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การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุงหมาย เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื ้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ 
จํากัด (มหาชน) อายุตั้งแต 20ป ถึง 65ป จํานวน 385 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสาํคัญทาง
สถิติจะใชการทดสอบรายคูดวยวิธีกําลังสองนอยที่สุด และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติ
สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  

ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20-29 ป  สถานภาพโสด  มี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  มีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยู
ในชวง 15,001-30,000 บาท และมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ 

ลูกคามีระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ในดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง และความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ในดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานบุคคลากร โดยรวมอยูในระดับดี และลูกคาสวนใหญมีความสนใจประกันชีวิต
ของธนาคารกรุงเทพ  ในรูปแบบบริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st มากที่สุดเม่ือเทียบกบัแบบ
อ่ืนๆ โดยมีความสนใจในระดับปานกลาง 

ลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพโดยรวมอยูใน
ระดับนอย โดยมีความคิดวา ระยะเวลาที่เหมาะสม ในการทําประกันชีวิตเฉลี่ยเทากับ 8.50 ป และ
เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคาเฉลี่ยเทากับ 14,709.64 บาท/ป โดย
ตนเองคือบุคคลที่มีผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุด และพนักงานเปนแหลงขอมูลที่มี
ผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุด และพบวาเหตุจูงใจที่มีผลตอแนวโนมในการซื้อ
ประกันชีวิตมากที่สุดคือ การทําประกันชีวิตเปนการออมทรัพยที่ดีที่สุด สวนเหตุผลสําคัญที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพมากที่สุดคือ ฐานะทางการเงินที่ม่ันคงของธนาคาร 

ลูกคาที่มีจํานวนบุตร อาชีพ ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนและการเปนลูกคาของธนาคาร
ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 



  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ดาน
ผลิตภาพ และระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย ดาน
ประกันคุมครองอุบัติเหตุ ดานประกันคุมครองเครดิต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ 
และระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย  มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานผลิตภาพ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานเบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสมที่ สามารถชําระกับธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
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 The purpose of this research is to study services marketing mix factors influencing 
customers buying behavioral trend toward Bancassurance of Bangkok Bank (BBL) in 
Bangkok. The populations of this study are Bangkok Bank customers. The statistical 
methods used in data analysis include percentage, mean, standard deviation, independent t-
test. Analysis of Variance and Pearson Product Moment Coefficient.         
 The research results reveal that most of customers are female, aged 20 – 29 
years old, single ,educated at bachelor degree, employed in private companies, having 
monthly income between 15,001 – 35,000 Baht per month and having BBL deposit 
accounts. 
 Customers have opinion at moderate level to the overall services marketing mix 
factor, and also to the aspects of product, price, and physical, processing, product 
promotion but, however, customers have opinion at high level to the distribution channel 
and people aspects. The majority of customers are interested in Bangkok Bank Life 
insurance or Bancassurance Gain 1 at a high level. 
 The customer trend of buying Bancassurance of BBL is Low. In the mean while, 
they think that the appropriate period of paying a Life insurance is 8.50 years while the 
average premium is 14,709.64 Baht/year. People influencing buying trend is themselves, 
while the bank officers are recognized as the most influent source. The motivation of buying 
Bancassurance is the reason that it is the best alternative of saving. The reason of buying 
with BBL is the bank stability. 

Customers with different number of child, occupation, average monthly income 
and bank customers status have different buying behavioral trend toward Bancassurance of 
BBL at 0.05 statistical significance level.  

Services marketing mix factors in the aspects of product, price, distribution 
channel, promotion, people, physical evidence, processing, productivity and the customers’ 
interest in terms of saving, accident, and credit insurance are slightly and positively 
correlated with buying their behavioral trend toward Bancassurance at 0.01 statistical 
significance level. 



 
Services marketing mix factors in terms of processing, promotions and the 

customers’ interest in the aspects of saving money are slightly and positively correlated with 
buying behavioral trend toward Bancassurance in terms of appropriate time to pay at 0.01 
statistical significance level. 

Services marketing mix factors in terms of product, price and product promotion 
are slightly and positively correlated with buying behavioral trend toward Bancassurance in 
terms of the reasonable price at 0.05 statistical significance level. 
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ประกาศคุณูปการ 
 
สารนิพนธฉบับน้ีของผูวิจัยคงไมอาจสําเร็จลุลวงไปไดดวยดีหากไมไดรับความอนุเคราะห

จาก  อ.ดร.รักษพงศ วงศาโรจน อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และ
รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน ที่ไดใหคําปรึกษา และใหขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไขปรับปรุง
ขอบกพรองตางๆ เพ่ือใหสารนิพนธฉบับน้ีมีความสมบูรณ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทานทั้งสองดวย
ความเคารพอยางสูง และขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานในคณะสังคมศาสตรที่ไดอบรมสัง่สอน 
และมอบความรูแกผูวิจัย 

  ขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลัยทุกทาน 
ตลอดจนผูเกี่ยวของทุกทานที่มีสวนทําใหงานวิจัยน้ีสําเร็จ 

กราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ที่เลี้ยงดู และอบรมสั่งสอน อีกทั้งมอบความรักความเอา
ใจใสและใหกําลังใจเสมอมา จนลูกสามารถผานปญหาอุปสรรคตางๆ และประสบความสําเร็จได และ
ที่สําคัญขอขอบคุณ คุณธีรพงษ เที่ยงสมพงษ รวมทั้งเพ่ือนๆ นิสิตสาขาวิชาการตลาด รุนที่ 8 ทุก
ทาน ที่คอยใหกําลังใจ ใหความชวยเหลือ และแนะนําการทําสารนิพนธฉบับน้ีเปนอยางดี 

ทายสุดนี้ คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอนอมบูชาคุณ
บิดามารดา ครูอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู อบรมสั่งสอน จนผูวิจัยสามารถ
ประสบความสําเร็จไดจนถึงทุกวันนี้ 
 

กิตตศิักดิ์ พ้ืนแสน 
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 บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง  

การเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตมีความสัมพันธกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ 
ในแตละปที่ผานมาเศรษฐกิจของประเทศมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว ธุรกิจการประกันชีวิตมีอัตรา
การเติบโตสูงมาก ทั้งยังมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ  ธุรกิจ
การประกันชีวิตซึ่งถือเปนสถาบันการเงินที่สรางความมั่นคงในชีวิตของประชาชน และเปนแหลง
ระดมเงินออมระยะยาวที่สําคัญ ประโยชนหลักของการประกันชีวิตซึ่งทําหนาที่ใหบริการความ
คุมครองหรือชวยเหลือบรรเทาความเสี่ยงภัยเปนการรวมศูนยกลางของกลุนคนเพื่อรวมกันเฉลี่ยภัย
อันเนื่องมาจากการตาย การสูญเสียอวัยวะ ทุพพลภาพและการสูญเสียรายไดในยามชรา โดยที่เม่ือ
บุคคลใดเมื่อประสบภัยก็จะไดรับเงินสวนเฉลี่ยชวยเหลือเพ่ือบรรเทาความเดือดรอนแกตนเองและ
ครอบครัว ทั้งน้ีบริษัทประกันชีวิตทําหนาที่เปนตัวกลางในการนําเงินกอนดังกลาว ไปจายใหผูที่ไดรับ
ภัย  

จากการประเมินตัวเลขการเจริญเติบโตของธุรกิจประกันชีวิตโดยรวมมีปจจัยที่มีผลตอการ
เติบโตของตลาดประกันชีวิต คือ  (นิตยสารเพื่อความสําเร็จทางธุรกิจ. เมษายน, 2550) 

1. แนวโนมการลดลงของอัตราดอกเบี้ยเงินฝากธนาคาร ที่สงผลใหประชาชนหันมาสนใจ
การออมเงินดวยการประกันชีวิต 

2. การสนับสนุนสงเสริมจากภาครัฐดวยการสนับสนุนใหบุตรทําประกันชีวิตใหกับบิดา 
มารดา ดวยกรมธรรมประกันภัยลูกกตัญู ที่บุตรสามารถนําเบี้ยประกันไปหักลดหยอนภาษีเงินได
บุคคลธรรมดาไดไมเกินคนละ 15,000 บาทตอป  

3. ภาคธุรกิจและภาครัฐไดทําการศึกษาและสนับสนุนใหเกิดผลิตภัณฑประกันชีวิตแบบ
ใหมๆมากมายอยางจริงจังเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเสมอ  

4. การปรับปรุงกฎระเบียบดานการลงทุนที่ภาครัฐไดเพ่ิมชองทางของการลงทุนธุรกิจ
ประกันชีวิตใหมากขึ้น เชน การเปดโอกาสใหธุรกิจประกันชีวิตลงทุนในอสังหาริมทรัพยได  

5. การเพิ่มขึ้นของชองทางการจัดจําหนาย โดยเฉพาะอยางยิ่งการที่ธนาคารพาณิชยขนาด
ใหญของประเทศเขามารองรับการขยายตลาดของธุรกิจโดยขายผานสาขาของธนาคารที่มีอยูทั่ว
ประเทศ เชน ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย และธนาคารไทยพาณิชย  

การเติบโตของตลาดประกันชีวิตที่ผานมาในป 2549 ที่มีอัตราการเจริญเติบโตที่สูง ดวย
เบี้ยประกันภัยรับรวม 15,023.4 ลานบาท เบี้ยประกันภัยรับปแรก 2,992 ลานบาท อัตราการ
เจริญเติบโตสูงถึงรอยละ 32 เบี้ยประกันภัยตออายุ 11,280.9 ลานบาท อัตราความคงอยู 89% และ
เบี้ยประกันภัยจายครั้งเดียว 750.5 ลานบาท อัตราการเพิ่มขึ้นรอยละ 27 จะเห็นไดชัดวามีอัตราการ
เติบโตของเบ้ียปแรกอยูในอัตราที่นาพอใจ สวนจํานวนกรมธรรมรายใหมเดือนมกราคม 2550 มี
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จํานวนทั้งสิ้น 296,730 กรมธรรม เปนกรมธรรมประเภทสามัญ 146,825 กรมธรรม เติบโตสูงขึ้นรอย
ละ 7 (ขอมูลจากสมาคมประกันชีวิตไทย. เมษายน, 2550) 

จากขอมูลดังกลาวทําใหเห็นวาชองทางของการขยายตลาดของธุรกิจการประกันชีวิตยัง
สามารถขยายตัวไดอีกมาก ทั้งน้ีปจจัยที่เปนตัวสนับสนุนใหธุรกิจการประกันชีวิตขยายตัวเพ่ิมมาก
ขึ้นคือการเพิ่มขึ้นของชองทางการจัดจําหนาย ทั้งนี้ชองทางการขายประกันชีวิตแบบเกาจะเนน
วิธีการทําตลาดผานตัวแทนขาย โดยเนนการสรางทีมงานใหแขงแกรงประกอบกับการพัฒนาเทคนิค
วิธีการจูงใจและเทคนิคการขาย พรอมสิ่งจูงใจในรูปของคาบําเหน็จเปนการตอบแทนในการสราง
ผลงานใหแกบริษัท และจัดหาสํานักงานตัวแทนหรือหองสถานที่ฝกอบรมตัวแทนขาย ใหสามารถ
ทํางานไดอยางราบรื่น บริษัทประกันชีวิตจึงไดมองหาชองทางการจัดจําหนายใหมๆ  โดยใหธนาคาร
พาณิชยเปนนายหนาขายประกันชีวิตผานธนาคาร เรียกวา Bancassurance ในลักษณะที่เปนการ
ใหบริการดานธนาคารควบคูไปกับการประกันผานสาขาจํานวนมากมายที่มีอยูทั่วประเทศซึ่งเปน
ชองทางในการหาลูกคาและประกอบกับการทําธุรกรรมทางการเงินเปนอยางดี  

ปจจุบันธนาคารกรุงเทพมีพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทประกันชีวิตคือ บริษัทกรุงเทพ
ประกันชีวิต ดังน้ันจึงอาศัยขอไดเปรียบของการขาย ที่มีชองทางการจัดจําหนายผานสาขาของ
ธนาคารที่มีพนักงานสาขากระจายอยูทั่วทุกภูมิภาค ซ่ึงถือเปนการขยายบริการของธนาคารให
ครอบคลุมธุรกิจดาน Financial ใหครอบคลุมทุกประเภทและเพื่อสรางทางเลือกในผลิตภัณฑของ
ธนาคารใหกับลูกคาของธนาคารใหกวางขวางมากยิ่งขึ้น ในขณะเดียวกันธนาคารก็เพ่ิงจะเริ่มนํา
ผลิตภัณฑประกันชีวิตมาขายผานธนาคาร ผูวิจัยจึงไดเกิดความสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะไดนําผลการวิจัยและขอมูลที่ไดรับจากการวิจัยในครั้งน้ีมาเปน
แนวทางในการวางแผนธุรกิจใหสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหตรงกับความตองการของ
ลูกคา ในธุรกิจประกันชีวิตตอไป 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่สงผลตอแนวโนมพฤติกรรมการ

เลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ของผูบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร (พนักงานธนาคาร) กระบวนการ ผลิตภาพและคุณภาพ 
และ ลักษณะทางกายภาพ 

2. เพ่ือศึกษาถึงแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ผานธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่มีแนวโนมเลือกซื้อประกันชีวิต ผานธนาคาร
กรุงเทพ โดยจําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ จํานวนบุตร และระดับรายได 
ที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 

4. เพ่ือศึกษาถึงระดับความสนใจรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไดแก 
บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย บริการประกันอุบัติเหตุและ บริการคุมครองเครดิต 
 
ความสําคัญของการศึกษา 

1.  ผลของการวิจัยที่ไดจะสามารถเอื้อประโยชนแกผูเกี่ยวของ ดังน้ี  
    1) ดานองคกร สามารถนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยน้ีไปวางแผนพัฒนา เพ่ือกําหนดกล
ยุทธทางการตลาดบริการ ประกอบกับพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและบริการใหมๆ เพ่ือใหสอดคลอง
กับความตองการของลูกคา รวมทั้งสรางความเขาใจและใหความรูแกผูถือกรมธรรมประกันชีวิต  
  2) ดานลูกคา จะไดรับประโยชนจากการพัฒนาและปรับปรุงในดานผลิตภัณฑและ
บริการใหมๆ ที่ดีขึ้นซึ่งตรงกับความตองการของตน อีกทั้งยังไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการทํา
ประกันชีวิตผานธนาคารที่เปนประโยชนอีกดวย เน่ืองจากขอมูลที่ไดจากการวิจัยน้ีจะเปนตัวชี้วัดถึง
ความตองการที่ลูกคาในการทําประกันชีวิต  

2. ผลการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับงานวิจัยที่เกี่ยวของและเพื่อประโยชนตอการศึกษา
ตอเน่ืองในอนาคตตอไป  

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 เน้ือหาของการวิจัย 
    การวิจัยครั้งน้ีมุงที่จะศึกษาถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาจาก 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 4P’s  
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
    ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) โดยมีชวงอายุ ตั้งแต 20 ป จนถึง 65 ป เน่ืองจากชวงอายุดังกลาวเปนชวงอายุของการเริ่ม
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ทํางานและมีความพรอมที่จะเก็บเงินออมทรัพยในรูปของการทําประกันชีวิต ประกอบกับมีความคิดที่
จะสรางหลักประกันที่ม่ันคงใหแกตนเองและครอบครัวในอนาคต 

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
   กลุมตัวอยางที่ใชการวิจัยครั้ง หมายถึง ลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ จํากัด 

(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร  อายุตั้งแต 20 จนถึง 65 ป โดยกําหนดขนาดตัวอยางแบบไม
ทราบจํานวนประชากร (บุญชม ศรีสะอาด.2538:185-186) ไดกลุมตัวอยาง 385 คนซึ่งไดมาโดยการ
คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางและไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่ระดับความเชื่อม่ัน 95 % 
ความผิดพลาด ไมเกิน 5 % (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 74) ใชสูตร  

    
   n = Z2 

1-α / 2 pq 
    E2  

  เม่ือ  n = ขนาดตัวอยาง 
    E = คาความผิดพลาดสูงสุด 
    p = คาประมาณเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 
    q = (1-p) 
    Z2 

1-α / 2  = Z0.975 เพราะฉะนั้นระดับความเชื่อม่ันจะเทากับ 1.96 
 แทนคาในสูตร  
    n = (1.96)2 (0.5) (0.5) 
     (0.5)2  
    n = 384.16 หรือ 385 ตัวอยาง  
 โดยสํารองไว 4 % รวมจํานวนแบบสอบถามที่จะเก็บขอมูลทั้งสิ้น 400 คน ใชวิธีการเลือก
กลุมตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน (Non Probability Sampling) และมีขั้นตอนดังตอไปน้ี  
 ขั้นที่ 1 การเลือกโดยวิธีเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกลูกคาที่เขามาใช
บริการในธนาคารกรุงเทพในเขตกรุงเทพมหานคร ที่สํานักงานใหญสีลม และสํานักงานสาขาอีก 6 
สาขาคือ สาขาหวยขวาง สาขาลาดพราว 44 สาขารังสิต สาขาบางกะป สาขาสยาม และสาขาอิน
ทามระ เน่ืองจากเปนสาขาที่มีจํานวนลูกคาซื้อประกันชีวิตเปนอันดับตนๆและเปนที่รูกันดีวาเปน
สาขาที่อยูในยานชุมชนและมีจํานวนประชากรที่หลากหลายมาใชบริการ ซ่ึงจะชวยทําใหการเก็บ
ขอมูลไดขอมูลที่มีความเชื่อถือ 
 ขั้นที่ 2 ใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบงกลุม
ตัวอยาง 400 คน จํานวน 7 สาขา สัดสวนดังน้ีคือ 

สาขาสํานักงานใหญ  160 ตัวอยาง (เน่ืองจากเปนสาขาที่มีลูกคาจํานวนมาก) 
สาขาหวยขวาง  40 ตัวอยาง 
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สาขาลาดพราว44  40 ตัวอยาง 
สาขารังสิต   40 ตัวอยาง 
สาขาบางกะป   40 ตัวอยาง 
สาขาสยาม   40 ตัวอยาง 
สาขาอินทามระ  40 ตัวอยาง 
ขั้นที่ 3 ใชวธิกีารสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะทําการ

เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามทีเ่ตรียมไวใหผูที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ (จํากัด) 
ผานเจาหนาที่สาขาของธนาคาร เปนผูตอบแบบสอบถามเทานั้น 
 

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
      1.ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  

1.1 ปจจัยสวนบุคคล 
   1.1.1 เพศ 

     1.1.1.1 เพศชาย 
   1.1.1.2 เพศหญิง 

   1.1.2 อายุ 
      1.1.2.1 ระหวาง 20-29 ป 
    1.1.2.2 ระหวาง 30-39 ป 
    1.1.2.3 ระหวาง 40-49 ป 

      1.1.2.4 ระหวาง 50-60 ป  
      1.1.2.5 มากกวา 60 ป ขึ้นไป 

   1.1.3 สถานภาพสมรส 
      1.1.3.1 โสด 

       1.1.3.2 สมรส 
       1.1.3.3 หยา / หมาย / แยกกันอยู 
   1.1.4 จํานวนบุตร 
    1.1.4.1 ไมมี  
    1.1.4.2 จํานวน 1 - 2 คน  
    1.1.4.3 จํานวน 3 - 4 คน  
    1.1.4.4 จํานวน 5 คนขึ้นไป 

   1.1.5 ระดับการศึกษา 
   1.1.5.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 

    1.1.5.2 ปริญญาตรี 
    1.1.5.3 ปริญญาโท 
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   1.1.5.4 สูงกวาปริญญาโท 
   1.1.6 อาชีพ  

   1.1.6.1 รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
   1.1.6.2 พนักงานธุรกิจเอกชน  
   1.1.6.3 รับจางอิสระ  
   1.1.6.4 เจาของธุรกิจสวนตัว 
   1.1.6.5 แมบาน 
   1.1.6.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

   1.1.7 ระดับรายไดตอเดือน 
   1.1.7.1 ต่ํากวา หรือ เทากับ 15,000 บาท 
   1.1.7.2 ตั้งแต 15,001 – 30,000 บาท 
   1.1.7.3 ตั้งแต 30,001 – 45, 000 บาท 
   1.1.7.4 ตั้งแต 45,001 – 60, 000 บาท 
   1.1.7.5 60,001 บาท ขึ้นไป 
  1.1.8 การเปนลูกคาธนาคาร  
   1.1.8.1 ไมมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ 
   1.1.8.2 มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ 

1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 8P’s 
 1.2.1 ผลิตภัณฑ (รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิต) 

 1.2.2 ราคา (เบี้ยประกันชีวิต) 
 1.2.3 ชองทางการจัดจําหนาย 
 1.2.4 การสงเสริมการตลาด  
 1.2.5 บุคลากร (พนักงานธนาคาร)  
 1.2.6 ลักษณะทางกายภาพ  
 1.2.7 กระบวนการใหบริการ 
 1.2.8 ผลิตภาพและคุณภาพ 
 1.3 ระดับความสนในรูปแบบของประกันชีวิต  

1.3.1 บริการประกันชีวติสะสมทรัพย 
1.3.2 บริการประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล 
1.3.3 บริการคุมครองเครดิต 

 2.ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  
          2.1 แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคในอนาคตที่มีตอการซือ้ประกันชีวติผานธนาคาร
กรุงเทพ  
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นิยามศัพทเฉพาะ 
        1. การขายประกันชีวิตผานธนาคาร (Bancassurance) หมายถึง การที่ธนาคาร
กรุงเทพเปนตัวแทนในขายประกันชีวิตแกประชาชนทั่วไปโดยใชพนักงานธนาคารที่ผานการสอบการ
เปนนายหนาประกันชีวิตเปนผูใหบริการ 

   2. ผูบริโภค หมายถึง ลูกคาที่เขามาใชบริการในธนาคารกรุงเทพ (จํากัด) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

   3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง องคประกอบที่สําคัญในกลยุทธ
ทางการตลาดที่มีสวนใหสินคาและบริการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาของธนาคาร
กรุงเทพและทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจประกอบไปดวย  
    3.1 ผลิตภัณฑ คือ รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตของธนาคารกรุงเทพ ปจจุบัน
ธนาคารมีการบริการประกันชีวิตดวยกัน 3 แบบ คือ  
     3.1.1 บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st  
    3.1.2 บริการประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล PA 1st 
    3.1.3 บริการคุมครองเครดิต HOME 1st 
 3.2 ราคา คือ อัตราเบี้ยประกันที่ธนาคารประกาศที่ลูกคาจะตองชําระใหกับธนาคาร
เพ่ือผลประโยชนในการคุมครองจากผูรับประกันตามระเบียบประกาศของธนาคาร 
 3.3 ชองทางการจัดจําหนาย คือ การขายประกันชีวิตผานสาขาของธนาคารที่มีอยูทั่ว
ทุกที่ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 3.4 การสงเสริมการตลาด คือ การสื่อสารขอมูลขาวทางการตลาด ซ่ึงจัดเปนกิจกรรม
ทางธุรกิจที่สําคัญ เพ่ือสนองวัตถุประสงคทางการตลาดของธุรกิจ โดยผานทางสื่อโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ พนักงานธนาคาร และการสงเสริมการขาย  
 3.5 บุคลากร คือ สําหรับธุรกิจบริการประกันชีวิต ผูใหบริการคือพนักงานธนาคารที่
จะตองทําหนาที่ผลิตบริการและทําหนาที่ขายผลิตภัณฑไปพรอมๆ กันดวย 
 3.6 ลักษณะทางกายภาพ คือ การสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การใชสี 
แสง ภายในธนาคาร  
 3.7 กระบวนการใหบริการ คือ กระบวนการในการสงมอบบริการและการนําสงใหกับ
ลูกคา  
 3.8 ผลิตภาพและคุณภาพ คือ ภาพรวมของการใหบริการและการยอมรับในบริการที่
การเสนอขายประกันชีวิตผานธนาคาร  
 4. แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพหรือการแสดงออก ปฏิกิริยา หรือการกระทําของผูใชบริการภายหลังที่ไดรับการบริการจาก
ธนาคาร  
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กรอบแนวคิดในการทําวิจัย  
ในการศึกษาคนควาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
มีกรอบแนวคดิในการวิจัยดังน้ี 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 
    (Independent Variables)          (Dependent Variables) 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
- เพศ 
- อายุ 
- สถานภาพสมรส 
- จํานวนบุตร 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- ระดับรายไดตอเดือน 
- การเปนลูกคาธนาคาร 

    
 
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
- แนวโนมพฤตกิรรมการซื้อ

ประกันชีวติผานธนาคาร 
- ระยะเวลาทีเ่หมาะสม 
- เบี้ยประกันที่เหมาะสม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 8P’s 
- ผลิตภัณฑ ( Product ) 
- ราคา (Price) 
- การจัดจําหนาย (Place) 
- การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
- บุคลากร(People) 
- ลักษณะทางกายภาพ(Physical 

Evidence) 
- กระบวนการ(Process) 
- ผลิตภาพ(Productivity) 

ความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิต 
- บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย 
- บริการประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล 
- บริการคุมครองเครดิต 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ลูกคาที่มีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต

ผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
1.1 ลูกคาที่มีเพศตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ตางกัน 
1.2 ลูกคาที่มีอายุตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ตางกัน 
1.3 ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต  

ตางกัน 
1.4 ลูกคาที่มีจํานวนบุตรตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ตางกัน 
1.5 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต  

ตางกัน 
1.6 ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ตางกัน 
1.7 ลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน 

ชีวิต ตางกัน 
1.8 ลูกคาที่มีบัญชีเงินฝากและไมมีบัญชีเงินฝาก มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ประกันชีวิต ตางกัน 
 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.1 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.2 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานราคา มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม 
การเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.3 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับ 
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.4 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ 
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.5 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานบุคลากร มีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.6 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ 
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.7 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

2.8 ปจจัยสวนประสมทางการบริการดานผลิตภาพและคุณภาพ มีความสัมพันธกับ 
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แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
3. ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธกับ

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 3.1  ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานบริการ

ประกันชีวิตสะสมทรัพย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ 

 3.2  ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานบริการ
ประกันอุบติเหตุสวนบุคคล มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ 

 3.3  ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานบริการ
คุมครองเครดิต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
การวิจัยในครั้งนี้ มีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล

ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยจึง
ไดทําการศึกษาคนควาเอกสาร งานเขียน และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ในหัวขอตอไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
3. แบบจําลองการตัดสินใจของผูบริโภค 
4. แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยสวนบุคคล 
5. องคความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
6. ประวัติความเปนมาของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
7.   บริษัทกรุงเทพประกันชีวิต (ในเครือธนาคารกรุงเทพ) 
8.   เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ  

จากการทบทวนเอกสารพบวาไดมีนักวิชาการใหความหมายของ บริการ (Services) ซ่ึงมี
ความหมายที่ซับซอนในตัวของมันเอง จึงเปนคําที่มีความหมายคอนขางกวางมาก จึงไมใชเรื่องงายที่
จะพยายามอธิบายความหมายของคํานี้ อยางไรก็ตามไดมีองคการและนักการตลาดหลายทานที่
พยายามใหนิยามคําวาบริการดังตอไปน้ี  

ความหมายของตลาดบริการ (Services Marketing) 
กูรรูน (Gronroons.1990:27) ไดใหความหมายของการบริการ คือ กิจกรรมหรือชุดของ

กิจกรรมที่โดยทั่วไปมิอาจจับตองได ซ่ึงตามปกติมักจะเกิดขึ้นเม่ือมีการติดตอกันระหวางลูกคากับ
พนักงานผูใหบริการ และ/หรือกับทรัพยากรที่มีตัวตนหรือสินคา และ/หรือระบบของผูใหบริการนั้น 
ซ่ึงเปนการแกปญหาใหกับลูกคานั่นเอง  

ฟลลิป คอลเลอร (Philip Kotler.1984:147) การบริการคือ กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆก็
ตามที่บุคคลคนหนึ่งสามารถเสนอใหอีกบุคคลหนึ่งซ่ึงเปนสิ่งที่ไมอาจจับตองไดและไมทําใหเกิดความ
เปนเจาของใด ๆทั้งสิ้น การผลิตบริการนี้อาจจะเกี่ยวของกับการผลิตสินคาก็ได  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ใหความหมายของการบริการวาเปนกิจกรรม 
ผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความตองการใหแกลูกคาได  

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548: 2) อธิบายถึงความหมายของธุรกิจบริการคือ หนวยงาน
หรือองคกร ซ่ึงถูกจัดตั้งขึ้นมาเพื่อใหหรือขายบริการ โดยปกติจะมีวัตถุประสงคเพ่ือแสวงหากําไร ซ่ึง
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การใหหรือขายบริการดังกลาวอาจจะเปนการใหหรือขายโดยตรงสูลูกคาหรือโดยทางออม หรือโดย
ตอเน่ืองก็ได โดยไดจําแนกประเภทของบริการแบง 3 ประเภท  

1. จําแนกตามความเกี่ยวของกับผูขายบริการ (Seller Relates Bases)  
  1.1.ลักษณะของการดําเนินกิจการ (Nature of Enterprise)  
   1.1.1 ดําเนินโดยเอกชน มุงหวังผลกําไร เชน บริษัท ไทยสิริทัวร จํากัด 
บริษัท โบอ้ิง ฮอลิเดย ทัวร แอนทราเวล จํากัด  
   1.1.2 ดําเนินการโดยเอกชน แตไมหวังผลกําไร เชน สถาบันการศึกษา 
สมาคมสตรีไทย สมาคมผูบําเพ็ญประโยชน  
   1.1.3 ดําเนินการโดยรัฐ ไมหวังผลกําไร ไดแก กิจการสาธารณูปโภคตางๆ 
การขนสง สวนสาธารณะ การทองเที่ยว เปนตน  
  1.2 หนาที่ของบริการ (Functions Performed)  
   1.2.1 การสื่อสาร เชน องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย บริษัท โทเทิ่ล 
แอ็คเซ็สคอมมูนิเคชั่น จํากัด  
   1.2.2 ที่ปรึกษาและบริการทางธุรกิจ เชน ตัวแทนโฆษณา สํานักงานจัดหา
งาน บริษัทที่ปรึกษาเกี่ยวกับธุรกิจ  
   1.2.3 บริการการศึกษา เชน โรงเรียน วิทยาลัย หองสมุด ศูนยรวมขาว 
   1.2.4 บริการทางการเงิน ธนาคารพาณิชย บริษัทเงินทุนหลักทรัพย 
   1.2.5 บริการเพื่อสุขภาพ เชน คลินิก โรงพยาบาล สถานบริการ
กายภาพบําบัด สถานบริการลดน้ําหนัก  
   1.2.6 บริการประกันภัย เชน ประกันชีวิต ประกันสุขภาพ ประกันอุบัติเหตุ 
ประกันอัคคีภัย ประกันการเดินทาง  

2. จําแนกตามความเกี่ยวของกับผูซื้อ (Buyer Related Bases)  
  2.1 ประเภทของตลาด (Market Type) 
   2.1.1 ตลาดอุปโภคบริโภค ผูบริโภคจะซื้อบริการเพื่อประโยชนสวนตัวหรือ
ในครัวเรือน เชน บริการสวนตัว บริการบันเทิง บริการขนสง บริการประกันภัย  
   2.1.2 ตลาดอุตสาหกรรม ผูซ้ือจะซ้ือบริการไปเพื่อผลิตสินคา เชน บริการ
สาธารณูปโภคไฟฟา ประปา โทรศัพท  
   2.1.3 ตลาดรัฐบาล  
  2.2 พฤติกรรมการซื้อ (Way in Which Service Bought)  
   2.2.1 ซ้ือตามความสะดวก เชน บริการการเดินทางขององคการขนสง
มวลชนกรุงเทพ  
   2.2.2 ซ้ือโดยเลือกซื้อ เชน บริการทองเที่ยวของบริษัททองเที่ยวตางๆ  
   2.2.3 ซ้ือโดยเจาะจงซื้อ เชน บริการตรวจสุขภาพของโรงพยาบาล 
   2.2.4 ซ้ือโดยไมคาดคิดมากอน เชน บริการฉุกเฉินของโรงพยาบาล 
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  2.3 แรงจูงใจ (Motives)  
   2.3.1 ดานเหตุผล บริการสวนใหญผูซ้ือจะตัดสินใจซื้อโดยใชเหตุผล 
เน่ืองจากบริการเปนสิ่งไมมีตัวตน ไมสามารถครอบครองเปนเจาของได บริการจะดีหรือไมดีขึ้นอยู
กับพนักงานบริการ 
   2.3.2 ดานอารมณ จะมีบริการบางประเภท เชน บริการสวนตัว บริการ
รักษาสุขภาพ บริการบันเทิง การซื้อบริการอาจทําเพื่อชื่อเสียงหรือฐานะ เชน การซื้อตั๋วเดินทาง
ชั้นหนึ่ง  

3. จําแนกตามความเกี่ยวของกับบริการ (Service Related Bases) 
  3.1 รูปแบบของบริการ (Service Form)  
   3.1.1 มีรูปแบบที่แนนอน เชนบริการรถโดยสารประจําทางจะสงผูโดยสาร
ตามปายที่ระบุแนนอน  
   3.1.2 รูปแบบตามคําสั่งซ้ือของลูกคา เชน บริการรถแท็กซี่ จะสงผูโดยสาร
ตามจุดหมายปลายทางที่ผูโดยสารตองการ 
  3.2 .ใหบริการโดยใชเครื่องมือหรือแรงงานคนเปนหลัก (Human or Machine 
Based) 
   3.2.1 บริการโดยใชเครื่องมือ เครื่องมือที่ใชจะเปนระบบอัตโนมัติ เชน 
บริการลางรถอัตโนมัติ หรือควบคุมการทํางานโดยใชบุคคลชวยก็ได เชนบริการเดินทางโดยสารการ
บิน 
   3.2.2 บริการโดยใชแรงงานคน พนักงานบริการจะเปนแรงงานที่อาจตอง
อาศัยความชํานาญ เชน บริการซอมประปา ซอมรถยนต หรือไมตองอาศัยความชํานาญ เชน บริการ
ตัดหญา บริการทําความสะอาด  
  3.3 ระบบการติดตอ (High or Low Contact)  
   3.3.1 การติดตอระดับสูง หมายถึง ผูใหบริการและผูรับบริการ ใชเวลาสวน
ใหญอยูดวยกัน เม่ือเปรียบเทียบกับเวลาทั้งหมดที่ใชในการรับบริการ เชน บริการทางการแพทย 
คนไขกับหมอ จะพบกันตลอดเวลาที่ใหบริการตรวจรักษา  
   3.3.2 การติดตอระดับต่ํา เชน บริการซอมรถ ชางซอมจะพบลูกคาเพื่อ
ทราบอาการของรถเทานั้น  

แนวความคิดเก่ียวกับการบริการ  
แนวความคิดเกี่ยวกับการบริการมีความหลากหลายในขอบเขตงานการตลาดในที่น้ีมี

ขอเสนอ 3 แนวคิด (Cowell. 1986) ดังน้ี 
แนวความคิดที่ 1 ไดเสนอหลักพื้นฐาน 3 ขอ เกี่ยวกับการบริการไวดังน้ี  
1.จับตองไมได บริการเปนสิ่งที่จับตองหรือสัมผัสไมไดดวยประสาทสัมผัสทั้งหา ไมวาจะ

กอนซื้อหรือหลังซ้ือ ดังน้ัน จึงไมตองคํานึงถึงการแจกจายสินคา ไมตองเก็บรักษา ไมตองควบคุม
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สินคาคงคลัง และไมมีปญหาเกี่ยวกับสินคาที่ชํารุดหรือเสียหาย ปญหาการขายบริการจึงเกิดขึ้นอยูที่
กิจกรรมการสงเสริมการตลาดของกิจการ เชน พนักงานขาย การโฆษณาชี้ใหเห็นถึงประโยชนที่จะ
ไดรับจากการบริการ  

2. เปนความสัมพันธโดยตรงระหวางกิจการกับลูกคา  
3. ลูกคามีสวนรวมในการผลิตบริการ ในการผลิตบริการนั้นลูกคาจะตองแสดงออก คือ 

บอกความตองการตัวเองออกมา ผูขายจึงทราบวา จะตองหาอะไรมาสนองความตองการของลูกคา 
เปนการสนองความตองการของลูกคาเฉพาะราย เน่ืองจากลูกคาแตละรายมีความตองการแตกตาง
กัน เชน คนปวยจะตองบอกอาการของตนกับหมอ  

แนวความคิดที่ 2 ไดเสนอลักษณะสําคัญ 3 ประการของบริการ ไดแก  
1. จับตองไมได  
2. บริการเปนกิจกรรมแทนที่จะเปนสิ่งของ 
3. การผลิตและการบริโภคเปนกิจกรรมเดียวกัน 
นอกจากนี้ไดมีการเสนอตัวแบบการผลิตบริการสูลูกคา ดังแสดงในรูปที่ 2.2 องคกรบริการ

ถูกแบงออกเปน 2 สวน สวนที่หน่ึงเปนสวนที่ลูกคาไมสามารถมองเห็นได ไดแก ระบบจัดการภายใน
องคกรเอง ซ่ึงมีสวนสนับสนุนการทํางานของพนักงานในการติดตอลูกคา และมีผลตอสภาพแวดลอม
ภายในธุรกิจ ในสวนที่ลูกคามองเห็นไดจะประกอบไปดวย 3 กลุมใหญ ๆ ไดแก สภาพแวดลอมทาง
กายภาพที่ใชผลิตบริการ พนักงานบริการผูติดตอกับลูกคา และลูกคาซึ่งเปนสวนหนึ่งของ
กระบวนการผลิต ซ่ึงแตกตางจากธุรกิจขายสินคา ลูกคาจะถูกแยกจากผูผลิตและจากผูจัดจําหนาย 
ลูกคาจะไมเคยเห็นโรงงานผลิตสินคา แตธุรกิจบริการลูกคาตองตองไปยังแหลงผลิตบริการเสมอ เชน 
ลูกคา A มารับบริการเงินกูจากธนาคาร ขณะที่ลูกคา A น่ังคอย ลูกคา A จะเห็นลูกคารายอื่นรับ
บริการไดเชนกัน ลูกคา A จะเห็นสภาพแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงประกอบไปดวยตัวอาคาร การ
ตกแตงภายใน อุปกรณการสื่อสาร เฟอรนิเจอร ลูกคา A ก็จะติดตอกับพนักงานบริการ ทั้งหมดนี้คือ
สิ่งที่ลูกคามองเห็น ซ่ึงมีอิทธิพลตอผลของการบริการวาจะเปนที่พอใจของลูกคาดวย  
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องคกรบริการ 

สวนทีลู่กคามองไมเห็น สวนทีลู่กมองเห็น 

สภาพแวดลอมทาง
กายภาพ 

ระบบการดําเนินงาน 
ภายใน 

พนักงานบริการที่
ติดตอกับลูกคา 

 
 
   ภาพประกอบ 1 แสดงตัวแบบผลิตบริการสูลูกคา  

ที่มา : ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย. (2548).การตลาดบรกิาร.หนา 18. 
 

แนวความคิดที่ 3 เนนความสําคัญของความจับตองไมได ซ่ึงเปนลักษณะพื้นฐานของ
บริการและไดกลาววาธุรกิจสามารถเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาดไดในรูปของสินคา บริการ หรือสินคา
และบริการรวมกัน โดยแบงเปนระดับได 4 ระดับดวยกัน  

1. ขายสินคาที่มีลักษณะจับตองได (A Pure Tangible Good) เชน เกลือ ยาสีฟน สบู ไมมี
บริการเขามาเกี่ยวของ วัตถุประสงคในการขายตัวสินคาที่จับตองได  

2. ขายสินคาที่จับตองไดและมีบริการควบคูไปดวย (A Tangible Good with 
Accompanying Services) เชนการขายคอมพิวเตอร พรอมบริการติดตั้งและสาธิตวิธีการใช
วัตถุประสงคในการขายยังเนนการขายตัวสินคา 

3. ขายบริการเปนหลัก ผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) เปนสวนเสริม (A Service with 
Accompanying Goods and Services) วัตถุประสงคในการขายเปนการขายบริการที่จับตองไมได มี
บริการหรือสินคาเปนสวนสนับสนุน เชน ผูโดยสารสายการบิน บริการที่ตองซ้ือ คือบริการขนสง 
ผูโดยสารไมไดรับสิ่งที่มีตัวตนจากเงินที่จายไป แตจะไดรับอาหารพรอมเครื่องด่ืมระหวางเดินทาง ซ่ึง
ถือวาเปนสินคาที่เขามาเสริมใหบริการสมบูรณยิ่งขึ้น  

4. ขายบริการอยางแทจริง (A Pure Service) เชน ทนายความ บริษัทจัดหางาน  
 
 
 
 
 
 
 

ลูกคา B บริการ B  

บริการ A 

ลูกคา A  
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 เครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
สวนประสมการตลาดที่เปนที่รูจักมากที่สุด น่ันคือ 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 

(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการรวมกันปรับปรุง
และเพิ่มเติมสวนประสมทางการตลาดขึ้นมาใหมใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหมน้ี
พัฒนาขึ้นจะประกอบดวยปจจัย 8 ประการ ดังตอไปน้ี (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย.2548: 29) 
 

1) ผลิตภัณฑ (Product) 
2) ราคา (Price) 
3) การจัดจําหนาย (Place) 
4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
5) บุคลากร (People) 
6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7) กระบวนการ (Process) 
8) ผลิตภาพ (Productivity)  

 
สวนประสมการตลาดที่ปรับปรุงใหมเพ่ิมปจจัยขึ้นอีก 4 ประการ คือ บุคลากร ลักษณะทาง

กายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ ปจจัยทั้ง 8 ประการนี้จะเปนปจจัยที่สามารถใชเปนหลักของ
ธุรกิจบริการตางๆ และหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหน่ึงใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จหรือความ
ลมเหลวของธุรกิจได 

สวนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เม่ือนําไปใชกับองคกรธุรกิจหน่ึงๆ ก็จะตองมีการ
ปรับเปลี่ยนตามสถานการณ เชน ตามปริมาณของอุปสงค ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการหนึ่งๆ 
ออกไป 

การสรางสวนประสมการตลาดจะเปนการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือองคประกอบใหเหมาะสม
กับสถานการณและความจําเปนของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงและเปนที่แนนอนขององคประกอบ
ของสวนประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซํ้าซอนกันอยูบาง เราจึงไมสามารถที่จะทําการตัดสินใจ
ใดๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้นองคประกอบหนึ่งๆ ก็จะคง
ความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆ เทานั้น ดังน้ันกรอบรูปแบบที่กําลังจะอธิบายตอไป จะชวยผูบริการ
ดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได 
รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 
การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการจะตองพิจารณาถึงขอบเขตของคุณภาพของบริการ 

