
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภควยัท างาน 

ในเขตพืน้ท่ีบางเขน กรงุเทพมหานคร 

Factors influencing the dececision to purchase life insurance of consumers in 
Bangkhen,Bangkok Area 

 

จรีาพร แกว้ปัน1* และ ลดาวลัย ์ยมจนิดา2 
1สาขาวชิาการจดัการการเงนิและการธนาคาร คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง ประเทศไทย 

2คณะบรหิารธรุกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง ประเทศไทย 
*ผูร้บัผดิชอบบทความ 

 

Jeeraporn Kaewpan1 and Ladawan Yomchinda2 
E-mail: jeerapornkaewpan@gmail.com 

1Finance and Banking, Faculty of Business Administration,  
Ramkhamhaeng University, Thailand 

2Faculty of Business Administration, Ramkhamhaeng University, Thailand 
*Corresponding author 

 

บทคดัย่อ 

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์1)เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยัท างาน ใน
เขตพืน้ทีบ่างเขน กรุงเทพมหานคร 2)เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติของ
ผู้บริโภควัยท างาน ในเขตพื้นที่บางเขน กรุงเทพมหานคร  3)เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยัท างาน ในเขตพื้นทีบ่างเขน กรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารสุ่ม
ตวัอย่างแบบสะดวก(Convenience Sampling) โดยมขีนาดกลุ่มตวัอย่าง 400 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจยัเป็น
แบบสอบถาม โดยสูตร Taro Yamane สถติเิชงิพรรณาทีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ค่าเฉลี่ย(Mean) ค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) ค่าร้อยละ(Precent) และ การวิเคราะห์ทางสถิติเชงิอนุมานโดยใชก้าร
วเิคราะหค์วามความสมัพนัธโ์ดยใช ้ไคว์-สแควร(์Chi-square) 
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ผลการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (35.5%) อายุระหว่าง 31-40 ปี (43.5%)  
สถานภาพสมรส (53.3%) การศกึษาระดบัปรญิญาตรี (47.2) ประกอบอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน (44.5%) มี
รายได้ 20,000-40,000บาท (49.8%) และไม่มโีรคทางพนัธุกรรม (37) ยงัไม่มปีระกนัชวีติเป็นส่วนใหญ่ (51.8%) 
โดยเลอืกซือ้ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย ์(35.8%) ผลการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในภาพรวมมผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ประกนัในระดบัมากทีส่ดุ ไดแ้ก ่ดา้นผลติภณัฑ ์(4.35) ดา้นราคา (4.34) ดา้นการจดัจ าหน่าย (4.30) 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(4.29) 

ผลการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเลือกซื้อทุกด้าน รายได้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อประกนัชวีิตทุกด้าน อายุไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อ ได้แก่ เวลาที่จะซื้อประกนั(4.31) เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ(15.05) 
สถานภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ได้แก่ บรษิทัทีส่นใจซื้อ (15.07) ความสามารถซื้อประกนั
(10.83) เวลาทีจ่ะซื้อประกนั(3.42) ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อ ได้แก่ บรษิทัที่
สนใจซือ้(8.44) เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้(13.84) อาชพีไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ ไดแ้ก ่บรษิทัที่
สนใจซื้อ(28.65) ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (11.22) เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ(19.088) ผลการศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ดา้นผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ไดแ้ก ่ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้(9.10) เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ(13.28) ดา้นราคา
ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ได้แก่ เวลาทีจ่ะซื้อประกนั (5.91) เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ(13.00) 
ด้านการจดัจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ได้แก่ บรษิทัทีส่นใจซื้อ (16.15) เหตุผลในการ
ตดัสนิใจซื้อ(10.55) ด้านการส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ได้แก่ เหตุผลในการ
ตดัสนิใจซือ้(10.55)  

 

ค าส าคญั:ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด,พฤตกิรรมการเลอืกซือ้,การประกนัชวีติ 

 

ABSTRACT 

The objective of this study were 1.) to investigate customer behaviors in decision to purchase Life 
Insurance of working consumers in BangKhen Bangkok area. 2.) to investigate the individual factors that 
influencing the decision to purchase Life Insurance of working consumers in BangKhen Bangkok area. 
3.) to investigate the factors of marketing mix that influences the decision to purchase Life Insurance 
of consumers in BangKhen Bangkok area. By using Convenience Sampling with 400 consumers 
sample size. The research was done through the questionnaires by Taro Yamane formula. The data 



was analyzed in term of descriptive statistics including Mean, Standard Deviation, Percent and in 
term of Inferential statistics is correlation analysis with Chi-square test. 

The results of this study showed that most of the respondents were female (35.5%), aged 
between 31-40 years (43.5%), marriage status were marital (53.3%), education were bachelor’s 
degree level (47.2%), occupations were employees (44.5%) and monthly income were in range of 
20,000-40,000 baht (49.8%). And no genetic disease (37%). Most of them do not have life insurance 
(51.8%) and choosing to buy life insurance with savings (35.8%). The results of analysis of marketing 
mix factors in overview found that highest level viz Products (4.35), Price (4.34), Distribution (4.30), 
Marketing Promotion (4.29). 

