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บทคัดย่อ 
 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีส่งผลต่อ
ความภักดีในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิต โดยมีท่ีมาจากสถานการณ์การเปล่ียนแปลง
โครงสร้างประชากรโลกท่ีก าลงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอาย ุซ่ึงประเทศไทยก าลงัเผชิญกบัความทา้ทายดา้นการ
วางแผนทางการเงินเพื่อวยัเกษียณ ธุรกิจประกันชีวิตจึงมีบทบาทส าคญัในการตอบสนองความตอ้งการ
ดงักล่าว การศึกษาไดมุ้่งเนน้ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ และทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) 
เพื่อท าความเขา้ใจถึงอิทธิพลของปัจจยัเหล่าน้ีต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตวัแทน
ประกนัชีวิตในกลุ่มประชากรเป้าหมาย โดยผลการศึกษาท่ีไดจ้ะน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์
การด าเนินงานของธุรกิจประกันชีวิต เพื่อให้ได้รับข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ในการปรับตัวทางธุรกิจให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มวยัท างานและเตรียมพร้อมรับสังคมผูสู้งอาย ุเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขนัในอุตสาหกรรม การศึกษาน้ีด าเนินการโดยผูวิ้จยัซ่ึงเป็นท่ีปรึกษาการเงินและตวัแทนประกนัชีวิต
ของบริษทัเอไอเอ มีหนา้ท่ีในการเผยแพร่ความรู้ดา้นประกนัชีวิตและใหบ้ริการแก่ประชาชนทัว่ไป 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ดว้ยวิธีการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
วิจยัคือแบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน รวมถึงสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และ
การวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi-Square Test) 

ผลการศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 66.3) มี
อายุระหว่าง 35-44 ปี (ร้อยละ 42.5) มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั (ร้อยละ 63.7) และมีระดบัการศึกษาสูงสุด



 

ปริญญาตรี (ร้อยละ 72.8) สถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 55.8 การวิเคราะห์พบว่าปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ส่วนใหญ่ไม่มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ต่อระดบัความคิดเห็นดา้นความภกัดีใน
การซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต ยกเวน้ปัจจยัดา้นรายได ้โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้15,000 – 
30,000 บาท (ร้อยละ 34.0) กลบัพบวา่มีผลต่อระดบัความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต
ท่ีแตกต่างกนั 

ส าหรับผลการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ (Who) เคยซ้ือ
ประกนัชีวิตมาแลว้หลายกรมธรรม ์(ร้อยละ 69.3) ส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัจากการซ้ือประกนัชีวิต (What) คือการ
เตรียมความพร้อมส าหรับค่ารักษาพยาบาลหรือโรคร้ายแรง (ร้อยละ 31.3) ช่วงเวลาหรือเหตุการณ์ท่ีกระตุน้
การตดัสินใจซ้ือ (When) คือการเคยเจ็บป่วยรุนแรงหรือเห็นคนใกลชิ้ดเจ็บป่วย (ร้อยละ 24.8) เหตุผลหลกัท่ี
เลือกซ้ือผ่านตวัแทน (Why) คือความไวใ้จในตวัแทนจากความสัมพนัธ์หรือค าแนะน าจากคนรู้จกั (ร้อยละ 
30.8) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Whom) คือครอบครัวหรือคนใกล้ชิด (ร้อยละ 48.5) และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (How) คือการเลือกซ้ือกบัตวัแทนท่ีไวใ้จและบริการดี (ร้อยละ 29.5) ปัจจยัเหล่าน้ี
มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ต่อความภกัดีในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตัวแทน
ประกนัชีวิต ยกเวน้ดา้นช่องทางการรู้จกัหรือติดต่อกบัตวัแทน (Where) ซ่ึงส่วนใหญ่มาจากการแนะน าของ
เพื่อน (ร้อยละ 64.0) ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิต 
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ABSTRACT 
This research aims to study the behavior of working-age individuals in Bangkok that influences 

their loyalty in purchasing life insurance through insurance agents. This study is motivated by the global 
demographic shift towards an aging society, a challenge Thailand faces regarding financial planning for 
retirement. The life insurance business plays a crucial role in addressing this need. The study focuses on 
demographic factors and consumer behavior theory (6W1H) to understand their influence on customer 
loyalty in purchasing life insurance through agents among the target population. The findings will serve as 
a guideline for developing operational strategies for life insurance businesses, providing valuable insights 
to adapt business practices to meet the needs of working-age individuals and prepare for an aging society, 
thereby enhancing industry competitiveness. This study was conducted by the researcher, who is a financial 
advisor and insurance agent at AIA, responsible for disseminating life insurance knowledge and providing 
services to the general public. 

This quantitative study collected data from 400 working-age individuals in Bangkok using 
accidental sampling. The research instrument was a questionnaire. Data analysis employed descriptive 



 

statistics, including percentage, mean, and standard deviation, as well as inferential statistics, including One-
Way ANOVA and Chi-Square Test. 

