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บทคดัย่อ 
 การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูท้ีเ่ลอืกซื้อประกนัชวีติ 2.
เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อประกนัชวีติ 3.เพื่อศกึษาขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนั
ชีวติ 4.เพื่อเปรยีบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อขัน้ตอนการตัดสนิใจซื้อประกนัชีวติ 5.เพื่อศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประชวีติ ทัง้นี้ประชากรทีท่ าการศกึษานัน้ คอื ผู้
ทีไ่ดซ้ือ้ประกนัชวีติอย่างน้อย 1 ครัง้ในช่วง 2 ปีทีผ่่านมารวมถงึกรณีทีม่กีารจ่ายเบีย้ประกนัแบบต่ออายุดว้ย 
และเป็นผูท้ีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรปูแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ และท าการส ารวจ 
เกบ็ขอ้มลูผ่านแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด 

 ผลการวจิยัพบว่าส่วนใหญ่เพศหญงิ อายุประมาณ 20-30 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษาสงูสุด
ทีป่รญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน โดยมรีายไดเ้ฉลีย่/เดอืน 20,001-40,000 บาท ส่วนมากท า
ประกนัชีวติเพื่อเป็นเครื่องมอืที่ช่วยในการออมเงิน ลดหย่อนภาษี ลดความเสี่ยง/ป้องกนัความเสี่ยง ใน
อนาคตเมื่อเกดิเหตุการณ์ทีไ่ม่คาดคดิ การท าประกนัชีวติยงัมปีระโยน์อกีไม่ว่าจะเป็นเงนิทุนส ารองใหต้วัเอง
ยามเจบ็ป่วย/เกษียณ และครอบครวั ส่วนมากมปีระกนัชวีติทัง้หมด 1 ฉบบั วงเงนิเอาทุนประกนัชวีติอยู่ที่ 
100,000-500,000 บาทรูปแบบประกนัชวีติทีซ่ื้อจะเป็นประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย ์แบบตลอดชพี แบบชัว่
ระยะเวลา ช าระค่าเบีย้ประกนั/ปีอยู่ที ่10,001-30,000 บาท  
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 การศกึษาปัจจยัขัน้ตอนการตดัสนิใจส าหรบัปัจจยัส่วนบุคคลนัน้ พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายได้ ที่แตกต่างกนัมีผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มอีทิธพิลต่อขีน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติของกลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ย 7 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ค าส าคญั : ประกนัชวีติ, ขัน้ตอนการตดัสนิใจ, ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

 

Abstract 
 The purpose of this research were 1. To study the personal factors of people who choose 
to buy life insurance. 2. To study the marketing mix factors for purchasing in life insurance. 3. To 
study the purchasing decision process in life insurance. 4. To compare the personal factors that 
affect the purchasing decision process for purchasing life insurance. 5. To study the marketing mix 
that influences the purchasing decision process in life insurance. The sample group was those who 
have purchased life insurance at least one time in the past 2 yea rs, including cases where 
premiums have been paid for renewal and also have resided in Bangkok. The research format is 
quantitative research. and survey data were collected through 400 questionnaires. 

 The results of study showed that the majority were female, aged 20-30 years, single, with a 
bachelor’s degree as the highest educational level, worked as employees of a private company with 
average income per month between 20,001-40,000 baht. Most people purchase life insurance as a 
tool to help save money, reduce taxes, reduce risks/prevent risks.  In the future when unexpected 
events occur. Having life insurance also has benefits, whether it be as a reserve fund for 
themselves in times of illness/retirement and for their family. Most people have only 1 life insurance 
policy. The limit of life insurance funds is 100,000-500,000. The type of life insurance they 
purchased will be saving life insurance as temporary coverage or lifetime coverage. Payment of 
insurance premium per year between 10,001-30,000 baht. 

 The study of personal factors showed that gender, age, status, educational level, 
occupation, and income have different effects on the purchasing decision process for purchasing 
life insurance and also the 7P’s marketing mix factors such as product, price, distribution channel, 



 
 

marketing promotion, personnel, physical characteristics, and process. Statistically significant at the 
0.05 level. 
 