The study results of the correlation for customer behaviors in decision to purchase Life 
Insurance, found that gender was not affected with all aspects of purchasing behavior, Income 
affected with customer behaviors in decision to purchase Life Insurance, gender was not affected 
with customer behaviors in decision to purchase, i.e. period to purchase insurance (4.31) reason for 
purchasing decision (15.05). Marriage status was not affected with customer behaviors in decision 
to purchase, i.e. company interested in purchasing (15.07) insurance purchasing ability (10.83) period 
to purchase insurance (3.42). Education was not affected with customer behaviors in decision to 
purchase, i.e. company interested in purchasing ( 8.44) reason for purchasing decision ( 13.84). 
Occupation was not affected in decision to purchase Life Insurance, i.e. company interested in 
purchasing (28.65) participant in purchasing decision (11.22) reason for purchasing decision (19.088). 
The results of correlation analysis between marketing mix factors and customer behaviors in decision 
to purchase. Products was not affected customer behaviors in decision to purchase, i.e. participant 
in purchasing decision (9.10) reason for purchasing decision (13.28). Price was not affected customer 
behaviors in decision to purchase, i.e. period to purchase insurance (5 . 9 1 ) reason for purchasing 
decision (1 3 . 0 0 ). Distribution was not affected customer behaviors in decision to purchase, i.e. 
company interested in purchasing (1 6 . 1 5 ) reason for purchasing decision (1 0 . 5 5 ). Marketing 
Promotion was not affected customer behaviors in decision to purchase, i.e. reason for purchasing 
decision (10.55). 
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บทน า 

สงัคมปัจจุบนัมนุษยม์คีวามเสีย่งในการด าเนินชวีติประจ าวนัอยูต่ลอดเวลา ทัง้ทีเ่ป็นภยัทีเ่กดิจากมนุษยเ์รา
เองและภยัทีเ่กดิขึน้เองตามธรรมชาต ิซึง่เราไม่สามารถควบคุมเหตุการณ์ทีไ่ม่คาดคดินี้ได ้ ภยัทีเ่กดิจากธรรมชาต ิ 
ไดแ้ก่ ภยัจากน ้าท่วม ภยัจากการเกดิแผ่นดนิไหว ภยัทีเ่กดิจากดนิถล่ม ภยัทีเ่กดิจากความแหง้แลง้หรอืสภาพดนิ
ฟ้าอากาศ เป็นตน้ และยงัมภียัทีเ่กดิจากการกระท าของมนุษยด์ว้ยกนัเอง ภยัทีเ่กดิขึน้เราไม่อาจจะหลกีเลีย่งหรอื
ป้องกนัทัง้หมดได้ ด้วยเหตุนี้อาจกล่าวได้ว่า มนุษย์เราทุกวนันี้อาจเจอความเสีย่งมากมายหลากหลายรอบด้าน 
โอกาสทีม่นุษยเ์ราจะเสีย่งต่อ การเสยีชวีติ ทพุพลภาพ บาดเจบ็ จงึมคีวามเป็นไปไดค้อ่นขา้งสงู 

ประกนัชวีติจงึเป็นอกีทางเลอืกนึง ทีส่ามารถเชว่ยบรรเทาความเดอืดรอ้น เมือ่เกดิความเสยีหายแกช่วีติ
และทรพัยส์นิตา่งๆ ตามหลกัการประกนัชวีติจะชว่ยสรา้งความมัน่คงใหก้บัชวีติคนไทยในปัจจุบนั ทีม่วีถิชีวีติอยูบ่น
ความไมแ่น่นอนทางดา้น สงัคม เศรษฐกจิ การเมอืงและวฒันธรรม ซึง่มกีารเปลีย่นแปลงอยูเ่สมอ ยิง่ประเทศชาติ
พฒันามากขึน้เทา่ไหร ่วถิกีารด ารงชวีติตอ้งมคีวามเสีย่งมากขึน้เท่านัน้ การด ารงชวีติอยูบ่นความไมแ่น่นอนนี้เอง 
ท าใหม้นุษยเ์ราพยายามหาสิง่ทีเ่ป็นหลกัประกนัความัน่คงในอนาคต ซึง่ท าใหต้นเองด ารงชวีติอยูจ่นถงึวาระสดุทา้ย
ของชวีติโดยไมเ่ป็นภาระต่อสงัคมและผูอ้ืน่ การประกนัชวีติมคีวามส าคญัต่อผูเ้อาประกนัภยัคอื การใหค้วาม
คุม้ครองและเป็นหลกัประกนัความมัน่คงของชวีติและทรพัยส์นิใหแ้กช่วีติตนเองและครอบครวั สามารถวางแผน
ออกแบบความคุม้ครองตามก าลงัทรพัยท์ีม่อียูใ่หเ้พยีงพอต่อหน้าทีค่วามรบัผดิชอบและภาระหนี้สนิของตนเองและ
ยงัสรา้งวนิยัการออมและการลงทนุใหแ้กผู่บ้รโิภคไดอ้กีดว้ย นอกจากประกนัชวีติชว่ยใหค้วามคุม้ครองและเป็น
หลกัประกนัความมัน่คงแลว้การประกนัชวีติมคีวามส าคญัต่อสงัคม คอืชว่ยแบ่งเบาภาระของสงัคมและรฐับาลท าให้
เกดิความมัน่ใจ หากเกดิเหตุการณ์ไมค่าดฝันและความเสยีหายขึน้ ผูเ้อาประกนัภยักจ็ะไดร้บัการชดใชค้า่สนิไหม
ทดแทนจากบรษิทัประกนัทีไ่ดท้ าไว ้และมคีวามส าคญัทางเศรษฐกจิ เงนิทีไ่ดม้าจากการเกบ็เบีย้ประกนั เป็นแหล่ง
เงนิทนุทีส่ าคญัต่อประเทศ ในการกูย้มืเงนิมาท าธุรกจิหรอืน ามาขยายธุรกจิใหม้คีวามเจรญิกา้วหน้า สง่เสรมิการ
พฒันาเศรษฐกจิของประเทศ ส าหรบัธรุรกกจิทีม่กีารท าประกนัภยั จะไดร้บัความคุม้ครองในทรพัย์สนิทีท่ า
ประกนัภยัไว ้ท าใหก้จิการเกดิความมัน่คง 

จากสาเหตุทีก่ล่าวมาขา้งตน้ท าใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการเลอืกซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ของผูบ้รโิภคในวยัท างานในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร เพือ่ทีจ่ะไดท้ราบถงึปัจจยัสว่นบุคคล ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ประกนัชวีติ เพือ่ทราบขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์กบับรษิทัประกนั
ต่างๆ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางประกอบพฒันาผลติภณัฑป์ระกนัชวีติทีเ่หมาะสม ก าหนดราคาปรบัชอ่งทางการจดั
จ าหน่ายและสง่เสรมิการขายใหมใ่หม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ เพือ่สรา้งความพงึพอใจและใหผู้บ้รโิภคไดร้บัประโยชน์
สงูสดุจากการซือ้ประกนั และเป็นขอ้มลูใหก้บัหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้งทัง้ทางภาครฐัและภาคธุรกจิ 