The study of demographic factors revealed that the majority of the sample were female (66.3%), 
aged 35-44 years (42.5%), employed as company employees (63.7%), and had a bachelor's degree as their 
highest education level (72.8%). Single individuals accounted for 55.8%. The analysis found that most 
demographic factors did not significantly differ at the 0.05 level in their impact on loyalty towards 
purchasing life insurance through agents, except for income. Samples with an income of 15,000 – 30,000 
Baht (34.0%) showed a significant difference in loyalty towards purchasing life insurance through agents. 

Regarding the consumer behavior theory (6W1H) findings, most respondents (Who) had purchased 
multiple life insurance policies (69.3%). What customers expected from purchasing life insurance (What) 
was preparation for medical expenses or critical illnesses (31.3%). The time or event that stimulated the 
purchase decision (When) was having experienced a severe illness or witnessing a close relative suffer from 
one (24.8%). The main reason for choosing to purchase through an agent (Why) was trust in the agent due 
to relationships or recommendations from acquaintances (30.8%). The individuals who influenced the 
purchase decision (Whom) were family or close relatives (48.5%). The purchase decision process (How) 
involved choosing an agent who was trustworthy and provided good service (29.5%). These factors 
significantly correlated with loyalty in purchasing life insurance through agents at the 0.05 level, except for 
the channel of knowing or contacting an agent (Where), which was mostly through friend recommendations 
(64.0%) and did not correlate with loyalty in purchasing life insurance through agents. 

 
Keywords: Demographic Factors, Consumer Behavior Theory (6W1H), Life Insurance Purchase Loyalty 

 

ความเป็นมาของปัญหา 

โลกปัจจุบนัก าลงัเผชิญกับการเปล่ียนแปลงโครงสร้างทางประชากรคร้ังส าคญั นั่นคือการเขา้สู่
สังคมผูสู้งอายุ ซ่ึงเป็นผลมาจากการท่ีจ านวนผูสู้งอายุเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง ประเทศไทยเองก็เป็นหน่ึงใน
ประเทศท่ีได้รับผลกระทบน้ี โดยมีสัดส่วนประชากรผูสู้งอายุมากเป็นอันดับสองของอาเซียนรองจาก
ประเทศสิงคโปร์  (Thaipublica, 2567)  ข้อมูลจากส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย (2566) ระบุวา่ในปี 2566 ประเทศไทยมีผูสู้งอาย ุ60 ปีขึ้นไปจ านวน 13,064,929 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.17 ของประชากรรวม และผูสู้งอาย ุ65 ปีขึ้นไปจ านวน 8,901,145 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ของ
ประชากรรวม การเปล่ียนแปลงโครงสร้างประชากรน้ีส่งผลกระทบอย่างกวา้งขวางต่อการด าเนินงานและ



 

ธุรกิจในทุกภาคส่วน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการลดลงของจ านวนวยัแรงงานและการเพิ่มขึ้นของอายุเฉล่ีย
ประชากร 

นอกจากน้ี ผูสู้งอายุในสังคมไทยจ านวนมากยงัขาดการวางแผนทางการเงินเพื่อรองรับวยัเกษียณ
อย่างมีคุณภาพ ซ่ึงน าไปสู่ภาวะท่ีเรียกว่า “แก่แลว้ยงัจน” ธุรกิจประกนัชีวิตจึงเขา้มามีบทบาทส าคญัในการ
เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีช่วยตอบสนองความตอ้งการดา้นการวางแผนทางการเงินและการบริหารความเส่ียงใน
บริบทของสังคมสูงวยัท่ีก าลงัขยายตวั 

ดา้นอุตสาหกรรมประกนัภยัทัว่โลกมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว โดยในปี 2566 มีการเติบโตประมาณ
ร้อยละ 7.5 ซ่ึงเป็นการเติบโตท่ีเร็วท่ีสุดนบัตั้งแต่ปี 2549 ดว้ยรายไดจ้ากเบ้ียประกนัภยัรวมประมาณ 6.2 ลา้น
ลา้นยโูร โดยแบ่งเป็นประกนัชีวิต 2.62 ลา้นลา้นยโูร ประกนัทรัพยสิ์นและวินาศภยั 2.153 ลา้นลา้นยโูร และ
ประกนัสุขภาพ 1.427 ลา้นลา้นยโูร (ชุติมา มุสิกะเจริญ, 2567) ประเทศไทยเองก็เป็นส่วนหน่ึงของแนวโนม้
การเติบโตน้ี โดยในปี 2567 ธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทยยงัคงแสดงให้เห็นถึงการเติบโตท่ีมัน่คง แมจ้ะ
มีปัจจยัทา้ทายจากเศรษฐกิจภายในประเทศและสถานการณ์โลกท่ีไม่แน่นอน สมาคมประกันชีวิตไทย
รายงานว่าเบ้ียประกนัภยัรับรวมมีการเติบโตขึ้นกว่าร้อยละ 3 เม่ือเทียบกบัปี 2566 โดยมีเบ้ียประกนัภยัรับ
รวมในตลาดประกนัชีวิตประเทศไทยอยูท่ี่ 653,923 ลา้นบาท ซ่ึงเพิ่มขึ้นร้อยละ 3.23 จากปีท่ีแลว้ โดยเฉพาะ
เบ้ียประกนัภยัรับรายใหม่ท่ีเติบโตขึ้นร้อยละ 3.28 (สมาคมประกนัชีวิต, 2567) 

