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บทคัดย่อ  

  การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติกบั Private Wealth 

Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต โดยศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีส่งกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนั

ชีวติ เพื่อทราบขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร และเพื่อพฒันาขั้นตอนและกระบวนการขายใหมี้

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิง่ข้ึน โดยเลือกศึกษาในช่วง มกราคม - ธนัวาคม ปี 2565  ซ่ึงปัจจยัท่ี

น ามาศึกษา ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ และ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการท าประกนัชีวติกบั Private 

Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต  มาท าการศึกษาดว้ยโปรแกรม SPSS เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ t-test และหา

ความสัมพนัธ์ในรูปสมการวเิคราะห์ค่าตาม Chi-Square Test 

ผลการศึกษาพบวา่  เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติกบั Private Wealth 

Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต  ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ และรายไดต่้อ

เดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor (PWA) ธนาคารทหาร



ไทยธนชาตแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั  และส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การท าประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต     ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑ ์

ดา้นส่ือท่ีท าให้รู้จกั (Where) ดา้นวตัถุประสงค ์(Why) ดา้นสถานการณ์ท่ีซ้ือ (When) และดา้นช่อทางในการ

ซ้ือ (How) อยา่งมีนยัส าคญั 

 

ABTRACT 

  study of Factors influencing decision to buy life insurance products with Private Wealth Advisor, 

TMB Thanachart Bank By studying various factors that affect the decision to buy life insurance products. 

to know information that is beneficial to the organization and to develop processes and sales processes to 

be more efficient and effective. By choosing to study during January - December 2022 , the factors that 

were studied were demographic factors and behavioral factors of life insurance with Private Wealth 

Advisor Thanachart Bank. The study was performed by using SPSS program to analyze the data by 

frequency, percentage, mean, standard deviation and test the hypothesis by t-test and find the relationship 

in the form of analytical equations according to the Chi-Square Test. 

  The results of the study revealed that the factors influencing the decision to purchase life 

insurance products with Private Wealth Advisor, TMB Thanachart Bank, were gender, age, occupation, 

and different monthly income demographic factors affecting the behavior of buying life insurance with 

Private. Wealth Advisor (PWA) Thanachart Bank is significantly different. and the marketing mix (7Ps) 

correlated with life insurance behavior with Private Wealth Advisor, TMB Thanachart Bank. Product style 

the media that made it known (Where), the purpose (Why), the situation to buy (When), and the way to 

buy (How) were significantly significant. 

บทน า 

 ประกนัชีวิตเป็นผลิตภณัฑ์ทางการเงินท่ีถูกน ามาเสนอขายอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั ประเทศ

ไทยขณะน้ีมีสถาบนัท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตอยู่ 89 บริษทั การเติบโตของธุรกิจประกนัชีวิต

นบัตั้งแต่ปี 2555-2564 เฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 3.0 - 3.8% สัดส่วนผูถื้อกรมธรรมใ์หม่ในปี 2564 อยูท่ี่ประมาณ 

3.2 ล้านกรมธรรม์ โดยอา้งอิงขอ้มูลจากส านักงานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจ

ประกนัภยั (คปภ) , 2564  ประกนัชีวิตในปัจจุบนัถูกน าเสนอขายผ่านหลากหลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็น



ตวัแทนหรือนายหนา้ประกนัชีวติ ช่องทางธนาคาร หรือแมก้ระทัง่ผา่นกองทุนส่วนบุคคล โดยมีขั้นตอนและ

กระบวนการขายท่ีแตกต่างกนั  

 ภาพรวมการเติบโตของธุรกิจประกนัชีวติไทย ตั้งแต่ปี 2555-2564 โดยอา้งอิงขอ้มูลจากสมาคม

ประกนัชีวิตไทย ,(สถิติการท าประกนัชีวิตไทย ,2564) เห็นว่าในปี2564 ท่ีผ่านมา มีอตัราการเติบโตอยู่ท่ี 

2.32% เติบโตดีข้ึนจากปี 2562 และปี 2563 ท่ีอยู่ในช่วงสถานการณ์โควิด -19  แต่สัดส่วนการถือครอง

กรมธรรม์ประกนัชีวิตของคนไทยยงัคงมีสัดส่วนท่ีนอ้ยอยู่ เม่ือเทียบตวัเลขกนักบัประเทศท่ีพฒันาแลว้ใน

เอเชีย อา้งอิงขอ้มูลจากเวป็ไซตเ์มืองไทยประกนัชีวิต  เฉล่ียคนไทย 100 คนมีสัดส่วนการถือกรมธรรมเ์พียง 

37 กรมธรรม ์ซ่ึงหากเทียบกบัสิงคโ์ปร์หรือญ่ีปุ่นถือวา่ยงัแตกต่างกนัมาก (https://bit.ly/3kq7KPd ,2564) 

อยา่งไรก็ตามสถานการณ์ท่ีเพิ่งผา่นพน้การแพร่ระบาดของโควิด-19 มานั้น ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทย

โดยรวมอยา่งมาก คนจนเพิ่มมากข้ึนจากธุรกิจท่ีไดรั้บผลกระทบ หรือพนกังานบริษทัอาจโดนเลิกจา้งงาน

ในช่วงโควิด-19  ในทางกลบักนัอา้งอิงขอ้มูลจาก รายงาน The Credit Suisse Global Wealth Report ปี2018 

(The Credit Suisse Global Wealth Report ,2018 ) ระบุวา่ คนไทย 1 % ถือครองความมัน่คัง่ หรือมีทรัพยสิ์นรวม 66.9% 

ของทรัพยสิ์นรวมทั้งประเทศ มีความเหล่ือมล ้ าสูงเป็นอนัดบั 1 ของโลก หลงัจากเคยไดอ้นัดบั 3 เม่ือ 2 ปี

ก่อน และลูกคา้กลุ่ม High Asset น้ีจะไดรั้บความดูแลเป็นพิเศษจาก Private Wealth Advisor หรือท่ีปรึกษา

ทางการเงินส่วนบุคคล ท่ีแต่ละธนาคารก็มีการจดัสรรพนกังานในองค์กรข้ึนมาเพื่อรองรับการดูแลลูกคา้

กลุ่มน้ี ซ่ึงPrivate Wealth Advisor อาจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้ ทั้งในแง่ของการ

ดูแลท่ีเฉพาะเจาะจงมากข้ึน แรงจูงใจจากขอ้มูลท่ี Private Wealth Advisor สนบัสนุนให้มากข้ึน และดา้น

การลงทุนอ่ืนๆท่ีตอบโจทยม์ากข้ึน ปัจจยัเหล่าน้ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตอยา่งมี

นยัยะส าคญั (รายงานภาวะธุรกิจประกนัภยัไทย , 2564) 

 ลูกคา้กลุ่ม High Net Worth หรือมีสินทรัพยสู์ง มกัตอ้งการความคุม้ครองประกนัชีวิตหรือ

ประกันสุขภาพท่ีมีความพิเศษกว่าและซับซ้อนกว่า เห็นได้ว่าทางสมาคมประกันชีวิตไทย ก็ได้มีการ

ปรับเปล่ียน เพิ่มความหลากหลายของรูปแบบประกนัชีวิตให้มีความพิเศษมาก เพื่อดึงดูดนักลงทุนหรือ

ประชาชนทัว่ไปใหถื้อประกนัชีวติและเห็นถือความส าคญัในการถือกรมธรรม ์เพื่อตอบสนองให้ตลาดมีการ

เติบโตมากข้ึน ผลกัดนัให้บุคลากรทั้งตวัแทนและนายหนา้ประกนัชีวิต Up-Skill and Re-Skill  ยกระดบั

ความรู้ความสามารถ และใหบ้ริการท่ีเป็นมืออาชีพมากยิง่ข้ึน (สยามรัฐออนไลน,์ 22กุมภาพนัธ์ 66) 