ระดับชั้นของบริการ ตราสินคา สายการบริหาร การรับประกันและการบริการหลังการขาย น่ันคือ 
สวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบเขตที่กวาง เชน สังคมในอาคารเล็กๆ อาคาร
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เดียว จนกระทั่งจุดที่ใหญที่สุดในประเทศ หรือจากรานอาหารขนาดเล็กไปจนกระทั่งหองอาหารของ
โรงแรมระดับสี่ดาว 

2. ราคา (Price) 
การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึงระดับราคา สวนลด เงินชวยเหลือคานายหนา และ

เง่ือนไขการชําระเงิน สินเชื่อการคา เน่ืองจากราคามีสวนในการทําใหบริการตางๆ มีความแตกตาง
กันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาที่ไดรับจากการบริการ โดยเทียบระหวางราคาและ
คุณภาพ 

3. การจัดจําหนาย (Place) 
ที่ตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปนอีกปจจัยที่สําคัญของการตลาด

บริการ ทั้งน้ีความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะการเนนทางกายภาพเทานั้น แตยัง
รวมถึงการติดตอสื่อสาร ดังน้ันประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความครอบคลุมจะเปนปจจัย
สําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการหลากหลายของการสื่อสารตลาดตางๆ ไมวาจะผาน

การโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคลากร กิจกรรมสงเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนๆ ทั้งทางตรงสู
สาธารณะและทางออมผานสื่อ เชน การประชาสัมพันธ   

5. บุคลากร (People) 
ดานบุคลากรจะครอบคลุม 2 ประเด็นดังน้ี 

(1) บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาที่ผลิต
บริการแลว ยังตองทําหนาที่ขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวย การสราง
ความสัมพันธกับลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

(2) ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหนึ่งอาจมีผล
มาจากลูกคาอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางที่เกิดขึ้น เชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจาก
รานอาหารที่บอกตอกันไป แตปญหาหนึ่งที่ผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุม
ระดับของคุณภาพการบริการใหอยูในระดับคงที่ 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักที่นําลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธ

การตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือ
ผูใชบริการก็ตามที่ปรากฏใหเห็น สวนใหญจะเปนการสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การ
เลือกใชแสง สี และเสียงภายในราน เปนตน หรือใชลักษณะทางกายภาพ เพ่ือสนับสนุนการขาย เชน 
ยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัทรถใหเชา ถุงสําหรับใสเสื้อผาซักแหงตองสะอาด เปนตน 

7. กระบวนการ (Process) 
ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมีความสัมพันธเชนเดียวกับเรื่อง

ทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดี ก็ไมสามารถแกปญหาใหลูกคา
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ไดทั้งหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่
นํามาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ อํานาจตัดสินใจของพนักงาน การที่มีสวนรวม
ของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตามความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแต
จะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมีความสําคัญตอฝายการตลาดดวย เน่ืองจากเกี่ยวของกับ
ความพอใจที่ลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาดตองใหความสนใจในเรื่องของ
กระบวนการใหบริการและการนําสง ดังนั้นสวนประสมการตลาดก็ควรครอบคลุมถึงประเด็นของ
กระบวนการนี้ดวย 

8.  ผลิตภาพ (Productivity)  
จากการที่บริการเปนการกระทําของบุคคล 2 ฝาย เม่ือฝายหน่ึงไดกระทําเพื่อใหเกิดงาน

บริการ อีกฝายหนึ่งก็จะไดรับบริการในเวลาเดียวกัน ไมสามารถแยกออกจากกันได และไมสามารถ
เก็บเปนสินคาคงคลังไวได สงผลใหกิจการตองเขามาจัดการกับความตองการซื้อบริการของลูกคา
เพ่ือใหความตองการบริการลูกคา กระจายไปในชวงเวลาตางๆที่ใหบริการ เพ่ือใหความตองการใน
แตละชวงเวลาตางๆ ในแตละชวงเวลาจะไดใกลเคียงกันดวย นอกจากนี้ กิจการตองจัดการกับกําลัง
การผลิตงานบริการ เพ่ือใหเกิดความสมดุลยกับความตองการ 

แนวทางในการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดนั้น จะไมแบงสวนการผลิตหรือการ
ดําเนินการออกจากบทบาททางการตลาด ผูจัดการในธุรกิจบริการมักจะแสดงใหเห็นถึงบทบาทใน
การบริหารบุคคล การผลิต การตลาด และความรับผิดชอบทางการเงินดวย  
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ตาราง 1 สรุปสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  
 

1.ผลิตภัณฑ 
- ขอบเขต  
- คุณภาพ  
- ระดับชั้น 
- ตราผลิตภัณฑ 
- สายการบริหาร  
- การรับประกัน 
- การบริหารหลังการขาย 
 

2. ราคา 
- ระดับชั้น 
- สวนลด  
- เงินชวยเหลือ 
- คานายหนา  
- เง่ือนไขการชําระเงิน 
- ระยะเวลาการเรียกเก็บ
ชําระ 
- คุณคาการบริการที่
ลูกคารับรูได  
- คุณภาพ/ราคา 
- ความแตกตาง 
 

3. การจัดจําหนาย  
- ทําเล 
- ความสามารถ  
- ชองทางการจัดจําหนาย 
- การครอบคลุมการจัด
จําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 
- การโฆษณา  
- การขายโดยพนักงาน 
- การสงเสริมการขาย 
- การใหขาว 
- การประชาสัมพันธ 
 

 5. บุคลากร  
- การฝกอบรม  
- การตัดสินใจ 
- ภารกิจ 
- แรงจูงใจ 
- รูปลักษณภายนอก 
- พฤติกรรมระหวางบุคคล
ทัศนคติของ ลูกค า ราย
อ่ืนๆ  
- พฤติกรรม 
- ระดับการมีสวนรวมของ
ลูกคา 
- การติดตอลูกคา 
 

6. ลักษณะทางกายภาพ  
- สภาพแวดลอมการ
ตกแตง สี รูปแบบ ระดับ
เสียง 
- สินคาชวยอํานวยความ
สะดวก 
- ส่ิงที่จับตองไดในสายตา
ลูกคา  
 

7. กระบวนการ 
- นโยบาย 
- กระบวนการ 
- การปรับปรุงเคร่ืองจักร 
- การตัดสินใจของ
พนักงาน 
- การมีสวนรวมของลูกคา 
- แนวโนมของลูกคา 
- ผังแสดงกิจกรรม 

8. ผลิตภาพ  
- การเพิ่มผลิตภาพ  
- การจัดการความ
ตองการซื้อ 
- การเพ่ิมปริมาณการ
ใหบริการ 

 
ที่มา: Lovelock, Christopher H. (1988).Managing Service. P 125. 
จากแนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ที่ไดกลาวมา

ทั้งหมดนี้ จะประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บคุลากร 
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ และดานผลติภาพของการบริการ ซ่ึงในสวนของงานวิจัยน้ี 
จะทําไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการดังกลาวนํามาเปนตวัชีว้ัดใชประเมินระดับ
ความสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการดานตางๆ ในทัศนะของลูกคาในแบบสอบถาม 
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2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสิ่งแรกกอนอ่ืนเราควรไดทําความเขาใจเกี่ยวกบัความหมาย

ของคําวาพฤติกรรมผูบริโภคเสียกอน เพ่ือจะไดทราบเนื้อหาโดยภาพรวมที่จะเปนพ้ืนฐานสําหรับ
การศึกษารายละเอียดตอมา ซ่ึงไดมีการใหความหมายไวหลากหลายที่คลายคลงึกันที่รวบรวมไดเปน
สังเขปตอไปน้ี 

2.1 ความหมายของพฤติกรรม 
การศึกษาเรื่องพฤติกรรมไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมไวหลายประการ ดังตอไปน้ี 
ประชุม รอดประเสริฐ (2525:15) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมหมายถึง กิจกรรมทุก

ประเภทที่มนุษยไดกระทํา ไมวาสิ่งที่กระทํานั้นจะสังเกตไดหรือไม เชน การเดิน การทํางานของ
กลามเนื้อ ความรูสึก การคิด การพูด ความสนใจ ความชอบ เปนตน 

อุทัย หิรัญโต (2526:21) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม หมายถึง กิริยาอาการที่แสดง
ออกมาไมวาจากภายนอกหรือภายในรางกายก็ได ทุกสิ่งทุกอยางที่กระทําหรือรูสึก ผูอ่ืนจะมองเห็น
หรือไมก็ตามนับไดวาเปนพฤติกรรมทั้งสิ้น 

ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526:15) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม หมายถึง ปฏิกิริยา หรือ
กิจกรรมทุกชนิดที่มนุษยกระทําไมวาสิ่งน้ันจะสังเกตไดหรือไม เชน การทํางานของหัวใจ การทํางาน
ของกลามเนื้อ การพูด การเดิน ความรูสึก ความชอบ ความสนใจ เปนตน 

จากที่กลาวมา สามารถสรุปไดวา พฤติกรรม เปนสิ่งที่มนุษยแสดงออกมาทั้งการกระทํา 
หรือความรูสึก ไมวาสิ่งน้ันจะสังเกตไดหรือไม 
 

2.2 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ยุทธนา ธรรมเจริญ (2541:5) ใหคําจํากัดความของผูบริโภควา หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือ

หลายคนที่แสดงออกซึ่งสิทธิที่จะตองการของตนเองและครอบครัว หรือซ้ือเพ่ือสรางความพอใจใหกับ
กลุมสังคมที่ตนเองอาศัยอยู แตอยางไรก็ตามในแงของนักการตลาดไมสามารถสรุปไดวาทุกคนคือ
ผูบริโภคของกิจการ ดังนั้นจึงจําเปนจะตองกําหนดองคประกอบของผูบริโภคที่จะเลือกกลุมตลาด
เปาหมาย 4 ประการ คือ ผูบริโภคตองเปนผูมีความตองการ ผูบริโภคตองเปนผูที่มีอํานาจซื้อ 
ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการซื้อ ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการบริโภค 

อดุลย จาตุรงคกุล (2539:7) ใหคําจํากัดความของผูบริโภควา คือบุคคลตางๆ ที่ มี
ความสามารถในการซื้อ (Ability to Buy) หรืออีกนัยหน่ึงถามองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปน
สื่อกลาง ก็คือ ทุกคนที่มีเงิน นอกจากนั้นทัศนคติของนักการตลาด ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจใน
การซื้อ (Willingness to Buy) สินคาหรือบริการดวยลักษณะอื่นๆ ของผูบริโภค คือ ผูบริโภคบางคน
ซ้ือสินคาไปเพื่อประโยชนสวนตัว ขณะเดียวกันยังมีผูบริโภคหลายรอยพันคนซื้อไปเพ่ือขายตอ หรือ
ใชในการผลิต และทําการตลาดผลิตภัณฑหรือบริการที่ผลิตไดตอ 
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เสรี วงษมณฑา (2542:31) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 
ลักษณะการซื้อของผูบริโภค เชน ซ้ือที่ไหน ซ้ือเม่ือใด ซ้ือมากนอยเพียงใด ใครเปนผูซ้ือ และใช
มาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) หมายถึง ลักษณะการ
บริโภคสินคาของผูบริโภค เชน บริโภคที่ไหน บริโภคกับใคร บริโภคในอัตรามากนอยเพียงไร เปน
ตัน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546:3) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
วาหมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) 
การประเมินผล (Evaluation) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
สนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละ
บุคคล เม่ือทําการประเมินผล (Evaluation) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย 
(Disposing) ในสินคาและบริการ 

คอรทเลอร (Kotler. 1997:48) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาพฤติกรรมของ
มนุษยในสวนที่เกี่ยวกับการบริโภคสินคา การยอมรับ และการใชสินคาและบริการนั้น 

ปริญ ลักษิตานนท (2536:27) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา คือการกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหเกิดการกระทํา 

ธงชัย สันติวงษ (2540:29) ใหคําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของกับการจัดหาใหไดมา และการซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้หมาย
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

จากที่กลาวมา สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค เปนการกระทําของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงที่เกี่ยวของกับการจัดหาใหไดมา และการใชสินคาและบริการ โดยผูบริโภคนั้นจะตองเปนผูที่มี
ความตองการ เปนผูมีอํานาจซื้อ เปนผูมีพฤติกรรมการซื้อ และเปนผูที่มีพฤติกรรมการบริโภค 
 

2.3 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
นักการตลาดจําเปนจะตองศึกษา และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลาย

ประการ คือ ประการแรก พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ มีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ประการที่สอง เพ่ือใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดที่วาทําใหลูกคา
พอใจ ดังน้ันวิธีที่จะทําใหผูบริโภคพอใจนั้นนักการตลาดจะตองศึกษาปจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
ของผูบริโภควา เขาจะซื้อหรือไมซ้ือ ซ้ืออะไร ที่ไหน เม่ือใด และอยางไร เม่ือไดขอมูลเหลานี้แลวจะ
นํามาใชเปนขอมูลเพ่ือการสงเสริมการตลาด เชน การกําหนดกลยุทธขาวสารและกลยุทธสื่อ เปนตน 
และประการสุดทาย นักการตลาดตองเขาใจปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ทําให
นักการตลาดสามารถคาดคะเนการตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอกลยุทธการสงเสริมการตลาดของ
ธุรกิจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2539:107) 
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การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา นักการตลาด
ตองการศึกษาวาสินคาที่จะนําเสนอขายนั้น ใครคือลูกคา (Who) ผูบริโภคซื้ออะไร (What) ทําไมจึง
ซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือที่ไหน (Where) ซ้ือและใชบอยครั้งเพียงใด (How)  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ และการใชของ
ผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชในการคนหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, 
Where? และ How? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, 
Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดังตารางแสดงการใชคําถาม 7 
คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดให
สอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ตาราง 2 คําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
คําถาม (6Ws และ 1H)  คําตอบที่ตองการทราบ 

(7Os)      
กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ ม เ ป า ห ม า ย 
(Occupants) ทางดาน  
(1) ประชากรศาสตร  
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
(4) พฤติกรรมศาสตร 

ก ล ยุ ท ธ ก า ร ต ล า ด  (4Ps) 
ปร ะกอบด ว ย  กลยุ ท ธ ด า น
ผ ลิ ต ภั ณฑ  ร า ค า  ก า ร จั ด
จํ า หน า ย  แล ะก า ร ส ง เ ส ริ ม
กา รตลาดที่ เ หมา ะสม  และ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

คําถาม (6Ws และ 1H)  คําตอบที่ตองการทราบ 
(7Os)      

กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What 
does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคนั้นตองการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ 
ต อ ง ก า ร คุ ณ ส ม บั ติ
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
และความแตกตางที่เหนือกวา
ของคูแขง 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย  
(1) ผลิตภัณฑหลัก  
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ  
(3) ผลิตภัณฑควบ  
(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง  
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความ
แตกตางทางการแขงขัน 
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ตาราง 2 (ตอ)   
3. ทําผูบริโภคจึงซ้ือ (Why 
does the consumer buy?) 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค ใ น ก า ร ซื้ อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อ
สินคาเพื่อตอบสนองความ
ตองการของเขาดานรางกาย
และด านจิตวิทยา  ซ่ึ งตอง
ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อคือ 
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางดานจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(2) กลยุทธดานราคา 
(3) กลยุทธดานการสงเสริม
การตลาด ประกอบดวยกลยุทธ
ก า ร โ ฆษณา  ก า ร ข า ย โ ด ย
พ นัก ง าน  กา ร ให ข า ว  กา ร
ประชาสัมพันธ 
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย  

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ (Who participated 
in the buying?)  