 

 



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภควัยท างาน ในเขตพื้นที่บางเขน 
กรงุเทพมหานคร 

2.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยัท างาน ในเขต
พืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร 

3.เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภค
วยัท างาน ในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร 

 
สมมติฐานของการวิจยั 

1.ปัจจยัพืน้ฐานสว่นบุคคลของผูบ้รโิภควยัท างานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติใน
เขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร 

2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติในเขตพืน้ทีบ่างเขน 
กรงุเทพมหานคร 

การทดสอบสมมตุฐิานทัง้ 2 ขอ้จะท าการทดสอบทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 

1.ขอบเขตด้านเน้ือหา  

การศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติ 

2.ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรทีศ่กึษา ไดแ้ก ่ประชากรวยัท างานทัง้เพศหญงิและเพศชายทีส่นใจหรอืมคีวามรูด้า้นการประกนั
ชวีติในเขตบางเขน กรงุเทพมหานคร ซึง่มบีรษิทัและประชากรจ านวนมากใชใ้นการส ารวจขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่ง 400 
คน จากประชากรในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร 191,410 คน (ขอ้มลูจากส านกังานสถติแิหง่ชาต)ิ 

3.ขอบเขตด้านเวลา 

 ระยะเวลาในการด าเนนิการวจิยั ตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม 2563 ถงึเดอืนตุลาคม 2563 

 
 



4.ตวัแปรทีศึ่กษา 
3.1ตวัแปรอสิระ 

3.1.1ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก ่ไดแ้ก ่เพศ อาย ุอาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
ระดบัการศกึษา สถานภาพ  

3.1.2ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด  
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ(์product)                                                           

     ปัจจยัดา้นราคา(price)                                                                                                                                                                                            
    ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (place) )                                      

     ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (promotion)                                         
3.2ตวัแปรตาม 

3.2.1พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติ 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.เพือ่ทราบถงึพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยัท างาน ในเขตพืน้ทีบ่างเขน 
กรงุเทพมหานคร 

2.เพือ่ทราบถงึปัจจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยัท างาน ในเขต
พืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร 

3.เพือ่ทราบถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยั
ท างาน ในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร 

4.บรษิทัประกนัหรอืองคก์รทีเ่กีย่วขอ้ง น าผลการคน้ควา้อสิระ ไปเป็นประโยชน์ต่อการน าไปพฒันาหรอื
ก าหนดวตัถุประสงค ์เป้าหมายและการวางแผนกลยทุธทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 
การทบทวนวรรณกรรม 
 

ความรู้เบื้องต้นเกีย่วกบัประกนัชีวิต 

พงษธร รุง่ศภุกจิ (2558,หน้า 9) ไดก้ล่าวถงึ การประกนัชวีติ เป็นวธิกีารทีบุ่คคลกลุ่มหนึ่งรว่มกนัเฉลีย่ภยั
อนัเนื่องจากการตาย การสญูเสยีอวยัวะ ทพุพลภาพ และการสญูเสยีรายไดใ้นยามชรา โดยทีเ่มือ่บุคคลใดตอ้ง
ประสบกบัภยัเหลา่นัน้ กไ็ดร้บัเงนิเฉลีย่ชว่ยเหลอืเพือ่บรรเทาความเดอืดรอ้นแกต่นเองและครอบครวั โดยบรษิทั
ประกนัชวีติจะท าหน้าทีเ่ป็นแกนกลางในการน าเงนิกอ้นดงักล่าวไปจ่าย ใหแ้กผู่ไ้ดร้บัภยั 



 จากความหมายขา้งตน้แลว้ สามารถสรปุไดด้งันี้ คอื การประกนัชวีติ หมายถงึวธิกีารทีม่นุษยใ์นสงัคม
รวมตวักนัเพือ่กระจายความเสีย่งและความเสยีหายทีเ่กดิขึน้จากภยัอนัตรายต่างๆ ซึง่บคุคล จะเรยีกว่า ผูท้ า
ประกนัชวีติ  ผูท้ าประกนัชวีติทีอ่ยูใ่นกลุ่มจะยอมจ่ายเงนิจ านวนหนึ่ง เรยีกว่า เบีย๊ประกนัชวีติ รวบรวมไวเ้ป็น
กองกลางและเป็นผูม้อบใหก้บัคนกลาง เรยีกว่า บรษิทัประกนัชวีติ จะมหีน้าดแูลรกัษาเงนิจ านวนนี้  และเมือ่บุคคล
ใดในกลุ่มเกดิประสบกบัเหตุการณ์ไมค่าดฝัน หรอืภยัอนัตราย ท าใหเ้กดิการมรณะ การสญูเสยีอวยัวะ ทพุพลภาพ 
การเจบ็ไขไ้ดป่้วย หรอืเมือ่ชราภาพแลว้ไมม่รีายได ้คนกลางทีเ่กบ็รกัษาเงนิไวจ้จัดัการจ่ายเงนิ เรยีกว่า เงนิเอา
ประกนัชวีติ เพือ่บรรเทาความเดอืดรอ้นใหก้บัผูป้ระสบภยั ไดแ้กผู่ท้ าประกนัชวีติ ทายาทผูท้ าประกนัชวีติ หรอืผูร้บั
ผลประโยชน์ ตามเงือ่นไขและจ านวนเงนิตามทีไ่ดต้กลงกนัไวก้อ่นหน้านัน้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนบคุคล 

Kotler (2000) ได้ท าการศกึษาเกี่ยวกบัคุณสมบตัิส่วนบุคคล จะพบว่าการด าเนินการทางการตลาดนัน้ 
ประกอบดว้ย 