ดา้นผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตท่ีไดรั้บความนิยมและมีอตัราการเติบโตสูงในปี 2566 คือสัญญาเพิ่มเติม
ประกนัสุขภาพและคุม้ครองโรคร้ายแรง ซ่ึงมีเบ้ียประกนัภยัรับรวม 109,786 ลา้นบาท เติบโตขึ้นร้อยละ 5.93 
สะทอ้นถึงการท่ีประชาชนใส่ใจดูแลสุขภาพและตระหนักถึงความส าคญัของการท าประกันสุขภาพเพื่อ
บริหารความเส่ียงและรับมือกบัค่ารักษาพยาบาลท่ีเพิ่มสูงขึ้น นอกจากน้ี ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตแบบบ านาญ
ก็ได้รับความสนใจอย่างมาก เน่ืองจากประเทศไทยก้าวเขา้สู่สังคมสูงวยัอย่างเต็มตัว และประชาชนเร่ิม
ตระหนกัถึงความส าคญัของการวางแผนทางการเงินช่วงวยัเกษียณมากขึ้น ผลิตภณัฑน้ี์ไม่เพียงเป็นรูปแบบ
การออมท่ีมีความเส่ียงต ่า แต่ยงัได้รับความคุม้ครองชีวิตและสิทธิลดหย่อนภาษี ท าให้ในปี 2566 มีเบ้ีย
ประกนัภยัรับรวม 17,986 ลา้นบาท เติบโตขึ้นร้อยละ 14.26 

ดา้นช่องทางการจ าหน่ายประกนัชีวิตยงัคงมีความหลากหลาย โดยการขายผ่านตวัแทนประกนัชีวิต 
(Agency) ยงัคงเป็นช่องทางหลกัท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด ในปี 2567 ตวัแทนประกนัชีวิตมีเบ้ียประกนัภยั
รับรวมสูงถึง 346,791 ลา้นบาท ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงบทบาทส าคญัของตวัแทนในการเขา้ถึงและสร้างความ
เขา้ใจใหก้บัลูกคา้ในตลาดประกนัชีวิต 

จากแนวโน้มและสภาพการณ์ปัจจุบันข้างต้น ผู ้วิจัยจึงเล็งเห็นถึงความส าคัญของการศึกษา
พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตในกลุ่มวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจประกนัชีวิต ในการก าหนดกลยทุธ์การ



 

ด าเนินงานและการปรับตวัทางธุรกิจให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของคนวยัท างานในยุคสังคมผูสู้งอายุ 
และเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา และสถานภาพ) ท่ี
ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h) มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิต
ผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพท์ของการวิจัย 

ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีท าสัญญาประกันชีวิตกบับริษทัประกัน โดยมีหน้าท่ีช าระเบ้ียประกัน
ตามท่ีตกลงไวแ้ละไดรั้บสิทธิความคุม้ครองตามเง่ือนไขในกรมธรรม ์เช่น ความคุม้ครองกรณีเสียชีวิตหรือ
ทุพพลภาพ (กองกิจกรรมทางกายเพื่อสุขภาพ กรมอนามยั , 2562) การศึกษาผูบ้ริโภคมีความส าคญัต่อธุรกิจ
ประกนัชีวิต เน่ืองจากผูบ้ริโภคเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือและเป็นผูก้  าหนดความส าเร็จของผลิตภณัฑ ์การท า
ความเขา้ใจลกัษณะ ความตอ้งการ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงเป็นปัจจยัพื้นฐานของงานวิจยัคร้ังน้ี 

ประกันชีวิต หมายถึง สัญญาท่ีให้ความคุม้ครองดา้นรายไดแ้ละผลประโยชน์แก่ผูเ้อาประกนัหรือ
ผูรั้บประโยชน์ในกรณีเกิดเหตุการณ์ท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม์ เช่น การเสียชีวิต ชราภาพ หรือทุพพลภาพ 
(คณะกรรมการก ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภยั , 2562) การท าประกันชีวิตไม่เพียงเป็น
เคร่ืองมือในการลดความเส่ียงทางการเงิน แต่ยงัเป็นการสร้างความมัน่คงให้แก่ครอบครัวและผูท่ี้อยูใ่นความ
ดูแลของผูเ้อาประกนั ซ่ึงมีผลต่อแรงจูงใจในการซ้ือและความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑโ์ดยตรง 