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ ม ต า ง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย  
(1) ผูริเริ่ม 
(2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซื้อ 
(4) ผูซ้ือ 
(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากที่สุดคือ กลยุทธ
การโฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ
การสงเสริมการตลาดโดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของปหรือ
ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชนทําการ
ส ง เส ริมการตลาดเมื่ อ ใดจึ ง
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) 
ที่ผู บ ริ โภคทําการซื้ อ  เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา บางลําพู 
พาหุรัต สยามแสควร เปนตัน 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บ ริษัทนํ าผลิ ต ภัณฑ สู ต ล าด
เปาหมายโดยพิจารณาวาผาน
คนกลางอยางไร 

   



                
  

 

                                                                                                                                            24 
                                                                                                                                             
 

ตาราง 2 (ตอ)   
7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How 
does the consumer buy?) 

ขั้ น ต อน ใ นก า ร ตั ด สิ น ซ้ื อ 
(Operation) ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินทางเลือก 
(4) ตัดสินใจซื้อ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ ใชมากคือ  กลยุทธ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย 
การโฆษณาการขายโดยการใช
พนักงานสงเสริมการขาย การให
ขาว  และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคใน
ก า ร ข า ย ใ ห ส อ ด ค ล อ ง กั บ
วัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2541.) พฤติกรรมผูบริโภค.หนา 126. 
 

2.4 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
ปญหาที่สําคัญทางการตลาดที่สําคัญอยางหน่ึง คือ ปญหาที่วาผูบริโภคตอบสนองตอสิ่ง

เราทางการตลาด (Marketing Stimuli) ซ่ึงบริษัทจัดการเสนอตอผูบริโภคอยางไร บริษัทใดก็ตาม ซ่ึง
มีความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ที่สนองตอบตอลักษณะผลิตภัณฑชนิดตางๆ ราคา สิ่งดึงดูดใจ
ทางการโฆษณา และอ่ืนๆ อยางแทจริงแลว บริษัทนั้นจะอยูในฐานะที่ไดเปรียบคูแขงขันอยางมาก 
ดังนั้นบริษัทตางๆ จึงไดทุมเทเงินทุนมหาศาลเพื่อคนควาวิจัยหาความสัมพันธระหวางสิ่งเราทาง
การตลาดและการตอบสนองของผูบริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2546:196) 
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่ง
กระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
(Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสนองของผู
ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) 
 
 
 
 
 
 
 
 



                  

 

                                                                                                                                            25 
                                                                                                                                             
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   

ภาพประกอบ  2: แบบจําลองพฤติกรรมการซื้อ (Kotler. 1999:2002) 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2541) พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 128. 
(อางอิงจาก Kotler (1999) Marketing Management. P 2002)

ส่ิงกระตุนทางการตลาด
และส่ิงกระตุนอื่นๆ 

กลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซื้อ 

การตอบสนอง 
ของผูซื้อ 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการ
ขาย 

สิ่งกระตุนอ่ืน 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 
       ฯลฯ 

ลักษณะของผู
ซื้อปจจัยดาน
ตางๆ 
- วัฒนธรรม 
- สังคม 
- บุคคล 
- จิตวิทยา 

 
 
 
กระบวนการ
ตัดสินใจของ 

ผูซื้อ 

การตอบสนอง 
- การเลือกตรา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาในการซื้อ 
- ปริมาณการซื้อ 
- การเลือก
ผลิตภัณฑ 

Stimuli Buyer’s Black Box Response 
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จุดเริ่มตนของโมเดลน้ีอยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimuli) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) ดังน้ี 

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่ง
กระตุนจากภายนอกรางกาย (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying 
Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดวย 

- สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุน
ความตองการซื้อ 

- สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑโดย
พิจารณาลูกคาเปาหมาย 

- สิ่งกระตุนทางดานชองทางจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน การจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

- สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การใชความ
พยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป เหลานี้ถือเปนสง
กระตุนความตองการซื้อ 

2.1 สิ่งกระตุนดานอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูนอก
องคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 

- สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะของเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค เหลานี้มี
อิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

- สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีดานการฝาก ถอนเงินอัตโนมัติ 
สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

- สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

- สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะ
มีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ ซ่ึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม สวนบุคคล และดานจิตวิทยา 
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2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน คือ 
(1) การรับรูความตองการ (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ  
(5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังตอไปน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา ผูบริโภคมี
ทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือกยี่หอใด  
3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด หรือ

รานคาใกลบานรานใด 
3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา กลางวัน 

เย็น ในการเลือกซื้อนมสดกลอง 
3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) เชน ผูบริโภคเลือกวาจะซื้อหน่ึงกลอง 

ครึ่งโหลหรือหน่ึงโหล 
จากการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior) ซ่ึงเปนการคนหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองและพฤติกรรมการ
ซ้ือและการบรโิภคคําตอบทีไ่ดจะชวยนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ที่
สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ทั้งน้ีงานวิจัยชิ้นน้ีจะนําปญหาที่เกิดขึ้นกบั
ผูบริโภคคือ การแกปญหาตอการตอบสนองตอสิ่งเรา ซ่ึงธนาคารกรุงเทพจะตองจัดการเสนอตอผูบริโภค
อยางไร ซ่ึงการทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค เปนสิ่งที่นักวิจัยตองเขาใจกอนการทําวิจัย  

 
3. แบบจําลองการตัดสินใจของผูบริโภค 

แอสสาเอล (Assael. 1998) อธิบายแบบจําลองการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision 
Making) ไดรับอิทธิพลจาก 2 ปจจัย (ดูภาพประกอบ 1) 

ปจจัยแรก คือ อิทธิพลสวนบุคคล(The Individual Consumer) คือความตองการของผูบริโภคเปน
ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ของผูบริโภคแตละคน ประกอบดวย แรงจูงใจ (Motivation) 
การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) และทัศนคติ (Attitude) รวมไปถึง
ลักษณะทางกายภาพ และบุคลิกลักษณะของผูบริโภค ลวนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทั้งสิน 

ปจจัยที่สอง คือ อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม(Environment Influences) คือสิ่งที่หลอมาจากวัฒนธรรม
จริยธรรม คานิยมในสังคม และวัฒนธรรมกลุมยอย ที่มีอิทธิพลมาจากเพื่อน สมาชิกในครอบครัว หรือกลุม
สังคมอื่นๆ เชนสื่อมวลชน เปนตน รวมไปถึงอิทธิพลของเครื่องมือทางการตลาด (Marketing Efforts) เชน 
สินคา (Product) ราคา (Price) การสงเสริมการขาย (Promotion) และชองทางการจัดจําหนาย (Channel of 
Distribution) ซ่ึงปจจัยสวนบุคคลหรือปจจัยภายในและปจจัยสิ่งแวดลอมหรือปจจัยภายนอก ลวนมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภคทั้งสิ้น  
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     Feedback to consumer: 
     Postpurchase evaluation 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     Feedback to environment: 
     Development of marketing  
 
ภาพประกอบ 3:  แสดงแบบจําลองอยางงายของการตัดสินใจของผูบริโภค (The simple model of   

consumer behavior)  
ที่มา : Assael, H. (1998) Consumer Behavior and Marketing Action. p.23. 
จากแบบจําลองอยางงายของพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงเปนฐานในการทําความเขาใจถึงการตัดสินใจ

ของผูบริโภค เราสามารถจะเขาใจการตดัสินใจของผูบริโภคได จาก 2 ปจจัยคอื ปจจัยทางดานสวนบุคคล
และปจจัยทางดานสิ่งแวดลอม ซ่ึงเปนที่ทราบกันดีอยูแลว วตัถุประสงคของการตลาด คือสรางการ
แลกเปลีย่นใหเกิดขึ้นโดยกําไร กิจกรรมทางการตลาดจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคโดยที่ตวัแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาด เชน ผลิตภัณฑ การวางราคา ชอง
ทางการจําหนาย และการสงเสริมการตลาด (สื่อสารการตลาด) ตางก็กระทบพฤติกรรมของผูบริโภค 
ในขณะที่นักการตลาดจะเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใหเกิด
ขึ้นอยูเสมอ งานวิจัยชิ้นน้ีจึงตองทําความเขาใจแบบจําลองอยางงายของพฤติกรรมผูบริโภค 
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4.  แนวคิดและงานวิจัยที่เก่ียวของกับตัวแปรสวนบุคคล 
 มีนักวิชาการ หลายทานที่ไดใหความหมายของตัวแปรปจจัยสวนบุคคล เอาไวดังตอไปน้ี 
ความหมายของปจจัยสวนบุคคล 

ขวัญจิรา ทองนํา (2547: 37) ใหความหมายของปจจัยสวนบุคคลวา หมายถึง องคประกอบตางๆ 
ภายในตัวบุคคลที่สงผลตอแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคคลผูน้ัน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา ตําแหนงงาน ประสบการณในการปฏิบัติงาน และรายไดตอเดือน 

เบญจมาภรณ มะวิญธร (2545: 3) ไดกลาววา ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ปจจัยสวนตัวของ
บุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อายุงาน และเงินเดือน  

ทิพสุดา ลีลาศิริคุณ (2545 : 7) ใหความหมายของปจจัยสวนบุคคลวา ลักษณะเฉพาะของบุคคล
โดยทั่วไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายได ประสบการณการปฏิบัติงาน และ
ตําแหนงงาน 

พัสณี สุขสาโรจน (2545 : 4 – 5) ไดกลาววา ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ปจจัยสวนตัวที่อาจ
สนับสนุน และเปนอุปสรรคตอการปฏิบัติงาน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ การสมรส ประสบการณการ
ทํางาน บุคลิกภาพ สุขภาพจิต และความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน  

ตัวแปรระดับบุคคล เปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลโดยตรงตอความแตกตางและการแสดงพฤตกิรรม
ของบุคคล ซ่ึงประกอบดวยปจจัยสําคัญ ตอไปน้ี 

1. ปจจัยทางประชากร (Demographic Factors) เปนตัวแปรที่สะทอนความแตกตางระหวาง
บุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลตอการแสดงพฤติกรรม ไดแก พ้ืนฐานทางสังคมเศรษฐกิจ สัญชาติ ระดับการศึกษา อายุ 
เชื้อชาติ และเพศ 

2. ความสามารถและทักษะ (Abilities and Skills) จะมีบทบาทสําคัญในการแสดงพฤติกรรมและ
การทํางานของบุคคล เน่ืองจากพนักงานที่ไมมีความสามารถและขาดทักษะจะไมสามารถปฏิบัติงานได 
ถึงแมเขาจะมีแรงจูงใจและความตองการที่จะปฏิบัติงานอยางเต็มที่ก็ตาม โดยบุคคลจะมีความสามารถและ
ทักษะบางประการมาตั้งแตเกิด เชน การประสานงานอวัยวะ หรือความจํา เปนตน ขณะความสามารถหรือ
ทักษะบางประการสามารถเรียนรูและฝกฝนได เชน การขับรถยนต การใชคอมพิวเตอรหรือการพูดในที่
สาธารณะ เปนตน โดยผลการทํางานของบุคคลจะเกี่ยวของกับการใชความสามารถและทักษะของเขา 
ดังน้ันผูจัดการจึงตองจัดบุคคลที่มีความสามารถและทักษะใหเหมาะสมกับงาน (Put the right man on the 
right job) ซ่ึงจะอาศัยขอมูลจากการวิเคราะห (Job Analysis) มาประกอบการตัดสินใจ 

3. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลไดรับการกระตุน ตีความ และใหความหมาย
กับสภาพแวดลอมรอบๆ ตัวเขา ซ่ึงจะมีความแตกตางกันในแตละบุคคล เน่ืองจากบุคคลแตละคนจะมี
มุมมองในสิ่งเดียวกันในทิศทางที่แตกตางกัน การรับรูจะเกิดขึ้นเม่ือบุคคลมีความรูสึกตอสิ่งเรา (Stimuli) ซ่ึง
จะรวมถึงการแปลความหมายของวัตถุ สัญลักษณ และบุคคลตามประสบการณที่เขามี หรืออาจกลาวไดวา 
การรับรูจะเกี่ยวของกับการที่บุคคลไดจักรวบรวมและแปลความตอสิ่งเรา ซ่ึงจะมีผลตอพฤติกรรมและการ
กอตัวของทัศนคติของเขา 
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4. ทัศนคติ (Attitudes) เปนสถานะในจิตใจที่เกิดจากความพรอม การเรียนรู และการจัดระบบ
ผานประสบการณ ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการตอบสนองของบุคคล วัตถุ และสถานการณที่เกี่ยวของ ซ่ึงเราทุก
คนจะมีทัศนคติในเรื่องตางๆ เชน ครอบครัว เพ่ือน ศาสนา ที่ทํางาน รานอาหาร หรือรัฐบาล เปนตน โดย
ทัศนคติบางประการจะมีความคงทนแตอาจจะเปลี่ยนแปลงไดถาบุคคลมีขอมูลเพ่ิมขึ้น ซ่ึงการศึกษาทัศนคติ
จะมีนัยสําคัญตอผูจัดการ ดังน้ี  

1) ทัศนคติสามารถเรียนรูได 
2) ทัศนคติเปนเครื่องกําหนดมุมมอง 
3) ทัศนคติเปนพ้ืนฐานทางอารมณของบุคคลที่จะมีความสัมพันธกับบุคคลอื่น 
4) ทัศนคติจะถูกรวบรวมและมีความใกลชิดกับบุคลิกภาพ 