1.เพศ (Gender) เป็นตวัแปรทีม่คีวามส าคญั ในเรือ่งของพฤตกิรรมในการบรโิภคมากเพราะเพศทีแ่ตกต่าง
กนั มทีศันคตกิารรบัรู ้และการตดัสนิใจในเรือ่งการเลอืกสนิคา้ทีบ่รโิภคแตกต่างกนั โดยเฉพาะ ประเทศไทยซึง่มี
วฒันธรรมในการเลีย้งดเูดก็ผูช้ายและเดก็ผูห้ญงิทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมากโดยสว่นใหญ่ 

2.อาย ุ(Age) บุคคลทีม่อีายแุตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการในสนิคา้ และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เชน่ กลุ่ม
วยัรุน่จะชอบทดลองสิง่แปลกใหม ่และชอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่ สว่นกลุ่มผูส้งูอายจุะสนใจสนิคา้ทีเ่กีย่วกบัการ
รกัษาสขุภาพซึง่หากแบ่งชว่งกลุ่มอายอุอกเป็นกลุ่มพฤตกิรรมทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกนั โดยเดก็ผูช้ายจะถกูเลีย้งดใูห้
มคีวามกลา้แสดงออกและมคีวามรบัผดิชอบเพือ่จะไดเ้ป็นหวัหน้าครอบครวัต่อไป สว่นเดก็ผูห้ญงิจะถกูเลีย้งดใูน
ลกัษณะทีเ่ป็นผูต้ามหรอืเป็นภรรยาทีด่ ี

3.สถานภาพ (Status) เป็นสถานภาพของบุคคลต่างๆ ทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัการสมรส การเป็นโสด การ
เป็นหมา้ยหรอืหยา่รา้ง เป็นตน้ โดยในการด าเนนิการทางการตลาด จะตอ้งมกีารพจิารณาถงึประเดน็ต่าง ๆ ต่อไปนี้ 
เพือ่ท าใหเ้กดิการน าเสนอขายสนิคา้ และบรกิารตา่ง ๆ ทีเ่หมาะสมกบับุคคล รวมถงึเหมาะสมกบัสถานภาพทาง
ครอบครวัประเภทต่าง ๆ 

 4.ระดบัการศกึษา (Education) เป็นปัจจยัทีส่ าคญัประการหนึ่งของคณุสมบตัสิว่นบุคคล เนื่องจากระดบั
การศกึษาจะเป็นตวักลางหรอืเป็นตวัวดัระดบัความคดิเหน็ ระดบัทศันคต ิหรอืระดบัของความคดิของผูบ้รโิภคเป็น
อยา่งมาก อกีทัง้ระดบัการศกึษาจะสามารถบ่งบอกถงึความเป็นอยู ่และความสนใจในสิง่ต่างๆได ้โดยผูท้ีม่ ี
การศกึษาสงูกว่า สว่นใหญ่จะมกีารด ารงชวีติทีด่กีว่ากลุ่มผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาต ่า 

5.อาชพี (Occupation) เป็นปัจจยัทีส่ าคญัอกีประการหนึ่งการศกึษาเกีย่วกบัคณุสมบตัสิว่นบุคคล เพราะ
อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสูค่วามจ าเป็น และความตอ้งการสนิคา้ และบรกิารที่แตกต่างกนั เชน่ เกษตรกรหรอื



ชาวนากจ็ะซือ้สนิคา้ทีจ่ าเป็นต่อการครองชพี และสนิคา้ทีเ่ป็นปัจจยัการผลติสว่นใหญ่ สว่นพนกังานทีท่ างานใน
บรษิทัต่าง ๆ สว่นใหญ่จะซือ้ สนิคา้เพือ่เสรมิสรา้งบุคลกิภาพ ขา้ราชการกจ็ะซือ้สนิคา้ทีจ่ าเป็นนกัธุรกจิกจ็ะซือ้
สนิคา้เพือ่สรา้งภาพพจน์ใหก้บัตวัเอง เป็นตน้ 

 6.รายได ้(Income) หรอืสถานภาพทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) เป็นปัจจยัทีส่ าคญัของ
การศกึษาเกีย่วกบัคณุสมบตัสิว่นบุคคล เนื่องจากรายไดจ้ะมผีลต่ออ านาจของการซือ้คนทีม่รีายไดต้ ่าจะมุง่ซือ้สนิคา้
ทีจ่ าเป็นต่อคา่ครองชพีและมคีวามไวต่อราคามากสว่นคนทีม่รีายไดส้งูจะมุง่ซือ้สนิคา้ทีม่คีณุภาพ และราคาสงูโดย
เน้นทีภ่าพพจน์ของราคาสนิคา้เป็นหลกั การศกึษาอาชพี และรายไดน้ัน้มแีนวโน้มสมัพนัธ ์กนัอยา่งใกลช้ดินความ
สมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล เชน่ บคุคลทีม่กีารศกึษาสงูจะมโีอกาสเลอืกอาชพีทีส่ามารถสรา้งรายได้สงูกว่าคนทีม่ี
การศกึษาต ่ากว่า เป็นตน้  
 
แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

บนูี และ ครทูซ ์(Boone and Kurtz.1989:9,อา้งถงึใน ปรชัญพ์งศ ์นาคบุญ .2557) กล่าวว่า สว่นประสม
ทางการตลาด หมายถงึ ปัจจยัทางการตลาดทีค่วบคมุไดท้ีก่จิการจะตอ้งใชร้ว่มกนัเพือ่สนองความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย หมายถงึความเกีย่วขอ้งกนัของ 4 สว่น คอื ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย ระบบการจดัจ าหน่าย 
การสง่เสรมิการตลาด ถอืว่าเป็นเครือ่งมอืทางการตลาดทีธุ่รกจิสามารถควบคมุได ้ตอ้งใช้รว่มกนัทัง้ 4 อยา่ง 
วตัถุประสงคท์ีใ่ชเ้พือ่สนองความตอ้งการของลกูคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ 
 1.ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกทีจ่ะแสดงว่ากจิการพรอ้มจะท าธุรกจิได ้กจิการนัน้จะตอ้งมสีิง่ทีจ่ะเสนอ
ขาย อาจเป็นสนิคา้ทีม่ตีวัตน บรกิาร ความคดิ (Idea) ทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการ การศกึษาเกีย่วกบัผลติภณัฑ์
นัน้ 
  2. ราคา (Price) หมายถงึ ต้นทุนของสนิคา้ทีลู่กคา้ตอ้งจ่ายกบัสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ ราคามอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อกต็่อเมื่อผูบ้รโิภคท าการประเมนิทางเลอืกและท าการตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑ์
ราคาต ่า 
  3.การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง เป็นกระบวนการท างานที่จะท าให้สนิค้าหรอื
บรกิารไปสู่ตลาดเพื่อใหผู้บ้รโิภคสนิคา้หรอืบรกิารตามทีต่้องการใหบ้รกิาร โดยตอ้งพจิารณาถงึองค์การต่างๆและ
ท าเลทีต่ัง้เพือ่ใหอ้ยูใ่นพืน้ทีท่ีเ่ขา้ถงึลกูคา้ได้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication)  เ ป็นการศึกษาเกี่ยวกับ
กระบวนการตดิต่อสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสรมิการตลาดเป็นวธิกีารทีจ่ะบอกใหลู้กคา้ทราบเกีย่วกบั
ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย การสง่เสรมิการตลาดสามารถก่ออทิธพิลต่อผูบ้รโิภคไดทุ้กขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้ 
 
 



แนวคิดและทฤษฎี “Consumer Behavior Model” 

 แนวคดิ “Consumer Behavior Model” ซึง่สามารถอธบิายแต่ละปัจจยัทีเ่ขา้มากระทบต่อการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อได ้ดงันี้ 

1.ส่ิงกระตุ้น (stimulus) หมายถึง สิ่งกระตุ้นที่อาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย และสิ่งกระตุ้นจาก
ภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสิง่กระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผู้บรโิภคเกดิความต้องการผลิตภณัฑ์ สิง่
กระตุน้นี้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ 

2.กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (buyer’s black box) หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ซึง่
เปรยีบเสมอืนกล่องด า ทีผู่ผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หา ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ 
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลมาจากลกัษณะและกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

3.การตอบสนองของผู้ซ้ือ (buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผูซ้ือ้ ผูบ้รโิภคจะ
มกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงันี้ การเลอืกผลติภณัฑ,์ การเลอืกตราสนิคา้, การเลอืกผูข้าย, การเลอืกเวลาใน
การซือ้, การเลอืกปรมิาณการซือ้ 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 

 1.ผู้วิจัยท าการสุ่มตัวอย่างจากประชากรวัยท างาน ซึ่ งได้ท าการเก็บข้อมูลในพื้นที่บางเขน 
กรงุเทพมหานคร 
 2.ผูว้จิยัไดช้ีแ้จงถงึวตัถุประสงค์ของการท าวจิยักบัประชากรวยัท างานเพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจในการตอบ
แบบสอบถาม 
 3.ผู้วิจัยได้ท าการส่งแบบสอบถามออนไลน์ให้กับประชาชนวัย ท างาน ในเขตพื้นที่บางเขน 
กรุงเทพมหานคร โดยมรีะยะเวลาท าแบบสอบถามไม่เกนิ 20 นาท ีและส่งค าตอบกลบัมาซึ่งเขา้สู่การเกบ็ขอ้มูล
ออนไลน์ 
 4.ผูว้จิยัน าขอ้มูลตอบกลบัแบบสอบถามทีไ่ดม้าท าการตรวจสอบความถูกต้องสมบรณ์ูของแบบสอบถาม
ออนไลน์ และน าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปวเิคราะหใ์นโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติติ่อไป 
 

วิธีวิเคราะหข้์อมลู 
การศกึษาการคน้คว้าอสิระครัง้นี้ ผูว้จิยัท าหารประมวลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติเิพื่อการ

วจิยั โดยด าเนินการวเิคราะหด์งันี้ 

 



สว่นที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคล น าเสนอเป็นคา่รอ้ยละ (%) 

สว่นที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด น าเสนอเป็นคา่เฉลีย่ 𝑋̅ 

สว่นที ่3 พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ น าเสนอเป็นคา่รอ้ยละ(%) 

 

สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน  

1.ปัจจยัพืน้ฐานสว่นบุคคลของผูบ้รโิภควยัท างานมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติใน
เขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร สถติทิีใ่ชค้อื ไค-สแคว ์(Chi-square) 

2.ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติในเขตพืน้ทีบ่างเขน 
กรงุเทพมหานคร สถติทิีใ่ชค้อื ไค-สแคว ์(Chi-square) 

 

ผลการวิจยั 
ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนบคุคล 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคล จ านวน 400 ตวัอย่าง พบว่ากลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 64.3 และอกีรอ้ยละ 35.3 เป็นเพศชาย กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่มชีว่งชว่งอายุ31-40ปี คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 มสีถานภาพสมรส คดิเป็นรอ้ยละ 53.3 จบการศกึษาระดบัปรญิญา
ตรสีูงสุด คดิเป็นรอ้ยละ47.2 อกีทัง้อาชพีของผูต้อบแบบสอบถามมากทีสุ่ด คอื อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน คดิ
เป็นรอ้ยละ44.5 โดยกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนสว่นใหญ่มรีายไดใ้นชว่ง 20,001-
40,000บาท คดิเป็นร้อยละ49.8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่มโีรคทางพนัธุกรรม คดิเป็นร้อยละ37 ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัไม่มปีระกนัชวีติ คดิเป็นร้อยละ 51.8 โดยกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อ
ประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย ์คดิเป็นรอ้ยละ 35.8 

ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาด  

เมื่อพจิารณาผลการวเิคราะหข์อ้มลูเป็นรายดา้นพบว่า ทุกดา้นมคีะแนนเฉลีย่ระดบัการตดัสนิใจซื้อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ค่าเฉลีย่รวมทีไ่ด ้และ เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าระดบัความ
คดิเหน็ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดสงูสุดคอื ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นสดุทา้ยทีม่รีะดบัการตดัสนิใจมากทีส่ดุ คอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ดา้นผลติภณัฑ ์โดยภาพรวมมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นจากค่าเฉลีย่มาก
ไปหาน้อยตามคา่เฉลีย่ดงันี้ โดยคา่มากทีส่ดุ มแีบบประกนัใหเ้ลอืกหลายรปูแบบเชน่ การประกนัชวีติแบบตลอดชพี 



การประกนัชวีิตแบบสะสมทรพัย์ การประกนัชวีิตแบบเงนิได้ การประกนัชวีิตแบบชัว่ระยะเวลา รองลงมาคือ 
กรมธรรมม์รีายละเอยีดทีส่ามารถอา่นไดช้ดัเจนและเขา้ใจงา่ย ถดัมาคอื ความชดัเจนของเงือ่นไขการท าประกนัชวีติ 
ถดัมาคอื เงือ่นไขและขัน้การท าประกนัชวีติไม่ยุง่ยากซบัซอ้น ถดัมาคอื มกีารแจกแจงรายละเอยีดระยะเวลาในการ
ประกนัอยา่งชดัเจน และชือ่เสยีงและความน่าเชือ่ถอืของบรษิทั ตามล าดบั 

ด้านราคา โดยภาพรวมมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้จากค่าเฉลีย่มากไปหา
น้อยตามคา่เฉลีย่ดงันี้ โดยคา่มากทีส่ดุ ราคากรมธรรมม์คีวามเหมาะสม รองลงมาสามารถผอ่นช าระเบีย้ประกนัเป็น
งวดๆได ้และราคากรมธรรมท์ีซ่ือ้คุม้คา่เมือ่เทยีบกบัความคุม้ครองและสทิธิป์ระโยชน์ทีไ่ดร้บั 

ด้านการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้จากค่าเฉลีย่
มากไปหาน้อยตามค่าเฉลีย่ดงันี้ โดยค่าเฉลีย่มากทีสุ่ด สถานทีต่ัง้และตวัแทนอยูใ่นแหล่งชุมชนและเดนิทางสะดวก 
รองลงมาคอื มตีวัแทนและสามขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ และมตีวัแทนและพนกังานขายใหบ้รกิารถงึทีบ่า้น  

ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยภาพรวมมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้จาก
ค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อยตามค่าเฉลี่ยดงันี้ โดยค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด โฆษณาทางสื่อต่างๆ เช่นอนิเตอร์เนต โทรทศัน์ 
ฯลฯ รองลงมาคอื การจดักจิกรรม หรอืใหค้วามรูต้่างๆทีใ่หค้วามรูเ้กีย่วกบัประกนัชวีติ  เช่น งานAIA Unit linked 
talk และมกีารสง่ขา่วสารต่างๆเกีย่วกบัขอ้มลูประกนัชวีติ เชน่ sms, บลิคา่ใชจ้่าย,พนกังานโทรแจง้โดยตรง 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อ จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ โดยภาพรวมมพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติ บรษิทัทีส่นใจซื้อประกนัของผูบ้รโิภควยั
ท างานมากทีสุ่ดคอื เอไอเอประกนัภยั คดิเป็นรอ้ยละ 36.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามสามารถทีจ่ะซื้อ
ประกนัไดต้่อปีของผูบ้รโิภควยัท างานมากทีสุ่ดคอื 10,000-30,000บาท/ปี คดิเป็นรอ้ยละ 51.5 เวลาทีจ่ะซือ้ประกนั
ของผูบ้รโิภควยัท างานมากทีสุ่ดคอื ท่านซื้อประกนัชวีติเมื่อมรีูปแบบกรมธรรม์ประกนัชวีติทีน่่าสนใจและตรงกบั
ความตอ้งการ คดิเป็นรอ้ยละ63 ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภควยัท างานมากทีสุ่ดคอื ครอบครวั เช่น 
พ่อ แม่ พีน้่อง ญาต ิ คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อประกนัของผูบ้รโิภควยัท างานมากทีสุ่ดคอื ท่าน
จ าเป็นต้องซื้อประกนัชวีติเพื่อเป็นเงนิทุนส าหรบัการรกัษาพยาบาลระยะยาว  คดิเป็นร้อยละ 29.8 และผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มชีอ่งทางการซื้อประกนัของผูบ้รโิภควยัท างานมากทีส่ดุคอื ตัวแทนประกนัชวีติ คดิเป็นรอ้ย
ละ 70.5 

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัพืน้ฐานส่วนบุคคลของผูบ้รโิภควยัท างานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้
ประกนัชวีติในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร  ผลกการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 



ผูบ้รโิภควยัท างานในเขตบางเขน เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ เมื่อพจิารณารายดา้น
พบว่ามคีวามสมัพนัธ์กนัทุกดา้น ไดแ้ก่ บรษิทัทีส่นใจซื้อ ความสามาถซื้อประกนั เวลาทีจ่ะซื้อประกนั  ผูม้สี่วนร่วม
ในการตดัสนิใจ เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ และชอ่งทางการซือ้ประกนั จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

ผู้บรโิภควยัท างานในเขตบางเขน อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลือกซื้อเมื่อพจิารณารายด้าน
พบว่ามคีวามสมัพนัธ ์ไดแ้ก ่บรษิทัทีส่นใจซือ้ ความสามาถซือ้ประกนั  ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจ ชอ่งทางการซื้อ
ประกนั จงึยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั  และด้านทีไ่ม่มคีวามสมัพันธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อไดแ้ก่ เวลาทีจ่ะซื้อ
ประกนั และเหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

ผูบ้รโิภควยัท างานในเขตบางเขน สถานภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ เมื่อพจิารณาราย
ดา้นพบว่ามคีวามสมัพนัธ์ ไดแ้ก่ ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจ เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ ช่องทางการซื้อประกนั จงึ
ยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั และดา้นทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อไดแ้ก่ บรษิทัทีส่นใจซื้อ ความสา
มาถซือ้ประกนั เวลาทีจ่ะซือ้ประกนัจงึปฎเิสธ สมมตฐิานการวจิยั 