กรมธรรม์ หมายถึง เอกสารสัญญาท่ีระบุรายละเอียดเก่ียวกบัความคุม้ครอง เง่ือนไขการชดเชย เบ้ีย
ประกนั และสิทธิหนา้ท่ีของคู่สัญญา กรมธรรมถื์อเป็นหลกัฐานทางกฎหมายท่ีสะทอ้นความสัมพนัธ์ระหว่าง
บริษทัประกันชีวิตกับผูเ้อาประกัน การท าความเขา้ใจเน้ือหาและเง่ือนไขของกรมธรรม์มีผลต่อการรับรู้
คุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีในระยะยาว 

ตัวแทนประกันชีวิต หมายถึง บุคคลท่ีไดรั้บอนุญาตตามกฎหมายให้ท าหน้าท่ีเสนอขายผลิตภณัฑ์
ประกนัชีวิตแทนบริษทัประกนั ซ่ึงมีบทบาทส าคญัทั้งในการให้ขอ้มูล ค าปรึกษา และการบริการก่อนและ



 

หลงัการขาย ตวัแทนประกนัชีวิตเป็นช่องทางหลกัท่ีสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค และยงัมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ รวมถึงการต่ออายกุรมธรรมแ์ละความผกูพนัต่อบริษทัในระยะยาว 

วัยท างาน หมายถึง ประชากรท่ีมีอายุระหว่าง 15–59 ปี ซ่ึงแบ่งออกเป็นสามช่วง ไดแ้ก่ วยัท างาน
ตอนตน้ (15–29 ปี) วยัท างานตอนกลาง (30–44 ปี) และวยัท างานตอนปลาย (45–59 ปี) (กองกิจกรรมทาง
กายเพื่อสุขภาพ กรมอนามยั, 2562) กลุ่มวยัท างานถือเป็นตลาดส าคญัของธุรกิจประกันชีวิต เน่ืองจากอยู่
ในช่วงอายุท่ีมีรายได ้มีความรับผิดชอบต่อครอบครัว และมีแนวโน้มให้ความส าคญักบัการวางแผนความ
มัน่คงทางการเงิน 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง วิธีการท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเลือก ตดัสินใจ ซ้ือ และใช้สินคา้และ
บริการเพื่อสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงในงานวิจยัน้ีหมายรวมถึงการตอบสนองต่อผลิตภณัฑป์ระกนั
ชีวิตและช่องทางการขาย พฤติกรรมดงักล่าวสะทอ้นถึงแรงจูงใจ ทศันคติ และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การศึกษาและท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นเคร่ืองมือส าคญัใน
การก าหนดกลยทุธ์การตลาด การออกแบบผลิตภณัฑ ์และการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยนืกบัลูกคา้ 

ทฤษฎี 6W1H หมายถึง กรอบแนวคิดท่ีใช้วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยอิงจากค าถามพื้นฐาน 
ซ่ึงประกอบด้วย Who (ใครคือผูบ้ริโภค) What (ซ้ืออะไร) When (ซ้ือเม่ือใด) Where (ซ้ือท่ีไหน) Why 
(เหตุผลท่ีซ้ือ) Whom (ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ) และ How (กระบวนการซ้ือเป็นอย่างไร) การใช้กรอบ
แนวคิดน้ีช่วยให้เขา้ใจมิติของการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตอย่างรอบดา้น และสามารถเช่ือมโยงขอ้มูลไปสู่
การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีระบบซ่ึงช่วยใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตไดใ้นหลายดา้น 

ความภักดีของลูกค้า หมายถึง ความต่อเน่ืองในการซ้ือหรือใชบ้ริการจากบริษทัเดิม ซ่ึงแสดงออกทั้ง
เชิงพฤติกรรม เช่น การต่ออายุกรมธรรม ์และเชิงทศันคติ เช่น ความไวว้างใจ ความผูกพนั และความเต็มใจ
ในการแนะน าบริษทัให้ผูอ่ื้น ความภกัดีของลูกคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสะทอ้นถึงความส าเร็จและความยัง่ยืน
ของธุรกิจประกันชีวิต ซ่ึงได้รับอิทธิพลจากคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การให้บริการของตัวแทน และ
ประสบการณ์โดยรวมท่ีลูกคา้ไดรั้บ 

 

ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
มุ่งเนน้การศึกษาดา้นพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทน

ประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 



 

ขอบเขตด้านประชากร 
กลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาด

ตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือ
มนัร้อยละ  95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน  

ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
ผู ้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตพื้น ท่ีในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากรกลุ่มตัวอย่างในเขต

กรุงเทพมหานคร  
ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการศึกษาและลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ี ตั้งแต่ เดือนมีนาคม พ.ศ. 2568 ถึง 