5. บุคลิกภาพ เปนกลุมของความรูสึกและพฤติกรรมที่คอนขางจะคงที่ของบุคคลที่เกิดขึ้นจาก
ปจจัยดานพันธุกรรมและสภาพแวดลอม ซ่ึงบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตและรับรูได ถึงแมวานักวิชาการยังไม
เขาใจถึงการรวมตัวพัฒนาการ และการแสดงออกของบุคลิกภาพอยางสมบูรณ  แตก็มีหลักการที่เราตาง
ยอมรับกันได ดังตอไปน้ี 

1) บุคลิกภาพจะถูกจัดเปนระบบแบบแผน ซ่ึงสามารถสังเกตและวัดไดในบางระดับ 
2) บุคลิกภาพจะมีลักษณะผิวเผิน หรือลึกซึ้ง 
3) บุคลิกภาพจะเปนคุณลักษณะทั่วไปและคุณลักษณะเฉพาะของบุคคล โดยบุคคลแตละคน

จะมีความคลายคลึงและความแตกตางจากบุคคลอื่น 
จากปจจัยสวนบุคคลที่กลาวมานั้น เปนลักษณะเฉพาะของบุคคลโดยทั่วไปของแตละบุคคล 

ปจจัยตาง ขึ้นอยูกับบุคลิกลักษณะของแตละบุคคล นักวิจัยจะตองพิจารณาขอมูลปจจัยดังกลาวเพื่อศึกษา
ขอมูลของลูกคาธนาคารที่จะนํามาใชประกอบการศึกษาสวนประสมทางตลาดวามีความเกี่ยวของกันในดาน
ใดบาง โดยที่นักวิจัยจะไดนําขอมูลดังกลาวไปใชกําหนดความตองการของแตละบุคคลใหสอดคลองกับ
ปจจัยสวนบุคคลไดอยางถูกตอง  
 
5. องคความรูเก่ียวกับประกันชีวิต  

ประวิติการประกันชีวิตในประวัติศาสตรไทย 
ประเทศอังกฤษเปนตนกําเนิดของการประกันภัย เริ่มจากการประกันภัยทางทะเล 

จนกระทั่งขยายตัวเปนธุรกิจขามชาติ มีการประกันภัยรูปแบบตางๆ มากมายทั่วโลก จนมาถึงประเทศไทย 
ใน พ.ศ. 2368 สมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัวทรงสั่งซ้ือเครื่องพิมพจากประเทศอังกฤษ โดยบรรทุกมากับเรือ
สินคา เกรงวาจะเกิดความเสียหายระหวางทางจึงโปรดเกลาใหมีการประกันภัยเครื่องพิมพดังกลาวระหวาง
ขนสงในพระปรมาภิไธยของพระองค นับเปนการประกันภัยครั้งแรกของคนไทย หลังจากนั้นธุรกิจประกัน
เริ่มแพรหลายในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว เน่ืองจากชาวตะวันเขามาประกอบการคาใน
ประเทศไทยเปนจํานวนมาก บริษัทหางรานของฝรั่งหลายแหงรับเปนตัวแทนใหกับบริษัทประกันในยุโรป 
ครั้งในสมัยรัชกาลที่ 5 คณะทูตจากประเทศอังกฤษขอพระราชทานอนุญาตใหบริษัท อ๊ีสตเอเชียติค (East 
Asiatic) ดําเนินธุรกิจประกันชีวิตสําหรับคนไทย และชาวตางชาติในไทย โดยเปนตัวแทนของบริษัทเอควิตา
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เบิล ประกันภัย (Equitable Insurance) แหงกรุงลอนดอน คนไทยคนแรกที่เปนผูถือกรมธรรมประกันชีวิต 
คือ สมเด็จเจาพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศ (Insurance : 2544:15)  
  

ความหมายของการประกันชีวิต 
การประกันชีวิต คือ วิธีการที่บุคคลกลุมหน่ึงรวมมือกัน และยอมรับผิดชอบในสวนเฉลี่ย

ความเดือดรอนเกี่ยวกับรายไดที่เกิดขึ้นแกครอบครัวของบุคคลใดกลุมน้ัน การประกันชีวิตจึงสามารถกลาว
ไดโดยงาย หมายถึง การทดแทนการสูญเสียรายได คําวา รายไดเปนเรื่องที่มีความสําคัญมาก เพราะคนเรา
สามารถที่จะยังชีพอยูไดก็เน่ืองจากรายไดน่ันเอง จุดประสงคการประกันชีวิตคือ ตองการใหครอบครัวที่
ประสบความสูญเสียไดรับการชดใชบุคคลที่ชราหรือบุคคลที่ประสบความทุพพลภาพมีรายไดเลี้ยงตนเอง  
(สุธรรม พงศสํารา, พึงใจ พ่ึงพานิช และวิรัช ณ สงขลา. 2542:21) 

แนวความคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับการประกันภัย 
 แนวความคิดเกี่ยวกับการเสี่ยงภัย (Rick) (สนธยา บุณยภูษิต: 2545:12) มีสมมติฐาน
เบื้องตนอยูที่วา ความเสี่ยงภัยมีอยูตลอดเวลาและเปนสิ่งที่ไมแนนอน ซ่ึงอาจจะเกิดขึ้นโดยเหตุใดเหตุหน่ึง 
และภัยตางๆ เม่ือเกิดขึ้นแลวยอมนําความเสียหายมาสูรางกายและทรัพยสินของผูประสบภัยน้ัน โดยไดมี
ผูใหความหมายของความเสี่ยงภัยไวหลายความหมายดวยกัน ซ่ึงขึ้นอยูกับการนําไปใช อาทิ  
  เมริธ และ แคมแมค (Mehr; &Commack. 1957:788) ไดใหความหมายในเชิงปฏิบัติการไว
วา ความเสี่ยงภัย หมายถึง ความไมแนนอนที่เกี่ยวของกับการสูญเสีย ซ่ึงประกอบไปดวย 2 แนวคิดหลัก 
คือ ความไมแนนอน (Uncertainty) และการสูญเสีย (Loss) นอกจากนี้ ยังหมายถึงสาเหตุหรือโอกาสในการ
สูญเสียดวย 
  การเสี่ยงภัยเหลานี้เดิมเชื่อวา ภัยพิบัติและความหมายหายนะตางๆ เปนสิ่งที่หลีกเลี่ยง
ไมได และเปนเรื่องของเคราะหกรรม ไมมีใครชวยใครได ผูมีชีวิตความเปนยูที่ดีไมตองประสบปญหาจาก
ภัยพิบัติตางๆ คือผูที่บุญมาดี กลุมบุคคลนี้ก็เพียงสะสมความมั่งคั่งไวคุมครองชีวิตตนเองและครอบครัว
เทานั้น เม่ือมนุษยมีการใชชีวิตในสังคมสมัยใหมมากขึ้นพรอมๆ กับการเสี่ยงภัยพิบัติตางๆ เพ่ิมมากขึ้นและ
การเสี่ยงภัยในหลายกรณีอยูนอกเหนือความสามารถในระดับบุคคลและกลุม จะควบคุมและรับผิดชอบได
ตามลําพัง สังคมจึงมีแนวคิดเกี่ยวกับการเสี่ยงภัยตางๆ ของบุคคลและครอบครัวดังน้ี  
  1. ภัยพิบัติและความไมม่ันคงจากการเสี่ยงภัยตางๆ เปนเหตุการณที่เกิดขึ้นไดกับทุกคน
ไมใชเปนเรื่องของโชคชะตาหรือเวรกรรมของแตละบุคคล 
  2. การเสี่ยงภัยตางๆ มีลักษณะเปนภัย และความไมม่ันคงรวมกันของกลุมบุคคล อาชีพ 
และ/หรือชุมชนเดียวกัน 
  3. ภัยพิบัติตางๆที่เกิดขึ้นในระดับบุคคล กลุม หรือชุมชนยอมเกิดความสูญเสียและมี
ผลกระทบตอความสงบสุขและความเจริญกาวหนาของสังคมสวนรวมทั้งสิ้น บุคคลในสังคมจึงตองรวม
รับผิดชอบในการใหความชวยเหลือตอสูกับภาวะความไมม่ันคงของบุคคลอันเกิดจากการเสี่ยงภัยตางๆ  
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ประโยชนของการทําประกันชีวิต  
1. ดานการลงทุน  
การทําประกนัชีวติก็เปรียบเสมือนเปนการลงทุนซื้อหลักทรัพยชนิดหนึ่งเชนกัน เน่ืองจากผูทํา

ประกันจะไดรับดอกผลเชนเดียวกับการฝากเงินในสถาบันการเงิน เพียงแตมีวธิกีาร เง่ือนไข และอัตรา 
ดอกเบี้ยที่แตกตางกัน อยางไรก็ดี การประกันชีวติแมไดผลตอบแทนต่ํากวาการลงทุนบางประเภท แตก็
นับวาเปนรายไดที่แนนอน และเชื่อม่ันไดวาตนทุนไมสูญหายไปดวย  

2.ดานการออม 
          การทําประกนัชีวติ มีลักษณะคลายกับเปนการออมแบบกึ่งบังคบั โดยเฉพาะการประกันชีวติแบบ
ตลอดชีพและสะสมทรัพย ซ่ึงผูเอาประกันจะตองมีหนาที่ในการจายเบี้ยประกนัอยางสม่ําเสมอ และหากผู
เอาประกันไมเสียชีวติเม่ือครบระยะเวลาตามที่กรมธรรมกําหนดไว ก็จะไดเงินตนคืนพรอมดอกเบี้ย นับได
วาเปนการออมเพื่อไวใชยามชราก็ได หรือออมไวเพ่ือเก็บเปนทุนการศึกษาของบุตรหลาน นอกจานี้ ยังเปน
การสรางคานิยมใหคนรูจักประหยัด และมีความรับผิดชอบตอครอบครัวอีกดวย  

3. ดานการใหความคุมครอง 
      การทําประกนัชีวติจะชวยบรรเทาความเดือดรอนเร่ืองการเงิน รวมทั้ง เรื่องคาใชจายที่เกิดขึ้นของ
ครอบครัว อันเนื่องมาจากการเสียชีวติของบุคคลใดบุคคลหนึ่งในครอบครัวน้ัน  

4.ดานความมั่นคง 
       การประกันชีวติสามารถชวยสรางความมั่นคงของรายไดใหแกผูเอาประกันได อาทิ ในกรณีการ
ทําประกันการเจ็บปวย หรือการประกันอุบัติเหต ุผูเอาประกันก็สามารถมีรายไดในยามเจ็บปวยหรือมีรายได
สําหรับเลี้ยงดูตนเองในกรณีทุพพลภาพโดยสิ้นเชิงได ในกรณีการทําประกันชวีติเพ่ือเลี้ยงชีพยามชรา ผูเอา
ประกันก็สามารถมีรายไดเพ่ือเลี้ยงชีพไปจนตลอดชีวติเชนกัน  

5.ดานการไดสิทธิประโยชนทางภาษี 
           เน่ืองจากรัฐบาลไดใหการสงเสริมธุรกิจประกันชีวติ ดังน้ัน ผูที่ทาํประกันชีวติก็สามารถนําเบี้ย
ประกันชีวติของบริษัทที่ไดรับอนุญาตใหประกอบธุรกจิประกันชีวติในประเทศไทย ไปใชเปนคา ลดหยอนใน
การคํานวณภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา ตามจํานวนที่จายจริงแตไมเกิน 50,000 บาท ทั้งน้ี เพ่ือเปนแรงจูงใจ
ใหประชาชนหันมาสนใจการทําประกันชีวติเพ่ิมขึ้น  

6.ดานอ่ืนๆ 
           การทําประกนัชีวติเปรียบเสมือนการเตรียมเงินไวใชในยามฉุกเฉิน เม่ือกรมธรรมครบกําหนด
ระยะเวลาตั้งแต 3 ป ขึ้นไป ก็จะมีมูลคาเงินสด หากผูเอาประกันมีความจําเปนทางการเงินก็สามารถขอ กู
เงินจํานวนหนึ่งตามหลักเกณฑที่บรษิัทกําหนดไปใชในอัตราดอกเบี้ยต่ําได 
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6. ประวัติความเปนมาของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
  กวาครึ่งศตวรรษมาแลวที่ธนาคารกรุงเทพยืนหยัดเปนธนาคารชั้นแนวหนาของประเทศไทย