Keywords: Life insurance, decision process, marketing mix factor 
 

บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในอดตีการท าประกนัชวีติเป็นเรื่องที่ไกลตวัส าหรบัผู้บรโิภคส่วนใหญ่ เพราะคดิว่าเป็นเรื่องที่ไม่มี
ความจ าเป็น รวมทัง้ยงัคดิว่าเป็นการสิน้เปลอืงเงนิทองเพราะจะมกีารจ่ายค่าเบี้ยประกนัชวีติ และยงัมองไม่
เหน็ถงึประโยชน์ที่จะได้รบั รวมถงึปัจจยัด้านเศรษฐกจิและสงัคมร่วมด้วย การขายประกนัชวีติของบรษิัท
ต่างๆ จะมตีวัแทนขายของบรษิทัซึ่งจะต้องมกีารสอบเพื่อจะได้เป็นตวัแทนขาย และจะขายประกนัโดยที่
จะตอ้งอธบิายถงึเงือ่นไขและประโยชน์ของกรมธรรม ์ว่าไดร้บัสทิธปิระโยชน์อะไรบา้ง โดยในบางครัง้ตวัแทน
มคีวามต้องการขายมากเกนิไป หรอืขาดทกัษะประสบการณ์ในการจูงใจ ผูบ้รโิภคไม่เพยีงพอ จงึสรา้งความ
ร าคาญและแรงกดดนัใหก้บัผูบ้รโิภคอย่างมากท าใหเ้กดิความรู้สกึต่อตา้นไม่อยากคุยกบัตวัแทนขายประกนั
ชวีติ ประกอบกบัการทีบ่รษิทัยงัไม่สามารถเขา้ถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดว้่าผูบ้รภิาคนัน้จรงิๆตอ้งการ
อะไร และจะได้รบัอะไรจากการท าประกนัชวีติ ท าให้การขายประกนัชวีติในช่วงนัน้ไม่ประสบความส าเร็จ
เท่าทีค่วร ไม่สามารถท ายอดขายไดต้ามเป้าหมายทีต่ ัง้ไว ้บรษิทัประกนัต่างกต็้องคดิหากลยุทธ์และวธิกีาร
ต่างๆ ในการทีจ่ะจูงใจหรอืใหผู้้บรโิภคหนัมาให้ความสนใจกบัการท าประกนัชวีติเพิม่มากขึ้นบรษิทัประกนั
ชวีติทุกแห่งจงึตอ้งแขง่ขนัในเชงิกลยุทธท์างดา้นการตลาด โดยเสนอรูปแบบและวธิกีารเลอืกซือ้ประกนัชวีติ 
ทัง้ในดา้นการช าระเบีย้ประกนัเป็นรายปี เป็นรายเดอืน หรอืเป็นลกัษณะของการช าระเบีย้ประกนัและจ่ายคนื
เมื่อครบปีทีก่ าหนดไว ้เป็นลกัษณะการออมทรพัย ์รวมถงึการคุม้ครองต่างๆอนัเป็นเหตุฉุกเฉิน ทีไ่ม่คาดคดิ
โดยน าเสนอผ่านสื่อ เพื่อสร้างแรงจูงใจและดึงดูด ผู้บรโิภคให้สนใจในรูปแบบการประกนัชีวติของแต่ละ
บรษิทัในการทีจ่ะเลอืกซือ้กบับรษิทัประกนัทีใ่หป้ระโยชน์สงูสุดแก่ผูบ้รโิภค 
 ในช่วงที่ผ่านมาหลายคนคงได้รบัผลกระทบจากปัญหาโควดิมาไม่มากก็น้อย นี่คงเป็นตัวอย่าง
บทเรยีนราคาแพงที่ท าให้ทุกคนหนัมาสนใจและเตรยีมรบัมอืกบัปัญหาที่อาจเกดิขึ้นในอนาคตเหน็ได้จาก
จ านวนกรมธรรม์การประกนัที่โตขึ้นทุกปี โดยเฉพาะการเตบิโตแบบก้าวกระโดดจากปี 62 มาปี 63 นายก
สมาคมประกนัชีวติไทย เผยภาพรวมธุรกิจประกนัชีวติของปี 2565 ระหว่าง มกราคม – มนีาคม มเีบี้ย
ประกนัภยัรบัรวมอยู่ที่ 150,427.3 ล้านบาท เบี้ยประกนัภยัรบัรายใหม่ 40,958 ล้านบาท อตัราการเตบิโต
ลดลงร้อยละ 6.1 และเบี้ยประกนัภยัรบัปีต่อไป 109,469.3 ล้านบาท อตัราการเติบโตลดลงร้อยละ 0.02 
ส าหรบัผลติภณัฑป์ระกนัชวีติทีไ่ดร้บัความนิยมในช่วงครึง่แรก (สมาคมประกนัชวีติ. 2566) 