เดือน กรกฎาคมคม พ.ศ. 2568 เป็นระยะเวลาท างาน  4 เดือน  
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาลกัษณะเชิงโครงสร้างของประชากร เช่น เพศ อาย ุรายได ้อาชีพ 
สถานภาพสมรส และระดบัการศึกษา ซ่ึงเป็นขอ้มูลส าคญัท่ีสะทอ้นถึงพลวตัของสังคมและสามารถน าไปใช้
ในการวางแผนนโยบายดา้นเศรษฐกิจและสังคมไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (Hauser & Duncan, 1959; Bogue, 
1969; Preston et al., 2001) ซ่ึงข้อมูลประชากรศาสตร์เหล่าน้ีมีบทบาทในการวิเคราะห์แนวโน้มของ
ประชากรในแต่ละช่วงเวลา และสะทอ้นถึงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในดา้นต่าง ๆ เช่น การศึกษา 
สุขภาพ แรงงาน หรือการวางแผนพฒันาเมือง (Rowland, 2003; Weeks, 2012) 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีซับซอ้น ตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การ
ตดัสินใจซ้ือ การใช้ผลิตภณัฑ์ และการประเมินผลหลงัการบริโภค (Blackwell et al., 2006; Schiffman & 
Kanuk, 2010) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภคด้วยแนวทาง 6W1H (Who, What, Where, When, Why, 
Whom, How) ช่วยให้เขา้ใจพฤติกรรมในเชิงลึก ซ่ึงมีประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรง
กบัความตอ้งการและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการประกนัชีวิต 

การประกันชีวิตเป็นสัญญาทางการเงินท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อโอนความเส่ียงทางการเงินจากผูเ้อา
ประกนัไปยงับริษทัประกนัภยั โดยให้ความคุม้ครองแก่ผูรั้บผลประโยชน์ในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิต 
หรือมีชีวิตอยู่ตามระยะเวลาท่ีก าหนด (Dorfman & Dorfman, 2013; Rejda & McNamara, 2017) ซ่ึงประกนั
ชีวิตมีหลายรูปแบบ เช่น แบบตลอดชีพ แบบสะสมทรัพย ์แบบชัว่ระยะเวลา และแบบเงินไดป้ระจ า ซ่ึงถูก



 

ออกแบบมาให้ตอบโจทยต์ามเป้าหมายทางการเงินของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม ทั้งในดา้นการออม การคุม้ครอง 
และการวางแผนรายไดร้ะยะยาว (Hull, 2018; ธญัญลกัษณ์ วิภาวิน, 2564) 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความภักดีของลูกค้า 

ความภกัดีของลูกคา้ (Customer Loyalty) หมายถึง ความสัมพนัธ์ท่ีย ัง่ยืนระหว่างลูกคา้และแบรนด์ 
ซ่ึงเกิดจากทั้งทศันคติเชิงบวกและพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าอย่างต่อเน่ือง (Dick & Basu, 1994) ระดบัความภกัดี
สามารถแบ่งไดห้ลากหลายประเภท และมีบทบาทส าคญัในการรักษาฐานลูกคา้เดิม รวมถึงส่งผลต่อการบอก
ต่อและความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในระยะยาว (Jones & Sasser, 1995; Oliver, 1999) 

 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

ตวัแปรอิสระ 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
1) เพศ 
2) อาย ุ
3) อาชีพ 
4) รายได ้
5) ระดบัการศึกษา 
6) สถานภาพ 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (6w1h) 
1) Who กลุ่มคนท างานท่ีซ้ือประกนัชีวิต 
2) What ส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัจากการซ้ือประกนัชีวิต 
3) Where ช่องทางหรือสถานท่ีท่ีลูกคา้รู้จกัหรือติดต่อ

กบัตวัแทน 
4) When ช่วงเวลาหรือเหตุการณ์ท่ีกระตุน้ใหลู้กคา้

ตดัสินใจซ้ือ 
5) Why เหตุผลหลกัท่ีลูกคา้เลือกซ้ือผา่นตวัแทน 
6) Whom บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น 

ครอบครัว เพื่อน 
7) How กระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ เช่น ศึกษา

ขอ้มูล เปรียบเทียบ ฟังค าแนะน า 
โดยอา้งอิง ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Philip Kotler 

ความภักดีของลูกค้าท่ีมีต่อตัวแทน
ประกนัชีวิต 

1) ความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้า 
2) การแนะน าบอกต่อ 

ตวัแปรตาม 



 

สมมติฐานการวิจัย 

 การศึกษาพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของ
กลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ไดก้ าหมดสมมติฐานศึกษาวิจยั ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 (H1) : ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา และ
สถานภาพ) ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้ระดบัความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนแตกต่างกนั
ของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 2 (H2) : ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h) มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในการซ้ือ
ประกนัชีวิตผา่นตวัแทนประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 การศึกษาพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของ
กลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดมี้การก าหนดวิธีการศึกษาและวิจยั เพื่อให้ไดข้อ้มูลจาก
กลุ่มประชากรตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัจะได้ด าเนินการศึกษาและเก็บขอ้มูลเขตกรุงเทพมหานคร โดยด าเนินเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ เช่น พศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา และสถานภาพ 
ขอ้ค าถามเก่ียวกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h)  ประกอบดว้ย สภาพเศรษฐกิจ นโยบายภาครัฐ และ
ผลตอบแทน ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการวางแผนทางการเงิน ประกอบด้วย ซ่ึงประกอบด้วย Who, What, 
Where, When, Why, Whom และ How ของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการก าหนดขนาด
ของกลุ่มตวัอย่างใช้การค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดับค่า
ความเช่ือมนัร้อยละ  95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 ใน
การเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มประชากรตวัอยา่ง 
 