 ดงันั้นผูศึ้กษาจึงมีความประสงคท่ี์จะศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ประกนัชีวติกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต โดยศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีส่งกระทบต่อการ

https://bit.ly/3kq7KPd%20,2564


ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต เพื่อทราบขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อองค์กร และเพื่อพฒันาขั้นตอนและ

กระบวนการขายใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิง่ข้ึน 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth 

Advisor (PWA) ธนาคารทหารไทยธนชาต 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตกบั Private Wealth 

Advisor (PWA) ธนาคารทหารไทยธนชาต 

 

สมมติฐานงานวจัิย 

1. ปัจจยัทางดา้นประชากรท่ีต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor 

(PWA) ธนาคารทหารไทยธนชาตแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตกบั Private Wealth 

Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต 

 

ขอบเขตการวจัิย 

1.ขอบเขตด้านเนื้อหา  ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor 

ธนาคารทหารไทยธนชาต 

2.ขอบเขตด้านประชากร  กลุ่มลูกคา้ของ Private Wealth Advisor ช่วงอายุ 20-60 ปีข้ึนไป ท่ีมีการตดัสินใจ

ซ้ือประกนัชีวติกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต 

3.ขอบเขตด้านระยะเวลา  ช่วงระยะท่ีมีการซ้ือผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติ มกราคม - ธนัวาคม 2565  

4.ขอบเขตด้านตัวแปร   

ตัวแปรต้น  

1. เพศ , อาย ุ, สถานภาพ , ระดบัการศึกษา , อาชีพ และรายไดต่้อเดือน   

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor 

ธนาคารทหารไทยธนชาต ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต , ราคา , การจดั Private Seminar ,โปรโมชัน่ของ



ธนาคาร , การให้บริการโดยตรงของพนกังานPWA ,  กระบวนการขายของพนกังาน  และความคุม้ค่าท่ี

ลูกคา้ไดรั้บ กลบัมาซ้ือซ ้ า(Customer Experience) 

ตัวแปรตาม   

 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต 

ไดแ้ก่ WHO ใครคือลูกคา้ WHAT ลูกคา้ตอ้งการอะไร WHY ท าไมลูกคา้ตอ้งเลือกเรา WHEN ลูกคา้ซ้ือ

สินคา้เม่ือไหร่ WHERE ลูกคา้ซ้ือสินคา้ท่ีไหน WHOM ใครมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ HOW 

ลูกคา้ซ้ืออยา่งไร 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ไดท้ราบถึงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor (PWA) ธนาคารทหาร

ไทยธนชาต 

2. ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท าประกนัชีวิตกบั Private Wealth 

Advisor (PWA) ธนาคารทหารไทยธนชาต 

 

บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั Private 

Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต โดยไดค้น้ควา้เอกสาร แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ

สนบัสนุนกรอบแนวคิดและเป็นตวัก าหนดท่ีทิศทางงานวิจยั เพื่อคน้หาค าตอบในส่ิงท่ีตอ้งการวิจยั โดยมี

การรวบรวมและก าหนดประเด็นในการน าเสนอดงัน้ี 

1.1 ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบั Private Wealth Advisor  

1.2 ความรู้เบ้ืองตน้ของประกนัชีวติ 

1.3 ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 

1.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

1.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

 

 



 1.1 ความรู้เบือ้งต้นเกีย่วกบั Private Wealth Advisor  

 (มยุรี โชวิกรานต ์CFP , 2565) Private Wealth Advisor หมายถึง ท่ีปรึกษาการวางแผนความมัง่คัง่

ส่วนบุคคล ซ่ึงหากเอ่ยถึงการวางแผนความมัง่คัง่ส่วนบุคคลมกัเป็นส่ิงส าคญัอีกหน่ึงประการในปัจจุบนัท่ี

มนุษยเ์ราตอ้งการ เพื่อสร้างความมัง่คัง่ทางการเงินให้มีเพื่อชีวิตท่ีดีข้ึน โดยผูท่ี้ให้ค  าปรึกษาจะช่วยคดัเลือก

ผลิตภณัฑก์ารลงทุน วางแผนความเส่ียงอยา่งรอบดา้น และให้ความส าคญักบัเป้าหมายของลูกคา้ท่ีวางไวท้ั้ง

ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว   

เป้าหมายทางการเงินระยะสั้น มีเวลาบรรลุเป้าหมายทางการเงินท่ีตั้งไวภ้ายใน 3 ปี มกัเป็นเป้าหมาย

ท่ีสนองความตอ้งการความสะดวกสบายในการใชชี้วิต โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการวางแผนดา้นสภาพคล่องและ

การวางแผนดา้นการป้องกนั ผา่นการลงทุนในประกนัภยัและประกนัชีวติ 

เป้าหมายทางการเงินระยะกลาง เป็นการเตรียมการเพื่อท่ีจะไปสู่เป้าหมายทางการเงินใน 3 - 7 ปี มกั

เป็นการ สร้างความมัง่คัง่ใหเ้พิ่มพนูมากข้ึน เช่น วางแผนมีบา้น หรือวางแผนการศึกษาบุตร เป็นตน้ 

เป้าหมายทางการเงินระยะยาว เวลาในการบรรลุเป้าหมายทางการเงินน้ีมากกวา่ 7 ปีข้ึนไป มกัเป็น

การวางแผนเพื่อเกษียณอายอุยา่งมีความสุข แต่มกัเป็นเป้าหมายท่ีคนส่วนใหญ่ละเลย โดยไปให้ความส าคญั

กบัเป้าหมายระยะสั้น เพราะเห็นผลไดเ้ร็วกวา่ 

 โดยเป้าหมายในทั้ง 3 ช่วงเวลาน้ี น าไปสู่การสะสมความมัง่คัง่ทางการเงิน หรือ Wealth Creation 

เพื่อเป็นตวัน าทางไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้ มีหลกัๆอยู ่5 การวางแผนดงัน้ี 

1. การวางแผนสภาพคล่อง  คือ การส ารองเงินฉุกเฉินประมาน 3-6 เท่าของค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน

ส าหรับมนุษยเ์งินเดือน และ 12 เท่าของค่าใช้จ่ายแต่ละเดือนส าหรับฟรีแลนซ์หรือเจา้ของกิจการ 

เพื่อใหเ้กิดสภาพคล่องในช่วงท่ีเกิดวกิฤตข้ึนหรือถูกเลิกจา้งงาน ซ่ึงหากส ารองเงินสดไวม้ากเกินไป

ก็สูญเสียโอกาสจากเงินเฟ้อ หรือหากส ารองไวน้อ้ยเกินไปการอาจขาดสภาพคล่องได ้

2. การวางแผนปิดความเส่ียง คือ การท าประกนัชีวติและทรัพยสิ์นอยา่งเหมาะสม โดยพิจารณาจากทุน

ความคุม้ครองวา่มีมากหรือนอ้ยเกินไปหรือไม่ เบ้ียประกนัท่ีจ่ายในแต่ละปีมีความเหมาะสมกบัทุน

ประกนัอยา่งท่ีลูกคา้วางแผนไวไ้หม  

3. การวางแผนภาษี คือ การลดหยอ่นภาษีส่วนบุคคล วางแผนค่าใชจ่้ายหรือวางแผนในส่วนของการ

เลือกลงทุนเพื่อลดหย่อนภาษี เพื่อให้สามารถประหยดัภาษีได้อย่างเหมาะสมและถูกตอ้งตามท่ี

กฎหมายระบุไว ้



4. การวางแผนสร้างความมัง่คัง่ทางการเงิน คือ การลงทุนเพื่อเพิ่มผลตอบแทนทางการเงิน สามารถให้

เงินท างานแทนคุณและเอาชนะเงินเฟ้อได ้ต่อยอดการลงทุนจากเงินสะสมให้งอกเงยข้ึน ทั้งน้ีข้ึนอยู่