ผูบ้รโิภควยัท างานในเขตบางเขน ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเมื่อพจิารณา
รายด้านพบว่ามคีวามสมัพนัธ์ ได้แก่ ความสามารถซื้อประกนั  เวลาทีจ่ะซื้อประกนั ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจ 
ช่องทางในการซื้อประกนั จงึยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั และด้านทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ไดแ้ก ่บรษิทัทีส่นใจซือ้ และเหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

ผูบ้รโิภควยัท างานในเขตบางเขน ทีม่อีาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ เมื่อพจิารณาราย
ด้านพบว่ามคีวามสมัพนัธ์ ได้แก่ ความสามาถซื้อประกนั เวลาทีจ่ะซื้อประกนั ช่องทางการซื้อประกนั จงึยอมรบั
สมมตฐิานการวจิยัและดา้นทีไ่มม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ไดแ้ก ่บรษิทัทีส่นใจซือ้ ผูม้สีว่นรว่มในการ
ตดัสนิใจ เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

ผู้บริโภควัยท างานในเขตบางเขน ที่มีรายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อทั ้งหมด เมื่อ
พจิารณารายด้านพบว่ามคีวามสมัพนัธ์กนัทุกด้าน ได้แก่ บรษิทัทีส่นใจซื้อ ความสามาถซื้อประกนั เวลาทีจ่ะซื้อ
ประกนั ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจ เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ และชอ่งทางการซื้อประกนั จงึยอมรบัสมมตฐิานการ
วจิยั  

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติ
ในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร ผลกการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 

ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ ไดแ้ก ่บรษิทัทีส่นใจซือ้ ความสามารถซือ้ประกนั 
เวลาทีจ่ะซื้อประกนั  ช่องทางในการซื้อประกนั จงึยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั และไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การเลอืกซือ้ ไดแ้ก ่ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจ เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 



ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ไดแ้ก่ บรษิทัทีส่นใจซือ้ ความสามารถซือ้ประกนั ผูม้ ี
สว่นรว่มในการตดัสนิใจ ชอ่งทางในการซือ้ประกนั จงึยอมรบัสมมตฐิานการวจิยัและไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การเลอืกซือ้ ไดแ้ก ่เวลาทีจ่ะซือ้ประกนั เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

ดา้นการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ไดแ้ก่ ความสามารถซื้อประกนั เวลาทีจ่ะ
ซือ้ประกนั ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจ ชอ่งทางในการซือ้ประกนั และดา้นการจดัจ าหน่าย จงึยอมรบัสมมตฐิานการ
วจิยั และไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ไดแ้ก่ บรษิทัทีส่นใจซื้อ เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ จงึปฎเิส
ธสมมตฐิานการวจิยั 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ ไดแ้ก ่บรษิทัทีส่นใจซือ้ ความสามาถ
ซื้อประกนั เวลาทีจ่ะซื้อประกนั ผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจ ช่องทางการซื้อประกนั และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
จึงยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั และไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลอืกซื้อได้แก่ เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ 
จงึปฎเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

 

การอภิปรายผล  
วตัถุประสงคข์อ้ 1.เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยัท างาน ในเขตพืน้ที่

บางเขน กรงุเทพมหานคร พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกอบดว้ย ดา้นบรษิทัทีส่นใจซือ้ประกนั ดา้นความสามารถที่
จะซือ้ประกนัไดต้่อปี เวลาทีจ่ะซือ้ประกนั ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้ประกนั และชอ่งทาง
การซือ้ประกนัพบวา่สว่นใหญ่มรีะดบัการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคของ Philip Kotler (1997,pp. 193-201) ไดอ้ธบิายถงึกระบวนการในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคม ี5 
ขัน้ตอน หนึ่งในนัน้คอื การประเมนิทางเลอืก คอื ประเดน็ทีท่ีผู่บ้รโิภคใชเ้พือ่พจิารณาเปรยีบเทีย่บขอ้ดขีอ้เสยีของ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ในทางเลอืกใดทางเลอืกหนึ่ง ประเดน็ทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการพจิารณามกัจะเป็นคณุลกัษณะ 
ของผลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้ๆ เชน่ ตราของผลติภณัฑ ์คณุสมบตั ิความทนทาน ราคา เป็นตน้ ทัง้นี้เพราะในการ
ซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารสิง่ทีผู่บ้รโิภคซือ้กค็อืกลุ่มของคณุลกัษณะทีไ่ดจ้ากการซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน่เอง 

วตัถุประสงคข์อ้ 2 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภควยั
ท างาน ในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร  สอดคลอ้งกบังานวจิยั กมลภทัร นิยมนา (2554) ศกึษาปัจจยัในการ
เลอืกซือ้ประกนัชวีติของผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสมีา เพศทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้ในทกุดา้นไมแ่ตกต่างกนั กลุ่มตวัอยา่งผูบ้รโิภคในเขตพืน้ทีบ่างเขนมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติทีม่ ี
ความคดิเหน็ไปทางเดยีวกนั ผูบ้รโิภคเหน็ความส าคญัของประกนัชวีติและวยัท างานเป็นวยัที่มกี าลงัซือ้และมกีาร
วางแผนการเงนิ การประกนัชวีติจงึเป็นอกีหนึ่งทางเลอืกทีจ่ะชว่ยใหไ้ปถงึเป้าหมายทางการเงนิในอนาคต 