ความคิดที่จะกอตั้งธนาคารของคนไทยอยางแทจริง เร่ิมขึ้นตั้งแตยุคที่ประเทศไทยกําลังกาวเขาสูความเปน
รัฐชาติในชวงระหวางปพ.ศ.2483-2492 ซ่ึงเปนชวงที่ธนาคารตางชาติมีอิทธิพลเหนือภาคการเงินของไทย 
ขณะนั้นนักธุรกิจไทยประสบปญหาดานแหลงเงินทุนและการสนับสนุนจากธนาคารตางชาติ ในภาวะที่คน
ไทยตองการแรงสนับสนุนจากบริการธนาคารเชนนี้ธนาคารกรุงเทพจึงถือกําเนิดขึ้นในปพ.ศ. 2487 และ
ไดรับการสนับสนุนเปนอยางดีจากผูประกอบธุรกิจในประเทศ จนธุรกิจเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว ธนาคาร
ไมไดหยุดอยูเพียงใหบริการแกคนกลุมเล็ก ๆ แตยังไดขยายการใหบริการในรูปแบบใหมๆ มากมาย จนกาว
ขึ้นเปนธนาคารที่มีบทบาทเดนในประเทศไทย และเปนธนาคารที่มีลูกคาอยางกวางขวางจากทุกวงการ 
โดยเฉพาะบริษัทธุรกิจชั้นนําของประเทศ  
 กุญแจสําคัญที่ทําใหธนาคารกรุงเทพประสบความสําเร็จมาตลอด ไดแก การริเร่ิมนวัตกรรมตาง 
ๆ และการคํานึงถึงความตองการของลูกคาเปนหลัก ธนาคารมีเจตจํานงที่จะขยายและพัฒนาบริการอยู
เสมอ ไมวาในยามที่เศรษฐกิจของประเทศพัฒนาการเติบโตกาวหนาอยางรวดเร็ว หรือในยามที่บานเมือง
ประสบปญหาทางเศรษฐกิจและ การเมืองตางๆ รวมถึงการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลครั้งแลวครั้งเลา หรือ
แมกระทั่งเม่ือเกิดวิกฤตการณทางการเงินครั้งใหญที่สงผลกระทบไปทั่วภูมิภาคในปพ.ศ. 2540 ถือกําเนิดใน
ทามกลางสงคราม 
 กอนสงครามโลกครั้งที่ 2 ภาคธุรกิจการเงินของไทยอยูในมือของธนาคารตางชาติเกือบทั้งหมด 
แตเม่ือสงครามเริ่มขึ้น สถานการณก็เปลี่ยนแปลงไป รัฐบาลจําตองเขารวมสงครามในฐานะพันธมิตรกับ
ญ่ีปุน ธุรกิจและธนาคารพาณิชยที่เปนของชนชาติยุโรปหรือฝายสัมพันธมิตรจึงถูกควบคุมและปดกิจการ
ในทันที สภาพการณเชนนี้ ไดเปดโอกาสใหคนไทยกลุมหน่ึง ซ่ึงประกอบดวย ขาราชการ นักธุรกิจ และ
กลุมบุคคลผูมีแนวคิดตรงกัน มารวมมือกันกอตั้งธนาคารของคนไทยที่มีความพรอมในการใหบริการทาง
การเงินแกคนไทยอยางเต็มรูปแบบขึ้น ธนาคารกรุงเทพไดจดทะเบียนกอตั้งขึ้นอยางเปนทางการเมื่อวันที่ 
20 พฤศจิกายน พ.ศ. 2487  
 ธนาคารกรุงเทพ จํากัด เริ่มดําเนินธุรกิจเม่ือวันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2487 มีสํานักงานตั้งอยูเลขที่ 
235 -237  ถนนราชวงศ อําเภอสัมพันธวงศ   ดวยทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก 4,000,000 บาท และมีหลวงรอบ
รูกิจเปนกรรมการผูจัดการใหญทานแรก ทานเปนผูริเร่ิมสรางฐานลูกคาของธนาคารดวยการใหบริการตาม
ความตองการของลูกคาแตละราย ในขณะน้ัน มีพนักงานทั้งสิ้น 23 คน ธนาคารกรุงเทพในยุคตน มีบทบาท
อยางมากในการสนับสนุนการผลิตและการคาของคนไทยเพื่อฟนฟูประเทศภายหลังสงครามอยางเต็ม
ความสามารถ   หลังจากนั้นในป พ.ศ. 2493 ไดมีการขยายการใหบริการแกลูกคาตางจังหวัด ณ สาขา
อุบลราชธานี เปนสาขาตางจังหวัดสาขาแรก ตอมาในป 2497 ธนาคารมีการขยายเครือขายสาขาออกสู
ตางประเทศ คือ สาขาฮองกง และยังคงขยายเครือขายออกอยางกวางขวาง ครอบคลุมภูมิเอเชียตะวันออก
เฉียงใต  
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 การที่ธนาคารกรุงเทพฯ สามารถยืนหยัดมาไดจนถึง 60 ป (ในป 2547) น้ัน นอกจากการให
ความสําคัญกับลูกคาแลว ธนาคารยังใหความสําคัญกับพนักงานทุกคนภายในองคการดวย เน่ืองจาก
พนักงานทุกคนเปนสวนหน่ึงของการดําเนินงานของธนาคาร หากพนักงานเพียงคนในคนหนึ่งไมสามารถ
ใหบริการที่ประทับใจลูกคาได ก็อาจจะสงผลใหลูกคาไมกลับมาใชบริการกับธนาคารอีกตอไป รวมทั้งอาจ
บอกกลาวกับบุคคลรอบขางที่เกี่ยวของ ซ่ึงจะเกิดผลเสียกับธนาคารได  ธนาคารฯ ตระหนักถึงความสําคัญ
ของพนักงาน โดยถือวาพนักงานเปนทรัพยากรที่มีคายิ่ง หากทรัพยากรภายในธนาคารมีประสิทธิภาพแลว 
ก็จะสามารถทําใหธนาคารประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจไดเปนอยางดี ธนาคารกรุงเทพฯ ไดมีการ
จัดตั้งสวัสดิการในดานตางๆ ใหแกพนักงาน เชน การรักษาพยาบาล กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ เงินสงเคราะห
บุตร ฯลฯ นอกจากนั้น ยังมีการจัดการฝกอบรมเพ่ือพัฒนาศักยภาพของพนักงานใหเพ่ิมสูงขึ้น โดย
พนักงานจะไดรับการปฐมนิเทศ อบรมพัฒนาความรูความสามารถในดานตางๆ โดยมีหลักสูตรมากกวา 
100 หลักสูตร เพ่ือเสริมสรางความรู ความสามารถ ทักษะในการปฏิบัติงาน ทักษะการบริหาร ตลอดจน
ทักษะทางเทคนิคอ่ืนๆ และธนาคารยังไดจัดใหมีทุนการศึกษาภายในและตางประเทศใหแกพนักงานดวย 
(รายงานประจําปธนาคารกรุงเทพ. 2547 : 31) โดยธนาคารไดปรับปรุงระบบการบริหารบุคลากรใหมีการ
พัฒนาตนเองและผลงานใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง  
  
สัญลักษณประจําธนาคาร 
 
 
 

 
 
 
เพ่ือแสดงความเปนหนึ่งเดียวขององคกร เราจึงมีสัญลักษณของธนาคารเปนรูป ดอกบัว (บัว

หลวง) เพราะบัวเปนพฤกษชาตทิี่เจริญงอกงามเร็ว คงทนตอสภาพแวดลอม และแพรพันธุงาย อีกทั้ง
ดอกบัวจะเบงบาน เชิดชูอยูเหนือนํ้าเสมอ สะทอนถึงความเติบโตที่มาพรอมกับความมั่นคงขององคกร 
 

วิสัยทัศน 
ใหบริการทางการเงิน ที่สรางความประทบัใจแกลูกคาตามแนวทาง “เพ่ือนคูคิดที่เชื่อถือได และ

มิตรคูบานที่พ่ึงพาได” 
 

ภารกิจหลัก 
ดานการเงิน :  ใหผลประกอบการเปนไปอยางมีเสถียรภาพ ม่ันคง 
ดานการตลาดและลูกคา : เปนผูนําธุรกิจ ดวยคุณภาพบริการที่เปนเลิศ 
ดานคุณภาพการปฏิบัติงาน : มีกระบวนการปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ และความชัดเจนในวิธีการ
ตรวจสอบคุณภาพ มีมาตรฐาน การปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองตั้งแตตนจนจบกระบวนการ และสามารถนําขอมูล
จากกระบวนการปฏิบัติงานมาใชในการตัดสินใจสั่งการ 
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ดานศักยภาพขีดความสามารถ : ดําเนินการใหพนักงานมีศักยภาพพรอมที่จะรองรับแนวทางการขยาย
ธุรกิจของธนาคาร 
ปรัชญาการทํางาน  

- ใหบริการที่ดีและเปนเลิศในทัศนะของลกูคา 
- ปฏิบัติงานทีไ่ดรับมอบหมายอยางมีคุณภาพ 
- ปฏิบัติงานในลักษณะของผูมีจรรยาบรรณ และเปนมืออาชีพ 
- มุงม่ันที่จะรวมมือกัน ทํางานเปนทีมดวยความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกนั 
- เชื่อม่ันในความสามารถของแตละบุคคล 
- ใหความสําคญัในการพัฒนาพนักงานใหเจริญกาวหนา 

ผังองคกรของธนาคาร 
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จรรยาบรรณและจริยธรรมธุรกิจของธนาคารกรุงเทพ 
 

ธนาคารกรุงเทพเชื่อม่ันวา หลักปฏิบัติเกี่ยวกับจรรยาบรรณและจริยธรรมธุรกิจเปนพ้ืนฐานที่
สําคัญในการเสริมสรางและยกระดับการกํากับดูแลกิจการที่ดี เปนรากฐานสําคัญของความมั่นคง และการ
เจริญเติบโตที่ยั่งยืน ตลอดจนเปนสิ่งที่จะสนับสนุนใหธนาคารสามารถบรรลุความมุงหมายที่กําหนดไว  

ดังน้ัน ธนาคารจึงสงเสริมใหการดําเนินธุรกิจและการปฏิบัติหนาที่ของผูที่เกี่ยวของของธนาคาร 
อันไดแก กรรมการ ผูบริหาร พนักงาน ลูกจาง ที่ปรึกษา ตลอดจนผูกระทําการแทนหรือผูไดรับมอบหมาย
ใหกระทําหนาที่ในนามธนาคารหรือแทนบุคคลที่กลาวถึงขางตน เปนไปตามหลักปฏิบัติเกี่ยวกับจริยธรรม
และจรรยาบรรณนี้ หลักการพื้นฐาน 
 

บริการที่ทานเลือกได 
หากทานตองการบริการที่เปยมดวยประสิทธิภาพ อบอุนเปนกันเอง และความสะดวกสบาย 

พรอมดวยผลิตภัณฑและบริการที่หลากหลายไวใหเลือก ธนาคารกรุงเทพยินดีพรอมใหบริการทานเสมอ 
เพราะเรามีผลิตภัณฑทางการเงินอยางครบวงจร อาทิบริการธนาคารทางอินเตอรเน็ต บริการธนาคารทาง
โทรศัพท บริการธนาคารอัตโนมัติ อีกทั้งเครือขายสาขาที่กวางขวางที่สุดกวา 700 สาขาทั่วประเทศ ที่พรอม
จะอํานวยความสะดวกใหแกทาน 
 
ผลิตภัณฑของธนาคาร  

แบงไดเปน  2 กลุม คือ 
1. ลูกคาบุคคล 

1. บัญชีเงินฝากทั่วไป  
2. บริการชําระเงนิ 
3. บริการโอนเงิน 
4. บัตรเอทเีอ็มและบีเฟสต 
5. บัญชีฝากประจําและลงทุน 
6. แบงกแอสชัวรันส 
7. ธนาคารทางโทรศัพท 
8. ธนาคารโทรศพัทมือถือ 
9. อินเทอรเน็ตแบงกกิ้ง 
10. สินเชื่อ 
11. บัตรเครดิต 
12. บริการที่สาขา 
13. ธนาคารอัตโนมัติ 
14. แลกเปลีย่นเงินตราตางประเทศ 
15. ลูกคาชาวตางประเทศ 
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2. ลูกคาธุรกิจ 
1. สํานักธุรกิจ 
2. สินเชื่อเพ่ือเอสเอ็มอี (SMEs) 
3. บริการเพื่อธุรกิจสงออกและนําเขา 
4. บริการบริหารการเงิน 
5. บริการโอนเงิน 
6. บัญชีเพ่ือการทําธุรกิจ 
7. บริการ Cash Management 
8. บริการการลงทุน 
9. กิจการการเงินธนกิจและการลงทุน 
10. บริการรานคารับบัตร 
11. บริการดานหลักทรัพย 
12. บัตรเครดิต 
13. บริการเพื่อสนับสนุนเอสเอ็มอี (SMEs) 
14. โครงการเกษตรกาวหนา 

 
7. ประวัติบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต (ในเครือธนาคารกรุงเทพ) 

ดวยเจตนารมณอันแนวแนที่ตองการเห็นสังคมไทยมีความสงบสุข โดยใหประชาชนมหีลัก 
ประกันทางการเงินที่ม่ันคงและมีคุณภาพชีวติที่ดี ฯพณฯ ควง อภัยวงศ (อดีตนายกรัฐมนตรี) พระยาศรี
วิศาลวาจา คุณชิน โสภณพนิช และคหบดีผูมีเกียรตอีิกหลายทานไดรวมกันกอตั้งบริษทัประกันชีวติขึ้น โดย
ใชชื่อวา "บรษิัท กรุงสยามประกันชีวติ จํากัด" และไดเริ่มดําเนินกิจการตั้งแตวนัที่ 1 มิถุนายน พ.ศ.2494 
เปนตนมา  
   ในระยะแรกการประกอบธุรกิจของบริษัทไดเนนไปในดานสวัสดิการสงเคราะหเปนสวนใหญ 
จนกระทั่งถึงป 2520 คุณชิน โสภณพนิช ประธานที่ปรึกษาของบริษัทในขณะนั้น ไดแนะนําใหบริษทัเริ่ม
พัฒนาดานประกันชีวติอยางจริงจัง โดยไดมอบหมายใหคุณวัย วรรธนะกุล ผูซ่ึงมากไปดวยประสบการณ
และคุณวุฒิเปนที่ยอมรับทั้งภายในและตางประเทศมาวางโครงสราง และจัดองคกรการบริหารโดยอาศัย
คําแนะนําจาก Mr.K.V. Claridge , F.I.A. ผูเชี่ยวชาญดานคณิตศาสตรประกันชีวติของบริษทั สวิสรีอินชวั
รันส คอมปะนี แหงประเทศสวติเซอรแลนด ตอมาเม่ือวันที่ 1 มกราคม พ.ศ.2522 บริษัท กรุงสยามประกัน
ชีวติ จํากัด ไดทําการเปลี่ยนชื่อเปน "บรษิัท กรุงเทพประกันชีวติ จํากัด" บงบอกถึงความเปนบริษัทในเครือ
ของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ซ่ึงเปนผูถือหุนรายใหญและไดใหการสนับสนุนธุรกิจของบริษัทดวยดี
มาโดยตลอด 
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รายชื่อผูถือหุนรายใหญของบริษัทกรุงเทพประกันชีวิต 
1.  บริษทัวัฒนโสภณพนิช จํากัด 
2.  ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
3.  บริษัท กรงุเทพประกันภัย จํากัด (มหาชน) 
4.  นายชาตร ีโสภณพนิช 
5.  นายโชน โสภณพนิช 
6.  บริษัทนิปปอนไลฟ อินชัวรันส 
7.  COMMERCIAL HOLDINGS INC. 
8.  นายชัย โสภณพนิช 
9.  บริษทัเงินทุนสินเอเชีย จํากัด (มหาชน) 
10. บริษัท เอ็มเอสไอ โฮสด้ิง (ประเทศไทย) จํากัด 

 
ประเภทของประกันชีวติของบริษัทกรุงเทพประกนัชีวิต 

ปจจุบันการประกันชีวติไดจัดแบงรูปแบบออกเปน 3 ประเภท ตามลักษณะวตัถุประสงค
ของกลุมผูเอาประกันภัย ดังน้ี 