กบัความสามารถและความเตม็ใจในการรับความเส่ียงของลูกคา้ดว้ย 

5. การวางแผนเกษียณและการส่งต่อมรดก คือ การใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในตลาดปัจจุบนัเพื่อวางแผน

ชีวติในวยัเกษียณ ให้สามารถเกษียณไดอ้ยา่งเกษม และมีเงินเหลือส่งต่อมรดกให้กบัลูกหลานอยา่ง

มีความสุข 

 

1.2 ความรู้เบือ้งต้นของประกนัชีวติ 

(ความหมายของประกนัชีวิต (คปภ) , 2565) ประกนัชีวิต หมายถึง การชดเชยรายได้จากการสูญเสียอนั

เน่ืองมาจากความตาย การทุพพลภาพถาวรส้ินเชิงหรือการชราภาพ โดยบริษทัประกนัจะจ่ายเงินตามท่ีได้

ระบุไวใ้นสัญญากรมธรรมป์ระกนัชีวิตตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 861 โดยประกอบกบั

มาตรา 889 อธิบายความหมายของประกนัชีวติเพิ่มเติมวา่ คือ สัญญาซ่ึงผูรั้บประกนั(บริษทัประกนั) ตกลงจะ

ชดใช้เงินจ านวนหน่ึงให้เม่ือเกิดเหตุในอนาคตตามท่ีระบุในสัญญา หรือหากยงัทรงชีพอยู่ตนถึงเวลาท่ีได้

ก าหนดไวต้ามกรมธรรมก์็จะส่งเงินท่ีเรียกวา่เบ้ียประกนัคืนแก่ผูรั้บประกนัชีวติ(ผูท้  าประกนั)   

จีราพร แกว้ปัน และ ลดาวลัย ์ยมจินดา (2562,หนา้ 6) กล่าวถึงวา่ การประกนัชีวติ หมายถึงวธีิการท่ีมนุษยใ์น

สังคมรวมตวักนัเพื่อกระจายความเส่ียงและความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากภยัอนัตรายต่างๆ ซ่ึงบุคคลจะถูก

เรียกวา่ ผูท้  าประกนัชีวิต ยอมจ่ายเงินจ านวนหน่ึง เรียกวา่ เบ้ียประกนั มอบให้ผูเ้ป็นคนกลาง เรียกวา่ บริษทั

ประกนั และเม่ือเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝันเกิดข้ึน บริษทัประกนัจะจดัการจ่ายเงิน เรียกวา่ เงินเอาประกนั เพื่อ

บรรเทาความเดือดร้อนแก่ผูท้  าประกนั หรือชดเชยเงินแก่ผูรั้บผลประโยชน์ ตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกนัไวใ้น

สัญญา 

แบบประกนัชีวติพื้นฐานแบ่งออกเป็น 4 แบบ คือ 1. แบบชัว่ระยะเวลา (Term Insurance) 

คือมีความคุม้ครองชัว่ระยะเวลาอนัจ ากดั เช่นมีความคุม้ครอง 1 ปี 5 ปี 10 ปี เม่ือพน้ระยะเวลาแลว้ผูเ้อา

ประกนัยงัมีชีวติอยู ่สัญญาก็ถือวา่ส้ินสุดไปไม่ไดรั้บเงินชดเชยใด  

2. แบบตลอดชีพ (Whole Life Insurance) คือคุม้ครองตลอดชีวิต เช่นถึงอายุ 99 ปี หากอยูค่รบก าหนดอายุ

สัญญา ก็จะไดรั้บเงินคืนตามท่ีระบุในกรมธรรม ์ 

3. แบบสะสมทรัพย ์(Saving Insurance) คือมีความคุม้ครองไม่สูงมาก เป็นแบบคุม้ครองชัว่ระยะเวลานึงและ

เม่ือส้ินสุดสัญญาก็จะไดรั้บเงินคืนตามท่ีระบุในกรมธรรม ์เช่น ช าระเบ้ีย 5 ปี คุม้ครอง 15 ปี เม่ือครบก าหนด 

15ปี หากยงัมีชีวติอยูจ่ะไดรั้บเงินคืนตามท่ีระบุในสัญญากรมธรรมป์ระกนัชีวิต  



4. แบบเงินไดป้ระจ าหรือบ านาญ (Annuities Insurance) คือ เม่ือถึงก าหนดอายุตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรมก์็

จะทยอยไดรั้บเงินคืน หรือหากเสียชีวิตมูลค่าท่ีคงเหลือในกรมธรรมก์็จะจ่ายให้ผูรั้บผลประโยชน์ท่ีระบุไว้

ในกรมธรรม ์

นอกจากน้ียงัมีแบ่งประกนัชีวิตชนิดพิเศษข้ึนมาอีกคือ  แบบควบการลงทุน(Investment Linked Life 

Insurance) โดยแบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ แบบยนิูตลิงค ์และ แบบยนิูเวอร์แซลไลฟ์  

ประกนัชีวิตแบบยนิูตลิงค ์เป็นแบบประกนัท่ีมีความโปร่งใส ยืดหยุน่ และสามารถก าหนดการลงทุนไดเ้อง

ตามตอ้งการ เช่น จ านวนการจ่ายเบ้ียประกนั จ านวนทุนประกนั และระยะเวลาการคุม้ครอง 

ประกนัชีวติยนิูเวอร์แซลไลฟ์ เป็นเป็นประกนัท่ีแยกส่วนความคุม้ครองและส่วนการลงทุนอยา่งชดัเจน โดย

ผูล้งทุนจะไดรั้บผลตอบแทนจากการลงทุนไม่นอ้ยกวา่ผลตอบแทนขั้นต ่าท่ีบริษทัรับรองไว ้และเปิดโอกาส

ใ ห้ ผู ้ เ อ า ป ร ะ กั น ภั ย ส า ม า ร ถ ท่ี จ ะ เ ลื อ ก ป รั บ เ ป ล่ี ย น ค ว า ม คุ้ ม ค ร อ ง แ ล ะ ทุ น ป ร ะ กั น ไ ด ้
(www.oic.or.th/en/education/insurance/life/model) 
  

 1.3 ทฤษฎกีารตัดสินใจซ้ือ 

   Schiff man & Kanuk (1994: 659 ; อา้งอิงถึงใน อนงลกัษณ์ อินตาวงค์ ,2561: 28) 

กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกผลิตภณัฑ์จาก 2 ถึง 10 ทางข้ึนไป ซ่ึง

พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งดา้นจิตใจ และ ทางกายภาพ  กล่าวไดว้า่การซ้ือเป็น

กิจกรรมทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึงและกิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือและ

เกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืนดว้ย 

   Angeline Close, (2012 ; อา้งถึงใน อรุโณทยั จนัทวงษ ์และ สันติธร ภูริภกัดี 2564: 7)ได้

กล่าวถึงทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (Buying Decision) ว่าการตอบสนองของผูบ้ริโภคจะมีขั้นตอนการ

ตดัสินใจในประเด็นต่างๆอยู ่6 ขั้นตอนดงัน้ี 

1. การคดัเลือกผลิตภณัฑ ์คือพิจารณาถึงความจ าเป็นในสินคา้นั้นๆเพื่อตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ 

2. การเลือกตราสินคา้ คือ การเลือกแบรนด์ของสินคา้ชนิดเดียวกนั เพื่อเปรียบเทียบในไดข้องการเป็น

ท่ีรู้จกัหรือความนิยมในสินคา้นั้นๆ 

3. การเลือกผูข้าย คือ พิจารณาจากตวับุคคลท่ีน าเสนอสินคา้และบริการ ทั้งความน่าเช่ือถือและความ

ไวว้างใจ 

4. การเลือกเวลาในการซ้ือสินคา้ คือ พิจารณาช่วงเวลาของการตดัสินใจ อาจรวมถึงระยะเวลาในการ

ตดัสินใจดว้ย 

http://www.oic.or.th/en/education/insurance/life/model


5. การเลือกปริมาณในการซ้ือ คือ พิจารณาจากจ านวนสินคา้วา่มีมากหรือนอ้ย เหมาะสมหรือไม่ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการตนเอง 