เคร่ืองมือในการวิจัย 
ผูศึ้กษาวิจยั ได้ด าเนินการรวบรวมชุดขอ้มูลแบบสอบถามจากการเก็บข้อมูลทางแบบสอบถาม

ออนไลน์ Google Form จ านวน 400 คน  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
1. การค านวณขอ้มูลทางสถิติ ผลโดยการวิเคราะห์การแจกแจงความถ่ี (frequency) แทนค่าดว้ย n 

และค่าร้อยละ (Percentage) แทนค่าดว้ย % ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ จ านวน 6 ขอ้ 
2.  การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนั

ชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ขอ้มูล การหา
ค่าเฉล่ีย (Mean) แทนค่าดว้ย 𝑥̅  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แทนค่าดว้ย S.D. จ านวน 7 
ขอ้ 



 

3. การวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการ
ซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (Anova) ทดสอบค่าความแปรปรวนของค่าเฉล่ียดว้ย F – test  
 4. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ ( Independent Variables) กับตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลจากการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Coefficient of 
Correlation) 
 

วิธีการวิจัย 
 1. ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษา คน้ควา้ แนวคิดและทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลท่ีไดเ้ผยแพร่
ผ่านทางช่องทางอินเตอร์เน็ต ในเร่ืองของแนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์  แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h) แนวคิดเก่ียวกบัการเลือกประกนัชีวิต แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีของ
ลูกคา้ ไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษานั้น น ามาวิเคราะห์เพื่อสร้างเคร่ืองมือในการศึกษาในคร้ังน้ี  

2. ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการศึกษาขอ้มูลเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของแบบสอบถาม ใหต้รงไปกบักรอบแนวคิดงานวิจยั วตัถุประสงคข์องการศึกษาวิจยั 

3. การออกแบบแบบสอบถามใหไ้ดคุ้ณภาพ ด าเนินการวิเคราะห์แบบสอบถาม ดว้ยวิธี IOC :  Index 
of item objective congruence จากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อหาค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือ
ค่าสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกับวตัถุประสงค์ ด าเนินการเคราะห์ผลจากแบบสอบถามด้วยโปรแกรม
วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ  เกณฑก์ารพิจารณาคือ ค่า IOC  

4. ผลการทดสอบของแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรมการวิเคราะห์ค่าทางสถิติ มีค่าสัมประสิทธ์ิ
อลัฟา ของความเช่ือถือได ้เท่ากบั 0.934 ซ่ึงมีค่าเขา้ใกล ้1.00 แสดงว่า ชุดขอ้มูลแบบสอบถามมีความเช่ือถือ
ได ้

การน าแบบสอบถามท่ีได้จากการแก้ไขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง (Try 
Out)  ร้อยละ 7.5 ของการกลุ่มตวัอยา่ท่ีเก็บทั้งหมด 30 ชุด เพื่อจะไดท้ดสอบความเช่ือมมัน่ของแบบสอบถาม 
(Reliability) โดยใช้สัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบาร์ค (Cronbach’s Coefficient Alpha)  ด้วยการใช้
โปรแกรมวิเคราะห์ค่าสถิติ ซ่ึงจะไดค้วามเช่ือมัน่จากการค านวนมากกว่า 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,2551) 
ผูว้ิจยัจึงพิจารณาโดยการเปล่ียนแปลงในค าถาม หรือตดัออกไป โดยมีเกณฑก์ารแปลผลความเช่ือมมัน่ของ
แบบสอบถาม  

 
 
 



 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลของแบบสอบถามทางการศึกษาวิจยั ผูว้ิจยัได้ด าเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลการเก็บรวบรวมขอ้มูลในรูปแบบของออนไลน์ โดยมีจ านวนแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด 
โดยการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

1.ค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือค่าความถ่ี (frequency ) แทนค่าด้วย n และค่าร้อยละ 
(Percentage) แทนค่าดว้ย % ในส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ 

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทน
ประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ขอ้มูล การหาค่าเฉล่ีย (Mean) 
แทนค่าดว้ย 𝑥̅  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แทนค่าดว้ย S.D.  