วตัถุประสงคข์อ้ 3 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประกนัชวีติ
ของผูบ้รโิภควยัท างาน ในเขตพืน้ทีบ่างเขน กรงุเทพมหานคร กอ่นทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้กรมธรรมจ์ะตอ้งดู
รายละเอยีดในกรมธรรมอ์ยา่งชดัเจน ทราบเงือ่นไขของกรมธรรมอ์ยา่งเขา้ใจกอ่นตดัสนิใจซือ้ความคุม้ครอง ซึง่
สอดคลอ้งกบังานวจิยั กญัญารตัน์ สมคดิ( 2556) ศกึษาเกีย่วกบัการประเมนิผลการขายกรมธรรมป์ระกนัชวีติ ของ
ธนาคารไทยพาณิชยใ์นจงัหวดัล าปาง พบวา่ ปัจจยัยอ่ยทีม่อีทิธพิลมากต่อการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ คอื 
รปูแบบกรมธรรมช์วีติมหีลากหลาย สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้อตัราผลตอบแทนน่าสนใจหรอืมากกว่า
อตัราดอกเบีย้เงนิฝาก กรมธรรมม์คีวามคุม้ครองทีค่รอบคลุมเรือ่ง สวสัดกิารคา่ชดเชยรายวนั คา่รกัษาพยาบาล   

 

ข้อเสนอแนะ  
ขอ้เสนอแนะของงานวจิยันี้สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ ดงันี้ 
 
1.การน าผลการวิจยัไปใช้ 

1.1 ปัจจยัขอ้มลูสว่นบุคคล สามารถน าขอ้มลูบางหวัขอ้ไปใชอ้า้งองิไดใ้นการท าวจิยั 
1.2ปัจยัสว่นประสมทางการตลาด ขอ้เสนอแนะและขอ้คดิเหน็อืน่ๆ 4 ดา้น  

  1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ควรพฒันาผลติภณัฑใ์หห้ลากหลายมากขึน้ เพือ่เพิม่ฐานผูบ้รโิภคทีม่ากขึน้
ในอนาคต เชน่ การประกนัชวีติสตัวเ์ลีย้ง เป็นตน้ 
  1.2.2 ด้านราคา การก าหนดราคาควรค านึงถึงผู้บรโิภคในแต่ละระดบั ให้เหมาะสมกบัความ
คุม้ครอง เพราะรายไดข้องผูบ้รโิภคแต่ละระดบัไมเ่ทา่กนั ควรเป็นราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได้ 
  1.2.3 ด้านการจดัจ าหน่าย สร้างความสมัพนัธ์กบัหน่วยงานต่างๆเพื่อเพิม่ช่องทางในการจัด
จ าหน่าย ควรมตีวัแทนทีม่คีณุภาพและใหบ้รกิารทีด่ ีเพือ่ใหข้อ้มลูลกูคา้ไดอ้ยา่งถกูตอ้งเพือ่เป็นแรงจงูใจในการซือ้ 
  1.2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ควรมกีารจดัโปรโมชัน่พเิศษเพือ่จูงใจในการซื้อสนิใจซือ้ประกนั
ชวีติไดง้า่ยขึน้ เชน่ ช าระเบีย้ภายในวนันี้2แสนบาท ลกูคา้ไดร้บัทอง 1 บาท เป็นตน้  
 
2. การเสนอแนะหวัข้อวิจยัทีเ่กีย่วข้องหรือสืบเนือ่งในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

2.1 เนื่องจากงานวจิยั เป็นวจิยัเชงิส ารวจ หากตอ้งการน าผลการวจิยัไปใชใ้นทางการตลาดเชงิลกึ ควรมี
การศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพเพิม่เตมิ โดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์หรอืสงัเกตุการ์ณผูบ้รโิภค เพื่อให้ไดข้อ้มลูเชงิลึกตาม
ความตอ้งการและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอยา่งแทจ้รงิ 

2.2 ในส่วนของแบบสอบถามควรมขีอ้มลูครอบคลุมมากกว่านี้ เช่นเรื่องการอธบิายเกีย่วกบัแบบสอบถาม 
บางทา่นอาจจะยงัไมเ่ขา้ใจในตวัแบบสอบถามทัง้หมดเลยท าใหข้อ้มลูอาจจะไมถ่กูตอ้งทัง้หมด 

2.3 ควรมีการเพิ่มกลุ่มตัวอย่างให้มากกว่านี้  ด้วยระยะเวลาในการท าวิจัยที่จ ากัด จึงสามารถเก็บ
แบบสอบถามจงึเกบ็ตวัอยา่งเพยีง 400 ราย ดงันัน้ขอ้มลูจะยงักระจายไมเ่พยีงพอ 



2.4 ควรศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อประกนัชวีติของผูบ้รโิภคในแต่ละบรษิทั เพื่อใหท้ราบพฤตกิรรมการ
เลอืกซือ้อยา่งแทจ้รงิ 

 
เอกสารอ้างอิง 
แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

สบืคน้จาก http://digital_collect.lib.buu.ac.th/dcms/files//52930382/chapter2.pdf 

ส านกังานคณะกรรมการก ากบัและสง่เสรมิการประกอบธุรกจิประกนัภยั (คปภ.) 

สบืคน้จาก https://www.oic.or.th/th/consumer/%E0 

นางสาวภทัรฎา โสภาสทิธ (2557) พฤตกิรรมและปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการเลอืกซื้อประกนัชวีติแบบสะสมทรพัย ์บรษิทั 
กรงุเทพประกนัชวีติ จ ากดั (มหาชน) ในเขตบางแค กรงุเทพมหานคร 

 สบืคน้จาก http://www.thapra.lib.su.ac.th/objects/thesis/fulltext/snamcn/Phattarada_Sophasit/ 

สว่นประสมการตลาด 4Ps 

 สบืคน้จาก http://academic.udru.ac.th/~samawan/content/02maketingMix.pdf 

 สบืคน้จาก https://www.iok2u.com/index.php/article/11-marketing/333-4ps-marketing-mix 

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกนัชวีติผา่นธนาคารกรงุไทยของประชาชนในเขตกรงุเทพมหานคร 

สบืคน้จาก http://www.mmm.ru.ac.th/mmm/is/twin-6/sec1/6014154019.pdf 

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ของผูบ้รโิภค 

 สบืคน้จาก https://sites.google.com/site/hlakkartlad14/bth-thi-2/baeb-thdsxb-kxn-reiyn-bth-thi-2/2-1-
kar-wangphaen-klyuthth-radab-thurkic/2-2-kar-wangphaen-kar-tlad 
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