6. เง่ือนไขการช าระเงิน คือ พิจารณาช่องทางต่างๆในการช าระเงิน เช่น เงินสด โอนออนไลน์ บตัร

เครดิต  
 

1.4 แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541: 51 ; อา้งอิงถึงใน อนงลกัษณ์ อินตาวงค ์,2561: 26) ไดอ้า้งอิงถึงแนวคิดส่วน

ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจของ Philip Kotler วา่แนวติดน้ีมีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบไปดว้ย 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง การตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ 

คือส่ิงท่ีผูข้ายมอบแก่ลูกค้า และลูกค้าได้รับคุณค่าหรือประโยชน์จากผลิตภัณฑ์นั้ นๆ 

โดยทัว่ไป แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได้ และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้ง

ไม่ได ้

ผลิตภณัฑ์ (Product)  คือ เป็นส่ิงท่ีน าเสนอ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของตลาด โดย

นอกจากจะหมายถึงสินคา้แลว้ ยงัหมายถึงการบริการและประสบการณ์อีกดว้ย  

สายผลิตภณัฑ ์(Line Product) หมายถึงกลุ่มของผลิตภณัฑ์หลายชนิด ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด เช่น 

สายสัมพนัธ์เคร่ืองส าอางก็จะประกอบดว้ยเคร่ืองส าอางหลายชนิดท่ีท าหนา้คลา้ยกนั 

รายการผลิตภณัฑ์ (Product Item) หมายถึงผลิตภณัฑ์รายการหน่ึงๆ เช่น ยาแกป้วดชนิดต่างๆ ก็เป็นหน่ึง

รายการผลิตภณัฑ ์

2. ด้านราคา (Price)  หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ ถ้าในรูปแบบของตัวเงินลูกค้าจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่ากบัราคาของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจ

ซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาควรมีความเหมาะสมกบัระดบัผลิตภณัฑ์หรือการให้บริการท่ี

ชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบัของผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างๆ 

 มูลค่า (Value)   หมายถึง   ผลของการประเมินท่ีก าหนดในรูปของเงินตราท่ีสามารถสร้างความพอใจ

ให้แก่ผูป้ระเมินซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงลูกคา้  เช่น  แหวนพลอยราคา 200 บาท   แต่เป็นแหวนท่ีคนรักมอบให้ผู ้

สวมใส่อาจจะประเมินมูลค่าของแหวนวงน้ีมากกวา่ 200 บาทก็ได ้   หรือเอาอะไรมาแลกก็ไม่ยอม   เป็นตน้ 

  อรรถประโยชน์ (Utility)      หมายถึง       ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ  วา่น าไปท าอะไร

ได้บา้ง เกิดประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคอย่างไรบา้ง    เช่น   การได้สวมแหวนก่อให้เกิดการยอมรับในสังคม     



หรือจดัเป็นเคร่ืองประดบัอยา่งหน่ึง      ท าให้เกิดความภูมิใจหรือคนอ่ืนมองว่าเป็นคนดีมีฐานะดี   เป็นตน้      

ส่ิงเหล่าน้ีจึงกลายเป็นอรรถประโยชน์ของแหวน 

  ดังนั้ น    นักการตลาดจึงต้องค านึงถึงมูลค่าและอรรถประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของ     

ผู ้บริโภคในการก าหนดราคาเพื่อยึดหลักความพึงพอใจของผู ้บริโภค      เพราะมิได้หมายความว่า      

ผูบ้ริโภคจะตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาต ่าเสมอไป    ผลิตภณัฑ์บางชนิดหากขายราคาต ่ามาก ๆ อาจขาย

ไม่ออกก็ไดเ้พราะผูบ้ริโภคประเมินมูลค่าและอรรถประโยชน์ต ่า  หรือหากขายราคาสูง มาก ๆ ก็อาจขาย

ไม่ไดเ้ช่นกนั  หากผูบ้ริโภคประเมินแลว้รู้สึกวา่แพง  เป็นตน้  ราคาจึงมีความส าคญัอยา่งยิ่งในหลาย ๆ ดา้น

ดว้ยกนั  เพราะราคาเป็นปัจจยัตวัเดียวในส่วนประสมการตลาดท่ีก่อใหเ้กิดรายไดต่้อกิจการ        
 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มในการ

เสนอผลิตภณัฑ์และบริการต่างๆแก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้คุณค่าและประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงตอ้งพิจารณษในดา้นท าเลท่ีตั้ง และช่องทางการเสนอผลิตภณัฑ์

และบริการต่างๆซ่ึงความส าคญัของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ถือเป็นตวักลางท่ีจะท า

ให้ธุรกิจของคุณไดย้อดขายและก าไรจากการท าธุรกิจดงันั้นจึงตอ้งหันมาสนใจเร่ืองของ

ช่องทางจดัจ าหน่ายไม่แพปั้จจยัอ่ืน ๆ ของ 7Ps Marketing Mix เลย เช่น คุณอาจจะมีหนา้

ร้านขายของเป็นของตวัเองแต่ก็ได้เพิ่มช่องทางเว็บไซต์ธุรกิจของตวัเอง พร้อมกบัหน้า 

Shopping Site ท่ีลูกคา้สามารถหยิบสินคา้ตวัไหนก็ไดล้งตะกร้าพร้อมจ่ายเงินผา่นช่องทาง

ออนไลน์ได้ทนัที ซ่ึงตรงน้ีก็ต้องพิจารณาด้วยว่าธุรกิจของคุณนั้น เป็นธุรกิจแบบ B2C 

(Business To Customer ธุรกิจท่ีขายสินคา้และบริการให้กบัลูกคา้) หรือ B2B (Business To 

Business ธุรกิจท่ีขายสินคา้และบริการให้กบัธุรกิจดว้ยกนั) เพราะจะไดช่้วยให้คุณสามารถ

ออกแบบช่องทางในการจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งเหมาะสมท่ีสุด 

 

4. ด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร

กบัลูกคา้ โดยมีวตุัประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร ชกัจูงหรือท าใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมดา้น

ดีกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ เป็นกุญแจส าคญัของการตลาดแบบสายสัมพนัธ์ 

 โดยท่ีปัจจยัตวัน้ีจะส่งผลกับธุรกิจมากหรือน้อยเพียงใด ก็ข้ึนอยู่กับความเข้าใจช่องทางท่ีจะท า

การตลาดให้สินคา้และบริการของคุณ ไม่ใช่วา่ทุกขอ้ความจะสามารถส่งไปถึงผูฟั้งไดจ้ากทุกช่องทางและ

แน่นอนว่าในโลกของ Digital Marketing นัน่ การตลาดเพียงช่องทางเดียวอาจไม่เพียงพอคุณตอ้งรู้จกั 



Communication Tools ท่ีจะส่งขยาย ‘เสียง’ ของแบรนด์คุณให้ดังกังวาลมากยิ่งข้ึน ตัวอย่าง ของ 

Communication Tools ท่ีส าคญัในโลกของ Digital Marketing 

- การท า Ads เช่น การยงิโฆษณาแบบ Paid Search บนหนา้ SERPs หรือ GDN 

-  การท า SEO (Search Engine Optimize) เพื่อใหเ้วบ็ไซตป์รากฏในล าดบัตน้ๆใน Google 

- การเปิดการขาย เช่น การสร้างหน้าสินคา้บนเวบ็ไซต์ หรือ การท า Affiliate Marketingการเสนอ

โปรโมชัน่ เช่น การแจกคูปองลดราคา หรือ สะสมแตม้  

- การท า PR เช่น การสร้าง Campaign ผา่น # Hash tag หรือการจา้ง Influencer  

- การท าสปอนเซอร์  
 

5. ด้านบุคคล (People) หมายถึง พนกังานท่ีตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรมและการจูงใจ 

เพื่อท่ีจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้แตกต่าง และเหนือคู่แข่ง เป็น