 
 

 ดงันัน้ ในการคน้ควา้อสิระครัง้นี้เพื่อทราบถงึปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติ และ
เพื่อต้องการได้ขอ้มูลที่บรษิทัประกนัหรอืตวัแทนขายสามารถน าไปใช้ประโยนช์ต่อในการก าหนดกลยุทธ์
ส าหรบัการขายประกนัชวีติ เพือ่สรา้งความพงึพอใจและใหผู้บ้รโิภคสงูสุดจากการซือ้ประกนัชวีติ 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1.เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของผูท้ีเ่ลอืกซือ้ประกนัชวีติ 
2.เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้ประกนัชวีติ 
3.เพือ่ศกึษาขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติ 
4.เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติ 
5.เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ประชวีติ 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
สมมตฐิานในการศกึษา ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัจะสง่ผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั 
2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติ 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยันี้เป็นวจิยัส ารวจรูปแบบของงานวจิยั เชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ธิเีชงิ
ส ารวจ (Survey Research) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัก าหนดขอบเขตดงันี้ 
1. ด้านประชากรและตวัอย่าง ประชากรที่เป็นจุดมุ่งหมายในการท าวจิยัครัง้นี้คอื เคยซื้อกรมธรรม์ประกนั
ชวีติ อย่างน้อย 1 ครัง้ในช่วง 2 ปีทีผ่่านมา ซึง่รวมถงึกรณีทีม่กีารจ่ายเบีย้ประกนัแบบต่ออายุดว้ย และเป็นผู้
ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ขอบเขตดา้นตวัแปร ในการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติ มี
การศกึษาขอบเขตดา้นตวัแปรประกอบไปดว้ยตวัแปรตน้และตวัแปรตาม  
2.1 ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศกึษา, อาชพี, รายได้ 
2.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์(product) ดา้นราคา (price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) ดา้นสง่เสรมิการตลาด (promotion) ดา้นบุคคล (people) หรอืพนกังาน 
(employee) ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) ดา้น
กระบวนการ (process) 
2.3 ปัจจยัด้านขัน้ตอนกระบวนการตดัสนิใจ ได้แก่ การรบัรู้ถึงปัญหาหรอืความต้องการ การค้นหาหรือ
แสวงหาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
3. ระยะเวลาทีเ่กบ็รวบรวมขอ้มลูวจิยั เริม่ตัง้แต่ กนัยายน 2566 ถงึวนัที ่มกราคม 2567  



 
 

4. พืน้ทีก่ารศกึษา ผูว้จิยัเลอืกศกึษาเฉพาะผู้ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

  

ตวัแปรอสิระ 
(Independent Variables) 

ตวัแปรตาม 
(Dependent Variables) 

 

ปัจจยัสว่นบุคคล 
-เพศ 
-อายุ 
-อาชพี 
-รายได ้
-ระดบัการศกึษา 
-สถานภาพ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
-ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ 
-ปัจจยัดา้นราคา 
-ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
-ปัจจยัดา้นการจดัการคนหรอื
พนกังาน 
-ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
-ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

 

ขัน้การตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนั 
-การรบัรูปั้ญหาหรอืความต้องการ 
-การคน้หาหรอืแสวงหาขอ้มูล 
-การประเมนิทางเลอืก 
-การตดัสนิใจซือ้ 
-พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 