3. การวิเคราะห์และทดสอบทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีซ้ือ
ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (One-Way ANOVA) ทดสอบค่าความแปรปรวนของค่าเฉล่ียดว้ย F – test  

4. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ ( Independent Variables) กับตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลจากการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Coefficient of 
Correlation) เพื่อหาความสัมพนัธ์ของสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  

 

ผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามขอ้มูลดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม จากการวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.3 มีอาย ุ35 - 44 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 42.5 อาชีพพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 16.8 รายได ้15 ,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
34.0 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 72.8 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 55.8 

2. ผลการวิเคราะห์ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) ท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือ
ประกันชีวิตผ่านตวัแทนประกันชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นความตั้งใจ
กลบัมาซ้ือซ ้ า โดยภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ตวัแทนประกนัชีวิต อยู่ในระดบัมาก ( =4.17, S.D.=.769) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ ขอ้ 1. ท่านมีแนวโน้มจะต่ออายุกรมธรรม์กบัตวัแทนรายเดิม ( =4.24, S.D.=.952) รองลงมา
คือ ขอ้ 3. ท่านรู้สึกมัน่ใจและสบายใจท่ีจะท าธุรกรรมกบัตวัแทนรายเดิมในอนาคต ( =4.24, S.D.=.847) 
และ ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ ขอ้ 2. ท่านมีความตั้งใจที่จะซ้ือประกนัประเภทอื่นเพิ่มเติมกบัตวัแทนราย
เดิม ( =4.04, S.D.=.753) 

ดา้นการแนะน าบอกต่อ โดยภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือ
ประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต อยู ่ในระดบัมาก ( =4.11, S.D.=.762) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ 



 

พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขอ้ 3. ท่านเชื่อว่าตวัแทนรายน้ีมีคุณภาพดีพอที่จะแนะน าให้ผูอื้่น ( =
4.20, S.D.=.895) รองลงมาคือ ขอ้ 1. ท่านยินดีท่ีจะแนะน าตวัแทนรายน้ีให้ครอบครัวหรือเพื่อน ( =4.14, 
S.D.=.958) และ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือ ขอ้ 2. ท่านเคยบอกต่อหรือน าเสนอให้ผูอ่ื้นใช้บริการตวัแทนราย
น้ี ( =3.99, S.D.=.935) 
 3. ผลการวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานปัจจยัทางประชากรศาสตร์ (อายุ อาชีพ รายได้ ระดับ
การศึกษา และสถานภาพ) ท่ีแตกต่างกันส่งผลให้ระดับความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกันชีวิตผ่าน
ตวัแทนแตกต่างกนัของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ในภาพรวมความภกัดีของลูกคา้ในการ
ซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีของลูกคา้
ในการซ้ือประกนัชีวิตผา่นตวัแทนท่ีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ยกเวน้ดา้นรายไดท่ี้
มีระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผา่นตวัแทนท่ีแตกต่างกนั 
 4. ผลการวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h) มีความสัมพนัธ์ต่อ
ความภกัดีซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h) ซ่ึงประกอบดว้ย Who, What, Where, When, Why, Whom และ How ของกลุ่ม
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นค่า Asymp. Sig. เทา่กบั .010 ซ่ึงนอ้ยกวา่ .05 มีความสัมพนัธ์
ต่อความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิต อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ยกเวน้
ดา้นช่องทางการรู้จกัหรือติดต่อกบัตวัแทน (Where) ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิต
ผา่นตวัแทนประกนัชีวิต 
 

การอภิปรายผล 

 ผลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตัวแทน
ประกนัชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ได้
ดงัน้ี 
 1. ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา และสถานภาพ ท่ีส่งผล
กับความภักดีของลูกค้าในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของกลุ่มวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ท่ีแตกต่างกนัส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตไม่
แตกต่างกนั ยกเวน้เพียงปัจจยัดา้นรายไดท่ี้พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของสถาพร เกียรติพิริยะ และคณะ (2564) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตในปี 
ค.ศ. 2021 ซ่ึงระบุว่าลูกคา้ท่ีมีปัจจยัทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนัส่วนใหญ่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต ยกเวน้ปัจจยัดา้นรายได ้



 