ความสัมพันธ์ระหว่างผู ้ให้บริการกับลูกค้าขององค์กร ทั้ งในด้านของทัศนคติ การ

ตอบสนองต่อลูกคา้ การคิดริเร่ิม และการแกปั้ญหา ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสร้างค่านิยมให้กบั

องคก์รได ้

 ในการท า Digital Marketing นั้นการมีส่วนร่วมหรือความช่วยเหลือของพนักงานส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ได ้ไม่วา่จะเป็นการตอบอีเมลหรือตอบขอ้ความบนเวบ็ไซตห์รือการเลือกใช ้Chatbot 

ในการช่วยตอบขอ้ความแบบอตัโนมติัก็ได้เช่นกนั โดยท่ีบอกว่าเร่ืองคนส าคญักบัการท าธุรกิจเพราะว่า

ถึงแมเ้วลาจะเปล่ียนไปอยา่งไร มีเทคโนโลยีเขา้มาแค่ไหน พฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็มกัตอ้งการการส่ือสาร

กบั ‘มนุษย’์ ด้วยกนัอยู่ดี ยกตวัอย่างให้เห็นภาพมากข้ึนหลาย ๆ บริษทัอาจจะมีท าหน้า FAQ (หน้าตอบ

ค าถามท่ีพบบ่อยของธุรกิจ) ไว ้แต่อย่าลืมว่าลูกค้าแต่ละคนย่อมมีความแตกต่าง ซ่ึงแน่นอนว่าค าตอบ

เหล่านั้นอาจจะไม่เพียงพอส าหรับพวกเขาก็ได ้ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบต่อ User Experience ของลูกคา้

อยา่งแน่นอนดงันั้นบริษทัในยุค Digital ควรค านึงถึงความส าคญัของฝ่าย Human Resource และฝ่ายบริการ 

Support ลูกคา้ใหม้ากข้ึน  
 

6. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึง การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้แก่ลูกค้า โดย

พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งดา้นกายภาพและรูปแบบของการให้บริการ ไม่วา่จะเป็น



การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาสุภาพอ่อนโยน และให้บริการไดอ้ย่างรวดเร็วหรือ

เห็นแก่ผูป้ระโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 

แต่ในฝ่ังของ Digital Marketing การสร้างส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ก็คือการท่ีแบรนด์

ใส่ใจกบัการสร้างเวบ็ไซต์ท่ีมีดีไซน์สวยงาม ใช้งานง่าย โหลดไดอ้ย่างรวดเร็ว มีฟีเจอร์ต่าง ๆ ท่ีเหมาะกบั

ความตอ้งการของลูกคา้ (Website Development & Website Design) รวมถึงการท่ีมี Customer Support เช่น

หนา้ FAQ, เบอร์โทรศพัท์, อีเมล Chatbot ท่ีช่วยให้ลูกคา้สามารถถามขอ้มูลท่ีสงสัยไดต้ลอด 24 ชม. ก็เป็น

หน่ึงในการสร้าง Customer Experience ท่ีดีนัน่เอง 

 

7. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักฎระเบียบวิธีการต่างๆและ

งานปฏิบติัในดา้นงานบริการท่ีน าเสนอแก่ลูกคา้ เพื่อการให้บริการท่ีถูกตอ้งรวดเร็ว และท า

ให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในบริการ โดยเจา้ตวั Process จะช่วยให้คุณสามารถเขา้ใจ

ลูกคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน และสร้าง Customer Experience ไดดี้ยิ่งข้ึน เพราะคุณสามารถจ าแนก 

Journey ของลูกคา้ไดต้ั้งแต่แรกเร่ิมวา่ในแต่ละขั้นตอนลูกคา้มีความตอ้งการอะไรบา้ง และ

บริษทัสามารถใชว้ธีิไหนเขา้มาช่วยเหลือลูกคา้เพื่อไม่ใหลู้กคา้เสียความรู้สึกกบัทางแบรนด ์ 

 โดยการออกแบบ Process หรือกระบวนการท่ีดีนั้นจะช่วยใหคุ้ณสามารถเขา้ใจลูกคา้ไดม้ากข้ึน และ

สร้าง Customer Experience ไดดี้ยิ่งข้ึนเพราะคุณสามารถรู้ Customer Journey ของลูกคา้ไดต้ั้งแต่แรกวา่ใน

แต่ละขั้นตอนลูกคา้มีความตอ้งการอะไรบา้งและยงัช่วยในการปิดช่องโหว่ท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึก

หรือประสบการณ์ท่ีไม่ดีต่อธุรกิจของคุณ 

  

1.6 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 นางสาว ทิพวลัย์ อ่ิมรส (2562:14) จากการศึกษาพบว่า เพศท่ีแตกต่างกันท าให้มีกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือประกนชีวิตท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ น ผู ้ประกอบการท่ีด าเนินงานธุรกิจท่ีเ ก่ียวข้อง ควรให้

ความส าคัญโดยแบ่งกลุ่มลูกค้าตามเพศ และออกแบบกรมธรรม์ท่ีตอบสนองความต้องการ และจาก

การศึกษายงัพบว่า จ  านวนบุตรท่ีแตกต่างกนัท าให้มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีต่างกนั หาก

ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง มีการออกกรมธรรม์เสริมส าหรับเด็ก เป็นประกันพ่วงพ่อแม่ลูก เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของครอบครัวท่ีบุตร  และเม่ือศึกษาจากรายได้พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัท าให้มี

กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนชีวิตท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง ควรให้

ความส าคญัในเร่ืองการช าระเบ้ียประกัน โดยมีการก าหนดทุนเอาประกันและเบ้ียประกันท่ีเหมาะสม 



สามารถตอบสนองทุกระดบัรายได ้ นอกจากนั้นการศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต ผู ้ประกอบการท่ีด าเนินธุรกิจท่ีเก่ียวข้องให้ความส าคัญในเร่ือง

ภาพลกัษณ์ของบริษทัและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีผลตอบแทนท่ีน่าดึงดูด สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกค้าได้หลากหลายมากข้ึน  และเม่ือศึกษาปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัด้านการ

ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ดงันั้น ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรดู

การตลาดอยางต่อเน่ือง มีการส่งขอ้มูลข่าวสารแจง้ลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ เนน้ส่งเสริมการบริการหลงัการขาย

เพิ่มเติมดว้ย เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ 

และสุดทา้ยจากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผูป้ระกอบการท่ีด าเนิน

ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง ควรใหค้วามส าคญัเร่ืองการก าหนดเบ้ีย 

  

 

บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจัิย 

รูปแบบทีน่ ามาวจัิย  

 กลุ่มประชากรลูกคา้ในแผนก Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต จ านวน 5,000 

ท่าน 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่างการวิจยัในคร้ังน้ี ใช้สูตรของยามาเน่ (Taro Yamane) แบบทราบจ านวนประชากร ท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยก าหนดค่าความคาดเคล่ือนไม่เกิน 0.05 ซ่ึงจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั

คร้ังน้ีทั้งหมด 370 ท่าน  

 กลุ่มตวัอยา่ง คือ ลูกคา้ในทีมของ Private Wealth Advisor ทีมพื้นท่ีท่ีดูแลเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลโดยท าการสุ่มจากกลุ่มตวัอยา่ง 5,000 คน 

การค านวณกลุ่มตวัอยา่งใชสู้ตรการค านวณแบบทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนของ Yamane ใช้
การสุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ดว้ยการสุ่มตวัอยา่งง่าย (Simple Random 
Sampling) (วลัลภ รัฐฉตัรานนท,์ 2561 หนา้ 35)   
ก าหนดให ้  n =   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  N =   ขนาดของประชากร 
  e =   ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง ก าหนดท่ีร้อยละ 5 (e = 0.05) 
 จากสูตร          n     =         N               =  25,120    