 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและสง่เสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั (2557) การประกนัชวีติ คอื 
การที่บรษิทัประกนัชวีติรบัเงนิจากกลุ่มลูกค้า ประเภทต่างๆ เพื่อน าเงนิที่ได้จากการรบัเงนินัน้มาบริหาร
จดัการในแง่ของงบประมาณทีไ่ด้มาไปเฉลี่ยภยัทีเ่กดิจากการเสยีชวีติของกลุ่มลูกค้าแต่ละประเภท เช่นอนั
เนื่องมาจากการเสยีชวีติ  การเจบ็ป่วยในทุกสภาพไปจนถงึการสูญเสยีในอวยัวะ หนักขัน้กว่าคอื สูญเสยี
ร่างกาย และการสูญเสยีรายไดใ้นวยัเกษียณ ซึ่งเมื่อลูกคา้กลุ่มใดประสบกบัภยัต่างๆอนัจะก่อให้เกดิความ
เดอืดรอ้นในแง่ชวีติความเป็นอยู่ ทีเ่ขา้กบัเกณฑเ์งื่อนไขการคุม้ครองของบรษิทัประกนัชวีติไดก้ าหนดไว ้จงึ
สามารถไดร้บัเงนิเฉลี่ยจากบรษิทัประกนัภยัเพื่อชดเชยความเดอืดรอ้นให้แก่ตนเองและคนในครอบครวัได้ 
โดยทางบรษิทัประกนัชวีติจะท าหน้าทีเ่ป็นคนกลางเพือ่น าเงนิจากการรบัเงนิจากกลุ่มลูกคา้ มาด าเนินการส่ง
มอบใหก้บัผูไ้ดผ้ลประโยชน์ โดยบรษิทัประกนัชวีติจะจ่ายเงนิตามจ านวนทีร่ะบุไวใ้หแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั หรอื
ผูร้บัประโยชน์ ตามทีก่ าหนดไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัชวีติตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 861 
ประกอบกบัตามทีป่ระมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 889 ไดใ้หค้วามหมายการประกันชวีติไวว้่า คอื 
สัญญาซึ่งผู้ร ับประกันชีวิตตกลงจะใช้เงินจ านวนหนึ่งให้เมื่อมีเหตุในอนาคตดังระบุไว้ในสัญญาจาก
ความหมายทัง้จากทางสมาคมประกนัชวีติไทยและตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์  โดยการประกนั
ชีวิต แบ่งออกเป็น 3 ประเภท 1. ประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance) 2. ประเภทอุตสาหกรรม 
(Industrial Life Insurance) 3. ประเภทกลุ่ม (Group Life Insurance) ประเภทสามัญสามารถแบ่งได้ 4 
รูปแบบ ดงันี้  1.1 ชัว่ระยะเวลา (Term) 1.2 ตลอดชีพ (Whole Life) 1.3 สะสมทรพัย์ (Endowment) 1.4. 
แบบบ านาญ (Retirement Insurance) 
 Kukanja, Gomezelj Omerzel & Kodric (2017) ไดใ้หค้วามหมายของ “สว่นประสมทาง 
การตลาดไว้ว่า กลุ่มเครื่องมอืทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดใน
ตลาดเป้าหมายกล่าวคอื เป็นการสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ” 
 Kot ler  and Kel ler  (2016) ได้กล่ าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ( 7P’s)  ว่ ามี  
7 ด้านดงัต่อไปนี ผลติภณัฑ์ (product) ปัจจยัด้านราคา (price) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (place) ปัจจยั
ด้านส่งเสรมิการตลาด (promotion) ปัจจยั ด้านกระบวนการให้บรกิาร (process) ปัจจยัด้านบุคลากรผู้
ใหบ้รกิาร (people) ปัจจยัดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (physical and presentation) 

ระเบียบวิธีวิจยั 

 การศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติใน
เขตกรุงเทพมหานคร” งานวจิยัฉบบันี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยมวีธิวีจิยัใน 
รูปแบบของการส ารวจ (Survey Research) ซึ่งการเก็บข้อมูลจะรวบรวมข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นการศกึษากลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นประชากรทีอ่าศยัอยู่ในเขต กรุงเทพมหานคร ซึ่งเคยซื้อ