เหตุผลท่ีระดบัความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตของลูกคา้อาจไม่ได้ขึ้นอยู่
กบัปัจจยัพื้นฐานเหล่าน้ีมากนกั เน่ืองจากระดบัความคิดเห็นจึงไม่แตกต่างกนัมากนกั แต่กลบัขึ้นอยูก่บัปัจจยั
เชิงคุณภาพ อาทิ ประสบการณ์ในการรับบริการ ความไวว้างใจในตวัแทน การส่ือสารท่ีชดัเจน และความพึง
พอใจท่ีเกิดขึ้นในกระบวนการบริการ อย่างไรก็ตาม ในทางกลบักนั ปัจจยัทางดา้นรายไดก้ลบัพบวา่มีผลต่อ
ระดับความภักดีในการซ้ือประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตท่ีแตกต่างกัน ซ่ึงอาจอธิบายได้จาก
ความสามารถในการเขา้ถึงแผนประกนัท่ีเหมาะสมกบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั ความคาดหวงัต่อผลตอบแทนท่ี
ต่างกนั และระดบัการดูแลจากตวัแทนท่ีมีความแตกต่างกนั โดยเฉพาะกลุ่มผูมี้รายไดสู้งมกัไดรั้บการบริการ
ท่ีใกลชิ้ดและเป็นส่วนตวัมากกวา่ ส่งผลใหเ้กิดความภกัดีในระดบัท่ีสูงกวา่ 
 2. ศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6w1h) มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ตวัแทนประกันชีวิตของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยัพบว่า ทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (6w1h) ซ่ึงประกอบดว้ย Who, What, Where, When, Why, Whom และ How ของกลุ่มวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร องคป์ระกอบส่วนใหญ่ของทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีใน
การซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตอย่างมีนยัส าคญั ยกเวน้เพียงดา้นช่องทางการรู้จกัหรือติดต่อกบั
ตวัแทน (Where) ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัต่อความภกัดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนภรณ์ 
เตินเตียน และฐิตารีย ์ศิริมงคล (2566) ท่ีท าการศึกษาคุณภาพการบริการท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของ
ลูกคา้ประกนัชีวิตในจงัหวดัขอนแก่น โดยพบว่าปัจจยัดา้นความมัน่ใจ ความเขา้ใจ และการตอบสนองของ
ตวัแทนมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าอย่างชดัเจน ซ่ึงตอกย  ้าว่า ความภกัดีของลูกคา้ไม่ไดเ้กิดจากการเขา้ถึง
ผลิตภณัฑเ์พียงอย่างเดียว แต่เป็นผลมาจากความสัมพนัธ์เชิงประสบการณ์ท่ีต่อเน่ืองและมีคุณภาพระหว่าง
ลูกคา้และตวัแทน รวมถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้งหมด เช่น แรงจูงใจในการ
ซ้ือ (Why) หรือการพิจารณาเปรียบเทียบขอ้มูล (How) ลว้นมีส่วนส าคญัต่อการสร้างความผกูพนักบัแบรนด์
และตวัแทนประกนัชีวิต 
 อย่างไรก็ตาม การท่ีช่องทางท่ีลูกคา้รู้จกัหรือติดต่อกบัตวัแทน (Where) ไม่ไดมี้ความสัมพนัธ์ต่อ
ความภกัดีในการซ้ือประกนัชีวิตผ่านตวัแทนประกนัชีวิตอย่างมีนยัส าคญั สะทอ้นให้เห็นว่า ไม่ว่าลูกคา้จะ
เขา้ถึงตวัแทนผ่านช่องทางใด ไม่ว่าจะเป็นการแนะน าจากคนรู้จกั โฆษณาออนไลน์ หรือการพบปะใน
กิจกรรมต่างๆ ก็ตาม ช่องทางเหล่านั้นไม่ไดเ้ป็นปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าหรือความภกัดีต่อ
ตวัแทนโดยตรง ส่ิงท่ีส าคญัยิง่กวา่คือคุณภาพของประสบการณ์ท่ีลูกคา้ไดรั้บจากตวัแทน ตั้งแต่การให้ขอ้มูล
ท่ีถูกตอ้ง การให้ค  าปรึกษาท่ีตรงกบัความตอ้งการ การติดตามดูแลอย่างสม ่าเสมอ ไปจนถึงความสามารถ
ของตวัแทนในการสร้างความไวว้างใจและความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ตลอดระยะเวลาของการใช้บริการ 
ปัจจยัเชิงคุณภาพเหล่าน้ีต่างหากท่ีเป็นหวัใจส าคญัในการสร้างและรักษาความภกัดีของลูกคา้ในระยะยาว 
 
 



 

ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาคร้ังน้ีไดวิ้เคราะห์พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการซ้ือประกนัชีวิตผ่าน

ตัวแทนประกันชีวิตของกลุ่มวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยช้ีให้เห็นว่าปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิด 6W1H มีความสัมพนัธ์ต่อความภกัดีในการซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านตวัแทน โดยเฉพาะในกลุ่มประชากรเป้าหมายดงักล่าว ขอ้มูลท่ีไดจึ้งสามารถน าไปประยุกต์ใช้ใน
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและการพัฒนาศักยภาพของตัวแทนประกันชีวิตให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

อย่างไรก็ตาม เพื่อให้การศึกษาในอนาคตมีความสมบูรณ์และครอบคลุมมากยิ่งขึ้น ควรพิจารณา
ขยายขอบเขตการศึกษาโดยการเพิ่มตวัแปรท่ีอาจมีอิทธิพลต่อความภกัดีของลูกคา้ อาทิ ประสบการณ์การรับ
บริการ ทศันคติต่อแบรนด์ หรือความไวว้างใจในตวัแทน เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกท่ีสามารถน าไปใชใ้นการ
ออกแบบกลยุทธ์เพื่อสร้างความภกัดีของลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น นอกจากน้ี การวิจยัคร้ังต่อไป
ควรพิจารณาขยายกลุ่มตวัอย่างไปยงักลุ่มประชากรอ่ืน เช่น กลุ่มวยัเกษียณ นักศึกษา หรือประชาชนใน
ต่างจงัหวดั เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นพฤติกรรมและความภกัดีในมิติต่าง ๆ อนัจะน าไปสู่ความ
เขา้ใจท่ีครอบคลุมมากยิง่ขึ้นในภาพรวมของตลาดประกนัชีวิต 
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