 (Yamane)     1   +   Ne2  1   + (25,120) 0.052                
          =  393.73  

=  394 คน 
เพื่อผลการวจิยัท่ีดี ผูว้จิยัจึงเลือกใชจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาเท่ากบั 400  คน 
 

การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ผูว้ิจยัจะด าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม ท่ีสร้างข้ึนเพื่อ

ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหาร

ไทยธนนชาต โดยท าการออกแบบ แบบสอบถาม(Questionnaire) ซ่ึงจะใช้แนวทางในการจัดท า

แบบสอบถามจากการรวบรวมขอ้มูลและทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวกบังานวิจยั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 

ตอน ดงัต่อไปน้ี 

 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อจ าแนกเพศ อาย ุ 

สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายไดต่้อเดือน เป็นลกัษณะของค าถามแบบตรวจรายการ (Check 

list )โดยเลือกตอบค าถาม มีทั้งหมด 6 ขอ้ 

 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั 

Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนนชาต ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นลกัษณะของค าถาม

แบบตรวจรายการ (Check list ) โดยเลือกตอบค าถาม ซ่ึงจะมีค าถามทั้งหมด 6 ขอ้  

 ตอนท่ี 3 เป็นสอบถามเก่ียวกบัแรงจูงใจ พฤติกรรมการตดัสินใจท าประกนัชีวิตกบั Private Wealth 

Advisor (PWA) ธนาคารทหารไทยธนชาต ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นลกัษณะของค าถามมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale ) โดยเลือกตอบค าถาม ซ่ึงจะมีค าถามทั้งหมด 7 ขอ้ ใชป้ระมาณค่าตาม Chi-

Square Test  แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัต่อไปน้ี 

 ความส าคญัมากท่ีสุด ใหค้ะแนน 5 

 ความส าคญัมาก  ใหค้ะแนน 4 

 ความส าคญัปานกลาง ใหค้ะแนน 3 

 ความส าคญันอ้ย  ใหค้ะแนน 2 

 ความส าคญันอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน 1  

 ทั้งน้ีการค านวณหาค่าพิสัย ก่ึงกลาง สามารถหาไดจ้ากสูตรการค านวณช่วงความกวา้งของอนัตร

ภาคชั้น มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 



ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 

 

     = 5 – 1 

 

         = 0.8 

ดั้งนั้น ช่วงความกวา้งของแต่ละระดบัคะแนน จะมีค่าเท่ากบั 0.8 โดยสามารถแปลค่าเฉล่ีย และก าหนดช่วง

คะแนนการวิเคราะห์จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดรวมกนั เพื่อหาระดบัเฉล่ียในแต่ละดา้น ใชเ้กณฑ์การก าหนด

ช่วงคะแนนของการการวเิคราะห์จากขอ้มูลแบบสอบถามดงัน้ี 

 ระดบั 5  มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 5.00-4.21  เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด 

 ระดบั 4 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.20-3.41 เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัส าคญัมาก 

 ระดบั 3 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.40-2.61 เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัส าคญัปานกลาง 

 ระดบั 2 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.60-1.81 เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัส าคญันอ้ย 

 ระดบั 1 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 1.80-1.00  เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 การเกบ็รวมรวบข้อมูล 

 ผูว้ิจยัจะด าเนินการเก็บแบบสอบถาม โดยใช้กลุ่มประชากรในแผนก Private Wealth Advisor 

ธนาคารทหารไทยธนชาต ในหวัขอ้ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั Private 

Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนนชาต โดยมีระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามในช่วงเดือนเมษายน 

ถึง เดือนพฤษภาคม 2566 โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ประกนัชีวติกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนนชาต จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายไดต่้อเดือน และศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท า

ประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ, ราคา , การจดั Private 

Seminar ,โปรโมชัน่ของธนาคาร , การให้บริการโดยตรงของพนกังานPWA ,  กระบวนการขายของ

พนกังาน  และความคุม้ค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ กลบัมาซ้ือซ ้ า(Customer Experience) เป็นการศึกษาวิจยัทางสถิติเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research)  โดยใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และ

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้วิธีทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistical and Service Solutions) เพื่อรวบรวม

ขอ้มูลเชิงสถิติ 

 แบบสอบถามน้ีมีความเท่ียง (Validity) จากการตรวจสอบความสัมพนัธ์กนัของวรรณกรรมและขอ้

ค าถามในแบบสอบถาม มีความน่าเช่ือมัน่ (Reliability) จากการตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิของ Cronbach  โดยมีค่า 

จ  านวนชั้น 

5 



Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.985 ซ่ึงม่ค่ามากกวา่ 0.700 แสดงวา่มีความน่าเช่ือมัน่สามารถน าไปใชเ้ป็นแบบสอบถาม

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลได ้

 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

 น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาท าการประมวลผลขอ้มูล เพื่อน ามาวิเคราะห์หาค่าสถิติ โดยใชว้ิธีทาง

สถิติดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistical and Service Solutions) แลว้น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลทั้ง 3 ตอนจาก

แบบสอบถามดงัน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา หรือค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่   

ขอ้มูลจากตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

อาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพ และพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของกลุ่มประชากร 

โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย(Mean) 

 ขอ้มูลจากตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการเลือกซ้ือ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยใชส้ถิติค่า 

ร้อยละ (Percentage)ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

 ในการทดสอบสมมติฐานงานวจิยั มีการใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์ดว้ยสถิติ F – Test เพื่อทดสอบวา่ ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั 

Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาต 
2.  การวิเคราะห์สมการ Chi – Square Test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (7Ps) กบัตวัแปรตามส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั 

Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาตท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 95% โดยทดสอบวา่ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กบัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั Private 

Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาตของกลุ่มตวัอยา่งหรือไม่ 
 

 

 

 

 

 



 

 

บทที ่5 

อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 
 
 
 
พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติ 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 

เพ
ศ 

อา
ยุ 

สถ
าน
ภา
พ 

กา
รศึ

กษ
า 

อา
ชีพ

 

รา
ยไ
ด้ 

1. กลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑ ์(Who) 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 
2. รูปแบบของผลิตภณัฑ ์(What) 0.33 0.82 0.69 0.05 0.71 0.54 
3. ส่ือท่ีท าใหรู้้จกั (Where) 0.12 0.00* 0.04* 0.00* 0.00* 0.00* 
4. วตัถุประสงค ์(Why) 0.00* 0.27 0.84 0.00* 0.28 0.00* 
5. บุคคลท่ีมีอิทธิพล (Whom) 1.00 1.00 1.00 1.00 0.51 1.00 
6. สถานการณ์ท่ีซ้ือ (When) 0.60 0.01* 0.04* 0.06 0.00* 0.00* 
7. ช่องทางในการซ้ือ (How) 0.39 0.00* 0.08 0.00* 0.01* 0.00* 

รวม 0.00* 0.00* 0.05 0.27 0.00* 0.00* 
   

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 
 
 
 
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

พฤติกรรมการท าประกนัชีวิต 

W
ho
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ha

t 

W
he

re
 

W
hy

 

W
ho

m 

W
he

n 

Ho
w 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.06 0.00* 0.90 0.00* 1.00 0.00* 0.00* 
2. ดา้นราคา 0.07 0.46 0.25 0.00* 1.00 0.00* 0.00* 
3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 0.59 0.03* 0.00* 0.00* 1.00 0.00* 0.00* 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.17 0.00* 0.03* 0.00* 0.98 0.00* 0.00* 
5. ดา้นบุคคล 0.00* 0.00* 0.51 0.00* 0.16 0.00* 0.00* 
6. ดา้นกระบวนการขาย 0.02* 0.47 0.25 0.00* 0.99 0.00* 0.00* 
7. ดา้นความคุม้ค่า 0.04* 0.01* 0.08 0.00* 1.00 0.00* 0.00* 