 
 

กรมธรรมป์ระกนัชวีติ อย่างน้อย 1 ครัง้ในช่วง 2 ปีทีผ่่านมา ซึ่งรวมถงึกรณีทีม่กีารจ่ายเบี้ยประกนัแบบต่อ
อายุดว้ย และเป็นผูท้ีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างไรกด็ ีผูว้จิยัไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอนจากแหล่งข้อมูลที่เชื่อถือได้ ท าให้การศึกษาในครัง้นี้จะก าหนดกลุ่มตวัอย่างตามกรณีที่ไม่ทราบ
จ านวนประชากร ผูว้จิยัเลอืกกลยุทธก์ารก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรการค านวณของ W.G. Cochran 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลขัน้ตอนที ่1 ศกึษาเอกสาร หลกัเกณฑแ์ละวธิกีารสรา้งแบบสอบถามโดยการ
แปลแบบสอบถามจากงานวจิยัทีม่กีารเผยแพร่ ขัน้ตอนที ่2 สรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 3 ส่วน ขัน้ตอนที ่3 
น าแบบสอบถามที่ได้ไปเสนออาจารย์เพื่อขอความเห็นชอบ ขัน้ตอนที่ 4 IOC น าแบบสอบถามที่ได้ไปให้
ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบ โดยใช้ผู้เชี่ยวชาญที่ตรวจสอบจ านวน 3 คน โดยผู้เชี่ยวชาญทัง้ 3 ท่านประเมนิได้
ค่าเฉลี่ย 0.99 โดยรายข้อเฉลี่ยอยู่ที่ 0.67-1 ซึ่งมคี่ามากก่า 0.5 แสดงว่าแบบสอบถามมคีวามเที่ยงตรง 
สามารถน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อท าการศกึษาวจิยัต่อได้ ขัน้ตอนที ่5 น าแบบสอบถามที่ได้ไป
ทดสอบเบื้องต้น (Pretest) เพื่อทดสอบว่าผู้ตอบ จ านวน 40 คน เมื่อน ามาทดสอบหาค่าความเขื่อมัน่ 
(Reliability) โดยใช้วธิีการหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค เท่ากบั 0.934
ขัน้ตอนที่ 6 น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกต้องแล้ว ไปเก็บตวัอย่าง จ านวน 400 คน เพื่อน ามา
วเิคราะหข์อ้มลู 

ผลการวิจยั 

 1. ขอ้มลูดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่าง 
 ผลการวจิยัลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 237 คนคดิเป็รรอ้ยละ 59.3 มอีายุ 20-30 ปีจ านวน 175 คน คดิเป็นร้อยละ 
43.8 มสีถานภาพโสด จ านวน 235 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.8 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 300 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 75 มอีาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 302 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.5 มรีายไดเ้ฉลีย่/เดอืน 
20,001-40,000 บาท จ านวน 169 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.3 โดยสว่นใหญ่ซือ้ประกนัชวีติเพือ่ออมเงนิ จ านวน 
219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.50 มกีรมธรรม ์1 ฉบบั จ านวน 191 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.8 วงเงนิเอาทุนประกนั
ชวีติ 100,000 - 500,000 บาท จ านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.3 ซือ้ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย ์จ านวน 
241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.25 ช าระค่าเบี้ยประกนั / ปี 10,001 - 30,000 บาท จ านวน 176 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 44.0 ของกลุ่มตวัอย่าง 
 2.ระดบัความส าคญัปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภค  
 ผลจากการวเิคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) จากตวัแปรอิสระจากปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) จ านวนทัง้สิน้ 37 ตวัแปรพบว่าระดบัความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม อยู่ในระดบัมาก (X̅= 4.09, S.D. = 0.553) โดยเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลี่ยมาก
ทีสุ่ดคอื ดา้นบุคคล (X̅ = 4.25, S.D. = 0.550) รองลงมาคอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X̅= 4.19, S.D. = 
0.768) ด้านกระบวนการ(X̅ = 4.15, S.D. = 0.445) ด้านราคา (X ̅= 4.07, S.D. = 0.661) ด้านผลติภณัฑ์ 



