบริษัทประกัน/ความนาเช่ือถือสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           

19. ทานคิดวาผลตอบแทนที่ไดจากการทําประกันคุมคากับเงินที่จายไป           
20. ทานคิดวาการที่บริษัทมีบริการผอนชําระเบี้ยประกันโดยใหเลือกเปน

รายเดือนหรือรายไตรมาสไดสงผลตอการที่ทานจะตัดสินใจทําประกัน           
21. ทานคิดวาการที่ทานสามารถชําระเงินผานบัตรเครดิต ไดสงผลตอการ

ที่ทานจะตัดสินใจทําประกัน           
22. การที่ทานสามารถหาซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดสะดวกเน่ืองจากมี

สาขาหรือตัวแทนจําหนายหลายแหงในจังหวัด ไดสงผลตอการที่ทานจะ

ตัดสินใจทําประกัน           
23. ทานคิดวาการที่บริษัทที่มตัีวแทนขายประกันกับไมมีตัวแทน สงผลตอ

การตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
24. ทาคิดวาการทําประกันชีวิตที่ทานจะไดรับสิทธิพิเศษในการตรวจ

สุขภาพ สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
25. ทานคิดวาจํานวนเงินปนผลที่ทานจะไดรับในแตละปสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
26. ทานคิดวาความซื่อตรงและมีจริยธรรมของตัวแทน สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
27. ทานคิดวาการใหบริการดวยความเปนมิตรและประทับใจของตัวแทน 

สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
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ข้อเสนอแนะอืน่ๆ 

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

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

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

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

 

 

 

      

ปจจัยที่สงผลตอการเลือกทําประกันชีวิต 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

ที่สุด 

เห็นดวย

มาก 
ไมแนใจ 

ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็น

ดวยที่สุด 

28. ทานคิดวาบริษัทที่มีระบบการบริการที่ทันสมัย สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกทําประกันชีวิต           
29. ทานคิดวาขั้นตอนการทําประกันชีวิตที่ไมยุงยาก สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกทําประกันชีวิต           
30. การที่พนักงานหรือตัวแทนสอบถามความตองการที่แทจริงของทาน 

กอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิตสงผลตอการเลือกทําประกัน           
31. ทานคิดวาขั้นตอนการเรียกรองคาเสียหายที่ไมยุงยาก สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
32. คําแนะนําจากคนในครอบครัว สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกัน

ชีวิต           
33. คําแนะนําจากบุคคลรอบขาง สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกัน

ชีวิต           

34. ความเสี่ยงจากการเดินทาง สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           

35. ความเสี่ยงจากการทํางาน สงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           

36. ทานคิดวาการทําประกันชีวิตทําใหไดรับการยอมรับจากเพ่ือนรวมงาน           
37. ทานคิดวาประสบการณในอดีต เชน การไดรับขาวสารหรือไดรับ

อุบัติเหตุสงผลตอการตัดสินใจเลือกทําประกันชีวิต           
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