รวม 0.95 0.00* 0.00* 0.00* 1.00 0.00* 0.00* 



 ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด        
มีค่าเฉล่ีย 4.60 (S.D. = 0.53) ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นวา่เน่ืองมาจากผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นลูกคา้ของลูกคา้ธนาคาร
ทหารไทยธนชาต (TTB) ไดเ้ล็งเห็นวา่การท าประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor เป็นการตดัสินใจซ้ือ   
ท่ีมีมูลค่าสูงจึงตอ้งวางแผนความเส่ียงอย่างรอบด้าน มีความสอคล้องกบังานวิจยัของ(มยุรี โชวิกรานต์, 
2565) วา่การวางแผนความมัง่คัง่ส่วนบุคคลมกัเป็นส่ิงส าคญัเพื่อสร้างความมัง่คัง่ทางการเงินใหมี้เพื่อชีวิตท่ีดี
โดยผูท่ี้ใหค้  าปรึกษาจะช่วยคดัเลือกผลิตภณัฑ์การลงทุนและวางแผนความเส่ียงอยา่งรอบดา้น มีระดบัความ
คิดเห็นดา้นบุคคลสูงท่ีสุด เน่ืองจาก Private Wealth Advisor (PWA) จะรักษาผลประโยชน์ของลูกคา้                    
มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาและช่วยเหลือได้ดี ให้บริการได้รวดเร็ว และความรู้ความสามารถใน    
การขาย มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของหฤทยั พงษ์ศิริโสภาพร (2566) ว่าการคดัเลือกพนกังานตอ้งมี    
การสัมภาษณ์และท าแบบทดสอบท่ีตอ้งท าใหม้ัน่ใจไดว้า่พนกังานคนน้ีจะสามารถสร้างประโยชน์ให้บริษทั       
ไดจ้ริง ดา้นความคุม้ค่ามีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด เน่ืองจากความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้หลงัจากการขาย
ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต และมีประสบการณ์ท่ีดีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor 
(PWA) มีความสอดคลอ้งกบังานของชยัสมพร ชาวประเสริฐ (2544) พบวา่ความสัมพนัธ์ท่ีเป็นการให้บริการ
หลงัการขายมีความส าคญัต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า ดา้นกระบวนการขายมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด เน่ืองจาก
การค านวณเบ้ียประกัน ทุนประกันได้ถูกต้องแม่นย  า การมีแผ่นพับ แบบฟอร์ม และเอกสารต่าง ๆ                    
มีกระบวนการจดัท ากรมธรรม์มีความถูกตอ้งและรวดเร็ว ซ่ึงเป็นลกัษณะของการท าสัญญาท่ีมีเร่ืองของ
ผลตอบแทนและระยะเวลาในการช าระยาวนาน มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของหฤทยั พงษ์ศิริโสภาพร 
(2561) ท่ีพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสม
ทรัพย์ ด้านส่งเสริมการตลาดมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุดเน่ืองจากมีการจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย          
ท่ีน่าสนใจ เช่นให้ลูกคา้เขา้ร่วมในกิจกรรมพิเศษ มีของขวญั ของแถม ของแจก ของท่ีระลึกเม่ือซ้ือประกนั    

มีความน่าสนใจ มีความสอดคล้องกบังานวิจยัของหฤทยั พงษ์ศิริโสภาพร (2561) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมท่ีซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยจ์ากส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้น
ผลิตภณัฑ์มีมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด เน่ืองจากบริษทัประกนัมีช่ือเสียง และความน่าเช่ือถือ มีความ
สอดคล้องกบัแนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ว่าความน่าเช่ือถือของบริษทัเจา้ของสินคา้มี
ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ดา้นช่องทางการจ าหน่ายมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด เน่ืองจากมี
ช่องทางท่ีหลากหลายในการซ้ือประกนั และมีความสะดวกในการซ้ือประกนั/ช าระเบ้ียประกนัมีความ
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) วา่ช่องทางการเสนอผลิตภณัฑ์และบริการต่างๆ       
มีความส าคญัถือวา่เป็นตวักลางท่ีจะท าให้ธุรกิจสร้างยอดขายและก าไร และดา้นราคามีระดบัความคิดเห็น  
สูงท่ีสุด เน่ืองจากค่าเบ้ียประกนัมีความเหมาะสมกบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บ และเง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนั    
มีความเหมาะสมกบัความตอ้งการมีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) วา่มูลค่า
และอรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑใ์นสายตาของผูบ้ริโภคในการก าหนดราคาเพื่อยึดหลกัความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค       



 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ธนาคารทหารไทยธนชาต (TTB) มีรูปแบบประกนัชีวิตประกนัชีวิต

แบบสะสมทรัพย์ และจะซ้ือประกนัชีวิตในช่วงท่ีมี PWAตวัแทนประกนัชีวิตมาเสนอขาย ผูว้ิจยัมีความ

คิดเห็นวา่เน่ืองจากประกนัชีวิตเป็นสินคา้ไม่แสวงซ้ือ (Unsought Product) จะซ้ือก็ต่อเม่ือมีความจ าเป็นตอ้ง

ใช้เท่านั้น จึงท าให้การกระตุน้การตดัสินใจซ้ือตอ้งอาศยัความไวว้างใจในบริษทัประกนัชีวิต และมีความ

ไวว้างใจต่อพนักงานขาย ว่าจะสามารถท าให้ตนเองได้รับผลประโยชน์สูงสุด มีความสอดคล้องกับ

แนวความคิดของนงลกัษณ์ อินตาวงค์ (2561) วา่ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ (Product Benefit) เป็น

ผลประโยชน์         ท่ีไดรั้บจากตวัผลิตภณัฑว์า่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองไดห้รือไม่ 

 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor (PWA) ธนาคารทหารไทยธนชาตแตกต่างกนั 

ผูว้ิจยัมีความคิดเห็นวา่ เน่ืองจากเพศชายและเพศหญิงถูกเล้ียงดูมาดว้ยสภาพแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนั ท าให้มี

ทศันคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Harrell (1993) 

วา่บุคคลท่ีเติบโตมาจากสภาพแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนัท าใหมี้การรับรู้ท่ีแตกต่างกนั และมีทศันคติแตกต่างกนั 

และ       มีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Solomon (1996) เพศท่ีแตกต่างกนัท าให้มีความตอ้งการทาง

กายภาพท่ีแตกต่างกนั ดา้นอายุส่งผลแตกต่างกนัเน่ืองจากความตอ้งการของคนในแต่ละช่วงวยัแตกต่างกนั 

เช่น          วยัหนุ่มสาวยงัไม่ค่อยมีปัญหาเร่ืองสุขภาพจึงมกัจะเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ขณะท่ี

ผูสู้งอายุจะค านึงถึงการไดรั้บการดูแลรักษาท่ีดีหากเจ็บป่วยข้ึนมา มีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ

ของศิริวรรณ         เสรีรัตน์ (2541) วา่ความตอ้งการของคนเราแตกต่างกนัไปตามแต่ละช่วงเวลาในชีวิต ดา้น

อาชีพส่งผลแตกต่างกนัเน่ืองจากแต่ละอาชีพมีประสบการณ์ในการประกอบอาชีพท่ีแตกต่างกนั ท าให้มีมุม

องต่อส่ิงต่างๆ ไม่เหมือนกนั มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Berkowitz, et al.(1992) ประสบการณ์ท่ี

แตกต่างท าให้มีการพฒันาตนเองของแต่ละคนไม่เหมือนกนัและมีความตอ้งการแตกต่างกนั ดา้นรายไดต่้อ

เดือนส่งผลแตกต่างกนัเน่ืองจาก การมีรายไดแ้ตกต่างกนัท าให้มีก าลงัซ้ือแตกต่างกนัดว้ย โดยท่ีแต่ละบุคคล

พยายามท่ีจะคน้หาส่ิงท่ีดีท่ีสุดมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของทิพวลัย ์อ่ิมรส (2562) พบวา่ การมีรายได้