 
 

(X̅ = 4.06, S.D. = 0.639) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(X̅ = 4.02, S.D. = 0.755) และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่น้อยสุด
คอื ดา้นสง่เสรมิการตลาด (X̅ = 3.88, S.D. = 0.666) ตามล าดบั 

3.ระดบัความส าคญัขัน้ตอนการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภค  
 ผลจากการวเิคราะห์ปัจจยั (Factor Analysis) ตวัแปรตามจากขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติ
จ านวนทัง้สิ้น 20 ตัวแปรพบว่าระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในเขต
กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมาก  (X̅= 4.05, S.D. = 0.485) โดยเมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคอื การตดัสนิใจซื้อ  (X̅= 4.31, S.D. = 0.712) รองลงมาคอื การประเมนิทางเลอืก (X̅= 
4.18, S.D. = 0.559) การคน้หาหรอืแสวงหาขอ้มูล (X̅= 4.01, S.D. = 0.604) การรบัรูถ้งึปัญหาหรอืความ
ตอ้งการ (X̅= 3.97, S.D. = 0.648) และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่น้อยทีสุ่ดคอื พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (X̅= 3.83, S.D. = 
0.885) ตามล าดบั 
 4.สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 ปัจจยัดา้นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนั
ชวีติในระดบัทีแ่ตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 1 1 ปัจจยัดา้นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติในระดบัทีแ่ตกต่างกนั 

การตดัสนิใจซือ้ประกนั
ชวีติ 

ปัจจยัสว่นบุคคล 

เพศ  อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได ้

การรบัรูถ้งึปัญหา       

การคน้หาขอ้มลู X      

ประเมนิทางเลอืก  X    X 

การตดัสนิใจซือ้   X    

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ X      

หมายเหตุ เครื่องหมาย  หมายถงึ แตกต่าง และ 
   เครื่องหมาย X หมายถงึ ไม่แตกต่าง 
 

 จากตารางที ่1 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศทีแ่ตกต่างกนั จะส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจ
ซื้อประกนัชีวติด้านการค้นหาข้อมูล ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ ที่ไม่แตกต่างกนั ยกเว้นด้านการรบัรู้ถึง
ปัญหา ดา้นประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อายุที่



 
 

แตกต่างกนั จะสง่ผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติดา้นการรบัรูถ้งึปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้น
การตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ยกเวน้ดา้น
ประเมนิทางเลอืกทีไ่ม่แตกต่างกนั สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั จะส่งผลต่อจะส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ
ประกนัชวีติ ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ
ที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ยกเว้นด้านการตดัสนิใจซื้อที่ไม่แตกต่างกัน ระดบั
การศึกษาสูงสุดแตกต่างกนั จะส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนัชีวติทุกด้านที่แตกต่างกนัอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อาชพีทีแ่ตกต่างกนั กนั จะส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติทุก
ดา้นทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 รายได/้เดอืน จะส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ
ประกนัชวีติดา้นการรบัรูถ้งึปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ที่
แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นประเมนิทางเลอืกทีไ่ม่แตกต่างกนั 

 5.สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจการเลอืกซื้อประกนัชวีติของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลการตดัสนิใจเลอืกซื้อประกนัชวีติของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 SS df MS F Sig 
Regression 37.9 1 37.926 270* <.001 
Residual 56.0 398 0.141   

Total 93.9 399    
*ระดบัความส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด B SE t Sig 
ค่าคงที ่(Constant) 1.685 0.150 11.232* <.001 
ดา้นผลติภณัฑ ์X1 0.157 0.045 3.519* <.001 
ดา้นราคา X2 -0.076 0.045 -1.668 0.096 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย X3 0.001 0.046 0.024 0.981 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด X4 0.320 0.042 7.674* <.001 
ดา้นบุคคล X5 0.096 0.060 1.599 0.111 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพX6 0.038 0.051 0.738 0.461 
ดา้นกระบวนการ X7 0.055 0.0516 1.075 0.283 
R=0.697 R² = 0.486 Adj R² = 0.476 F = 52.9 Sig = <.001 