แตกต่างกนั      ท าใหมี้กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติท่ีแตกต่างกนั 

 ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิตดา้นรูปแบบของ

ผลิตภัณฑ์มีความสอดคล้องกับงานวิจัยทิพวัลย์ อ่ิมรส (2562) ท่ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด                  

ดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ          

มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของหฤทัย พงษ์ศิริโสภาพร (2561) ท่ีพบว่าส่วนประสมทางการตลาด             

ดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวติแบบสะสมทรัพยข์องผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ



ท่ีระดบั 0.05  ด้านส่ือท่ีท าให้รู้จกั (Where) มีความสอดคล้องกบังานวิจยัของทิพวลัย ์อ่ิมรส (2562) ท่ีมี

ขอ้เสนอแนะว่าผูป้ระกอบการบริษทัประกนัภยัตอ้งให้ความส าคญักบัการส่ือสารว่าสามารถจะซ้ือประกนั

ชีวิตของบริษัทได้จากท่ีใดบ้าง ด้านวัตถุประสงค์ (Why) มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของหฤทัย                

พงษศิ์ริโสภาพร (2561) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมซ้ือประกนัแบบสะสมทรัพยต์ามวตัถุประสงคก์ารออม

ของตนเอง ดา้นสถานการณ์ท่ีซ้ือ (When) มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุทิศา นนทพนัธ์ (2559) ท่ีพบวา่

ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือจากความจ าเป็นขณะนั้นและดา้นช่องทางในการซ้ือ (How) มีความสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของศุภลกัษณ์ สุริยะ (2556) ท่ีพบว่าช่องทางในการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการของ

ลูกคา้ 

 
5.2 ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการวิจัยท่ีพบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน              

ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือประกนัชีวิตกบั Private Wealth Advisor (PWA) ธนาคารทหารไทย

ธนชาตแตกต่างกนั และส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการท าประกนัชีวิต

กบั Private Wealth Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาตด้านรูปแบบของผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ือท่ีท าให้รู้จกั 

(Where) ดา้นวตัถุประสงค ์(Why) ดา้นสถานการณ์ท่ีซ้ือ (When) และดา้นช่องทางในการซ้ือ (How) ผูว้ิจยัจึง

มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ก าหนดส่วนแบ่งตลาด (Segmentation) ของลูกคา้ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติกบั Private Wealth  

Advisor ธนาคารทหารไทยธนชาตดว้ยปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 

1.1 ก าหนดส่วนแบ่งตลาดดว้ยเพศ เช่น ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติส าหรับเพศหญิงท่ีมีลกัษณะ 

ครอบคลุมโรคร้ายท่ีอาจจเกิดไดใ้นผูห้ญิง และผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตส าหรับเพศชายท่ีครอบคลุมโรคร้ายท่ี  

อาจจเกิดไดใ้นผูช้าย 

1.2 ก าหนดส่วนแบ่งตลาดดว้ยอาย ุเช่น ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติส าหรับวยัเร่ิมตน้ท างานท่ียงั 

มีก าลงัซ้ือนอ้ยแต่สามารถเป็นลูกคา้ไดใ้นระยะยาว หรือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตส าหรับผูสู้งอายุท่ีมีก าลงัซ้ือ

สูงและมีความตอ้งการในการดูแลสุขภาพ 

1.3 ก าหนดส่วนแบ่งตลาดดว้ยอาชีพ เช่น ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติส าหรับผูมี้อาชีพท่ีมีรายได ้ 

หรือเงินเดือนประจ า หรือผูมี้อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั หรือผูอ้าชีพมีความเส่ียงดา้นสวสัดิภาพชีวิตและ

สุขภาพ 

1.4 ก าหนดส่วนแบ่งตลาดดว้ยรายได ้เช่น ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติส าหรับผูมี้รายไดน้อ้ยท่ี 



สามารถแบ่งช าระไดห้ลายคร้ังใน 1 ปี หรือช าระเป็นรายไตรมาสได ้

2. ก าหนดกลยทุธ์การตลาดดว้ยปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2.1.1 น าเสนอผลิตภณัฑจ์ากการเป็นบริษทัประกนัภยัท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 

2.1.2 ออกแบบใหก้รมธรรมมี์ความชดัเจน เขา้ใจง่าย  

2.1.3 ออกแบบผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายตรงตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม 

2.1.4 น าเสนออตัราผลตอบแทนของการลงทุนน่าสนใจ 

2.1.5 น าเสนอกรมธรรมท่ี์มีสิทธิประโยชน์ดา้นอ่ืน ๆ เพิ่มเติมให ้ 

2.2 ดา้นราคา 

2.2.2 ก าหนดเบ้ียประกนัใหมี้ความเหมาะสมกบัผลตอบแทน 
2.2.3 ก าหนดเง่ือนไขการช าระเบ้ียประกนัท่ีมีความเหมาะสมกบัลุกคา้ 
2.2.4 ก าหนดค่าเบ้ียประกันมีความเหมาะสมกับการคุ้มครองและวงเงินเอา

ประกนั  
 

2.3 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

2.3.1 จดัใหมี้ช่องทางท่ีหลากหลายในการซ้ือ 
2.3.2 อ านวยความสะดวกในการซ้ือประกนั/ช าระเบ้ียประกนั เช่น มีการช าระเงิน

ออนไลน์ และการแจง้ใบเสร็จผา่นทางออนไลน์ 
2.3.3 ตั้งส านกังานสาขาและPWAท่ีดูแลท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
2.3.4 อ านวนความสะดวกในการเดินทางไปติดต่อ เช่น ท่ีจอดรถ บริเวณนัง่รอ  

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

2.4.1 โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ ตามพฤติกรรมของลูกคา้ 
2.4.2 การจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ใหลู้กคา้เขา้ร่วมในกิจกรรม 
           พิเศษ Private Seminar            
2.4.3 จดัชุดของขวญั ของแถม ของแจก ของท่ีระลึกใหมี้ความน่าสนใจ 
2.4.4 จดัการส่งเสริมการตลาดผา่นผา่นส่ือออนไลน์ อาทิ เวบ็ไซต ์ไลน์ Email อยา่ง

ต่อเน่ืองสม ่าเสมอ 
2.5 ดา้นบุคคล 

2.5.1 อบรม พฒันาให ้Private Wealth Advisor (PWA) สามารถดูแลผลประโยชน์ 

            ของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 



2.5.2  อบรม พฒันาให ้Private Wealth Advisor (PWA) มีความสามารถในการ 

            แกไ้ขปัญหาและช่วยเหลือไดดี้อยา่งรอบดา้นในสายงาน 

2.5.3  อบรม พฒันาให ้Private Wealth Advisor (PWA) ใหบ้ริการไดร้วดเร็วข้ึน 

2.5.4  อบรม พฒันาให ้Private Wealth Advisor (PWA) มีความรู้ความสามารถใน 

การขายเพิ่มข้ึน 

2.6 ดา้นกระบวนการขาย 

2.6.1 ทบทวนการค านวณเบ้ียประกนั ทุนประกนัไดถู้กตอ้งแม่นย  ามากท่ีสุด 
2.6.2 ส่งมอบเอกสารต่าง ๆ เช่น กรมธรรมมี์ความถูกตอ้งรวดเร็ว  
2.6.3 จดัท ากรมธรรม ์มีความถูกตอ้งและรวดเร็ว 
2.6.4 พฒันาใหข้ั้นตอนการพิจารณารับประกนัมีความรวดเร็ว  

 
 
 
 

2.7 ดา้นคุณค่า 

2.7.1 ค านึงถึงความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้หลงัจากการขายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติ 

2.7.2  พฒันาผลิตภณัฑใ์หห้ลากหลานเพื่อใหมี้กลบัมาซ้ือซ ้ าอีก 

2.7.3 สร้างประสบการณ์ท่ีดีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตกบั Private Wealth 

Advisor (PWA)   

 

 

 

 
 