 
 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง ที่ 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลการตดัสินใจ
เลอืกซื้อประกนัชวีติของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าค่าสถติทิดสอบ F= 270 และ p<.001 แสดง
ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยพบว่าปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัชวีติ
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก p = 0.096, 0.981, 0.111, 0.461, 0.283 ตามล าดบัซึ่งมคี่า
มากกว่า .05 สว่นปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัชวีติ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ค่าสถิติ F=52.9 p<.001 
R2=0.476    

โดยเขยีนเป็นสมการไดด้งันี้  

Yการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติ = 1.685+0.157X1+(0.076)X2+0.001X3+0.320X4+0.096X5+0.038 X6 

+0.055X7 

 
อภิปรายผลการวิจยั 

การวิจยัเรื่อง ”ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในเขตพื้นที่” 
สามารถอภปิรายผลของการวจิยัได ้ดงันี้ 

 1.ผลจากการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคล ผลจากการวจิยัปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั จะมขีัน้ตอนการ
ตดัสนิใจซื้อประกนัชีวติที่แตกต่างกนั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายได้เฉลี่ย/เดอืนจะส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติที่แตกต่างกนั  สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ณัฐยิา ภทัรกจิจานุรกัษ์ (2560) ที่ได้ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. ผลการวจิยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อขัน้ตอนหารตดัสนิใจซื้อประกนัชีวติ พบว่าส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ
ประกนัชวีติอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิสอดคล้องกบังานวจิยัของ ธนียา สอนวจิาณ์ (2551) ที่พบว่า ปัจจยั
ดา้นผลติภณัฑน์ัน้เป็นสิง่ทีม่คีวามส าคญัเป็นล าดบัแรก ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการโดยรวมไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อประกันชีวติในเขต
กรุงเทพมหานคร  



 
 

ข้อเสนอแนะ 

 ขอ้เสนอแนะในการน าไปใช ้

 1. จากการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลและขอ้มูลเบื้องต้นนัน้ท าให้ทราบว่าขอ้มูลส่วนบุคคลทุกด้านจะ
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชีวติ บรษิัทหรอืตวัแทนขายควรมุ่งเน้นความส าคญัของข้อมูลนัน้ๆ และ
ทราบวถัุประสงคใ์นการซือ้ประกนัชวีติแลว้ควรแนะน าเสนอขายใหต้รงจุด 

 2. ความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดนัน้มรีะดบัความส าคญัมากโดยเฉพาะด้าน
บุคคล ไม่ว่าจะเป็นพนกังาน/ตวัแทนรกัษาผลประโยชน์ของลูกคา้เป็นอย่างด ี 

มคีวามสามารถในการแกไ้ขปัญหาและช่วยเหลอืได ้ตวัแทนมมีารยาท มกีารพดูจา การแต่งกาย  

มบีุคลกิภาพที่ด ีพนักงาน/ตวัแทนมคีวามรู ้ความสามารถตอบค าถาม / ขอ้สงสยัไดอ้ย่างชดัเจน พนักงาน
ของศูนยบ์รกิาร (Call Center) ใหค้วามช่วยเหลอืไดเ้ป็นอย่างด ีบรกิารไดร้วดเรว็เป็นตน้ 

 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 

 1.งานวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อประกนัชวีติ ครัง้
ต่อไปควรจะศึกษาตัวแปรอื่นๆเพิ่มเติม ที่น่าจะส่งผลต่อการตัดสินใจ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุมและ
สมบูรณ์ยิง่ขึน้ 

 2.ในงานวจิยัครัง้ต่อไปแนะน าให้ศกึษาขอ้มูลของกลุ่มผู้ที่ซื้อประกนัประกนัชวีติในต่างจงัหวดัด้วย 
เพือ่ทีจ่ะไดข้อ้มลูทีก่ระจายไปยงักลุ่มต่างจงัหวดัมากยิง่ขึน้ และสามารถน าไปใชก้บักบัการเสนอขายประกนั 

อ้างอิง 