1. การประกันชีวิตประเภทสามัญ (Ordinary Life Insurance)  
             เปนการประกันชีวติรายบุคคลที่มีจํานวนเงนิเอาประกันภัยคอนขางสูง ตั้งแต 50,000 บาท ขึ้นไป 
ซ่ึงเหมาะสําหรับผูที่มีรายไดระดับปานกลางขึ้นไป ใหความคุมครองและการออมทรัพย นอกจากนี้ในการ
พิจารณาวาจะรับประกันชวีิตหรือไม อาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไมตรวจสุขภาพก็ได ขึ้นอยูกับดุลยพินิจ
ของบริษัท โดยมีทางเลือกในการชําระเบี้ยประกันภัยเปนรายป ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน หรือรายเดือน 
การประกันชีวติประเภทนี้มีอัตราเบี้ยประกันสูงและสามารถเก็บเบีย้พิเศษเพิ่มได ในกรณีที่ผูเอาประกันภัย
สุขภาพไมดีหรือมีอาชีพที่เสียงภัย นอกจากนี้ผูเอาประกันยังสามารถกูเพ่ือชําระเบี้ยประกันไดดวย  

2. การประกันชีวิตประเภทอุตสาหกรรม (Industrial Life Insurance)  
            เปนการประกันชีวติที่มีจํานวนเงนิเอาประกันภัยต่ํา ตั้งแต 10,000 บาท ถึง 30,000 บาท ซ่ึง
เหมาะสําหรับผูที่มีรายไดปานกลางถึงรายไดต่ํา เพ่ือชวยเหลือใหผูที่มีรายไดนอยสามารถทําประกันชีวติได 
การชําระเบี้ยประกันอาจจะชําระเปนรายเดือน และไมมีการตรวจสุขภาพ การประกันชีวติประเภทนี้จะให
ความคุมครองและออมทรัพย และมีระยะเวลารอคอย น่ันคือ ถาผูเอาประกันภัยเสียชวีิตดวยโรคภัยไขเจ็บ
ตาม ธรรมชาติบรษิัทจะไมจายเงินเอาประกันภัยให แตจะคืนเบี้ยประกันภัยที่ผูเอาประกันภัยไดชําระ
มาแลวทั้งหมด อัตราเบี้ยประกันชีวติประเภทนี้จะต่ํากวาประเภทสามัญและไมมีการเก็บเบีย้เพ่ิมพิเศษ 
รวมทั้งผูเอาประกันไมสามารถกูเพ่ือชําระเบี้ยประกันไดดวย  

 
 
 
 



 

 

39

3. การประกันชีวิตประเภทกลุม (Group Life Insurance)  
 เปนการประกันชีวติที่กรมธรรมหน่ึงจะมีผูเอาประกันชวีิตรวมกันตั้งแต 5 คนขึ้นไป สวนใหญจะ

เปนกลุมของพนักงานบริษทัเอกชน ในการพิจารณารับประกันอาจจะมีการตรวจสุขภาพหรือไมตรวจก็ได
ขึ้นอยูกับดุลยพินิจของบริษทั สําหรับอัตราเบี้ยประกันชีวติประเภทนี้จะต่ํากวาทั้งประเภทสามัญและ
ประเภทอุตสาหกรรม  

รูปแบบของการประกันชวีิต  
การประกันชีวติสามารถแบงไดเปน 4 รูปแบบ ดังน้ี  
1. การประกันชีวิตแบบตลอดชีพ (Whole Life Insurance)  

         เปนการประกนัชีวติที่ใหความคุมครองตลอดชีพ โดยผูรับผลประโยชนจะไดรับจํานวนเงินเอา
ประกันเม่ือผูเอาประกันภัยเสียชีวติ วัตถปุระสงคเบื้องตนของการประกันรูปแบบนี้ เพ่ือจัดหาเงินทุนสําหรับ
ชวยเหลือแกผูที่อยูในความอุปการะเมื่อผูเอาประกันภัยเสียชวีิต ซ่ึงเหมาะสําหรับผูที่มีรายไดนอย หรือปาน
กลาง และมีอัตราเบี้ยประกนัต่ํากวาแบบสะสมทรัพย  

2. การประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย (Endowment Insurance)  
เปนการประกนัชีวติที่บรษิัทประกันชีวติจะจายจํานวนเงินเอาประกันภัย ใหแก ผูเอา ประกันภัย

เม่ือมีชีวิตอยูครบตามสัญญา หรือจายจํานวนเงินเอาประกันภัยใหแกผูรับประโยชนแกผูเอาประกันเสียชวีติ
ลงภายในระยะเวลาที่กําหนดไวในประกันภัย การประกันชีวติแบบสะสมทรพัยเปนการผสมผสานกัน
ระหวางการคุมครองชีวิตและการออมทรัพย แตจะเปนในรูปแบบของการสะสมทรัพยมากกวาการคุมครอง 
สําหรับการออมทรัพยจะเห็นไดชัดในกรณีที่ผูเอาประกันภัยจะไดรับเงินคืนเม่ือสญัญาครบกําหนดการ 
ประกันชีวติ ในรูปแบบน้ีเหมาะสําหรับผูมีรายไดสูงหรือปานกลาง หรือผูที่ตองการสรางทุนการศึกษาใหกบั
บุตรหรือผูทีต่องการสะสมทรัพย โดยมีอัตราเบี้ยประกันคอนขางสูง  

3. การประกันชีวิตแบบเงนิไดประจํารายป (Annuity Life Insurance)  
เปนการประกนัชีวติที่บรษิัทประกันชีวติจะจายเงินจํานวนหนึ่งเทากนัอยางสม่ําเสมอ ใหแก ผูเอา

ประกันภัยทุกเดือนนับแตผูเอาประกันภัยเกษียณอายุ หรือมีอายุครบ 55 ป หรือ 60 ป แลวแตเง่ือนไขใน
กรมธรรมที่กาํหนดไว โดยผูเอาประกันชวีิตสามารถเลอืกซื้อประกัน สําหรับระยะเวลาการจายเงินไดประจํา
น้ี การประกันในรูปแบบน้ีจะเนนการออมทรัพยมากกวาการคุมครอง และเหมาะสาํหรับผูที่ตองการมีรายได
ภายหลังเกษยีณอายุ หรือผูที่ตองการสรางเงินบํานาญไวในยามชรา โดยมีอัตราเบี้ยประกันสูง  

4. การประกันชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา (Term Life Insurance)  
            เปนการประกันชีวติที่บรษิัทประกันชีวติจะคุมครองการเสียชีวติของผูเอาประกันภัยภายในกําหนด
ระยะเวลาของสัญญา หมายความวา บรษิทัประกันชวีิตจะจายเงินใหแกผูรับประโยชน เม่ือผูเอา ประกันภัย
เสียชีวติในระยะเวลาประกนัภัย และหากผูเอาประกันภัยมีชีวิตอยูจนสัญญาครบกําหนดก็จะไมไดรับเงินคืน 
เน่ืองจากการประกันชีวติในรูปแบบน้ีจะใหความคุมครองกรณีที่เกิดการเสียชีวติเทานั้น จึงไมมีมูลคา
กรมธรรม หรืออาจกลาวไดวาการประกนัชีวติแบบนี้ไมมีสวนของการออมทรัพย เบี้ยประกันภัยจึงต่ํากวา
แบบอ่ืนๆ และไมมีเงินเหลอืคืนใหหากผูเอาประกันภัยมีชีวิตอยูจนครบกําหนดสัญญา  
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8. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

เพ็ญจมาส ศิริกุลวัฒนา (2543 : 125) ไดศึกษาปจจัยทีมี่อิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวติ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ เม่ือใหการตัดสินใจทําประกันชีวติเปน
ตัวแปรตาม และเลือกใชตวัพยากรณเฉพาะที่มีนัยสําคญัทางสถิติแลวพบวา มีเพียง 6 ตัวแปรเทานั้นที่
อธิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจทําประกันชวีติไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีนัยสําคัญ
ตามลําดับดังน้ี คือ การเปนเจาของธุรกิจ/ผูบริหารระดับสูง ทัศนคติตอการทําประกันชีวติ,ระดับตําแหนง
งาน,อายุ, ระดับการศึกษาสูงสุด, และพนักงานบริษัท/ธุรกิจเอกชน ซ่ึงตัวแปรเหลานี้ลวนมีอิทธพิลตอการ
ตัดสินใจทําประกันชีวติในเชิงบวกทั้งสิ้น คิดเปนรอยละ 29.7  

จากงานวิจัยน้ีทําใหผูวิจัยไดทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชวีติของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร และเปนเหตุผลหนึ่งที่ผูทําวิจัยนําไปตั้งสมมติฐานของงานวิจัยน้ี   

โอฬาร สกลเดชา (2546: บทคัดยอ) ไดศึกษาทศันคตติอการซื้อกรมธรรมประกันชีวติผาน
ธนาคาร ของผูถือกรมธรรมประกันชีวติแบบสามัญในกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบวา ผูถือ
กรมธรรมประกันชีวติแบบสามัญในกรุงเทพมหานครสวนใหญมีอายุ 25 – 31 ป มีระดับการศกึษาปริญญา
ตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-35,000 บาท มีบุคลิกที่สขุุมรอบคอบ นอกจากนี้ยังพบวาผูถือกรมธรรม
คิดวาการซื้อกรมธรรมประกันชีวติผานธนาคารจะมีอัตราเบี้ยประกันชีวติที่ถูกและนาพอใจกวาการซื้อผาน
ตัวแทนประกนัชีวติในระดบัปานกลางและในดานทศันคติตอการซือ้กรมธรรมประกันชีวติผานธนาคารใน
ดานบริการ ผูถือกรมธรรมคิดวาจะไดรับความสะดวกในการจายเบี้ยประกันผานธนาคารในระดบัมาก  

กฤษฎา หาญศุภลักษณ (2545: บทคดัยอ) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีมี่ผล
ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันภัยตามพระราชบญัญัติคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ.2535 ของ
เจาของรถยนตสวนบุคคลในจังหวัดเชียงราย การศึกษาครั้งน้ีทาํการรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 
โดยเก็บขอมูลจากผูที่เปนเจาของรถยนตสวนบุคคลที่ไปใชบริการทีศู่นยการคาในจังหวัดเชียงราย รวม
จํานวน 321 ตัวอยาง ในชวงเวลาทีศ่กึษาระหวางเดือนมิถุนายน ถึงเดือนกันยายน พ.ศ.2545 ในการ
วิเคราะหขอมูลสถติิที่ใชไดแก คาความถี่ อัตราสวนรอยละ และคาเฉลี่ยเลขคณิต จากการศึกษาพบวามี
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนชาย ประกอบธุรกิจสวนตวัหรือคาขายและสวนใหญใชรถกระบะ มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 5,001- 10,000 บาทผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความรูเกีย่วกับบทกําหนดโทษตาม
กฎหมายที่เกี่ยวกับการฝาฝนไมปฏิบตัิตามพระราชบญัญัติคุมครองผูประสบภัยจากรถ พ.ศ.2535 ปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันภัยในจังหวัดเชียงรายมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานการสรางและนําเสนอทาง
กายภาพ ปจจัยดานสถานที่ใหบริการและชองทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานราคา และปจจัยดาน
สงเสริมการตลาดมีความสาํคัญในระดับปานกลาง ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันภัยมากที่สุด คือ ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท และปจจัยที่มีผลนอยทีสุ่ด คือ มี
บริการรับทําประกันทุกประเภท ปจจัยยอยดานบุคลากรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันภัยมาก
ที่สุดคือ พนักงานที่มีความเสมอภาคในการใหบริการและปจจัยทีมี่ผลนอยที่สุด คือเปนทีรู่จักการเปน



 

 

41

สวนตวั ปจจัยยอยดานกระบวนการใหบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมภัยมากที่สุด คือ การ
ทํางานที่ถูกตองแมนยํา การมีขั้นตอนในการใหบริการและความสะดวกรวดเรว็ในการติดตอ รวมทั้งจํานวน
พนักงานที่มีมากเพียงพอในการใหบริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมมากที่สุดคือ การโฆษณาผานสือ่ตางๆ และปจจัยที่มีผลนอยที่สุดคือการเสนอขายทางโทรศัพท  

ภาณุพงศ อินทรสอน (2548: บทคัดยอ) การวิจัยมุงเนนการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการสรางความพึง
พอใจในการตดัสินใจซื้อกรมธรรมประกันชวีติกลุม ของบริษทัธนชาตซูิริคประกันชวีติ จํากัด โดยศึกษาความ
พึงพอใจดานสวนผสมทางการตลาด 7 ดาน ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานอัตราเบี้ยประกันกลุม ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานกิจกรรมการสงเสริมการตลาด ดานบคุลากร ดานกระบวนการ และดานการประชาสัมพันธ 
รวมถึงการศกึษาความพึงพอใจดานคณุภาพการใหบริการ ผลการวจัิยพบวา ลกูคาสวนใหญเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย มีอายุอยูระหวาง 31-40 ป สถานภาพสมรส ระดับการศกึษาปรญิญาตรี ประสบการณในการ
ทํางาน 10-20 ป ตาํแหนงหัวหนาหนวยงานหรือเทียบเทา จากผลการศกึษาพบวา ลูกคาสวนใหญมีความพึง
พอใจโดยรวมมากที่สุดในดานบคุลากร อยูในระดบัดี และมีความพึงพอใจในดานการใหสวนลดอัตราเบี้ย
ประกันกลุมมากที่สุด ซ่ึงลูกคาสวนใหญมีความพึงพอใจในคุณภาพบรกิารในดานความมั่นใจไดโดยอยูในระดับ
ความพอใจ และมีความพอใจคุณภาพการบริการในดานความมั่นคงทางการเงินมากที่สุด  

พรนิภา ชีพสวัสดิภาพและคณะ (2544: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติและพฤตกิรรม
ของประชาชนที่มีตอการทาํประกันชีวติ กรณีศึกษา: ประชาชนในเขตจังหวัดนครปฐม พบวา ทัศนคติตอ
การทําประกนัชีวติของประชาชนในเขตจังหวัด มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล เรื่องอายุ และรายได
เฉลี่ย แตไมมีความสัมพันธกับระดับการศึกษา นอกจากนี้ ทัศนคติของประชาชนที่มีตอธุรกจิประกันชีวติ 
และการประกนัชีวติโดยใหความสําคัญตอทัศนคตทิี่วา บริษัทประกนัชีวติควรมีความนาเชื่อถือ ซ่ือสัตย และ
จริงใจ ตอผูทําประกัน ในสวนทัศนคตเิกีย่วกับเรื่องตัวแทนประกัน ประชาชนยังมีความเห็นวา ตัวแทนสวน
ใหญขายประกันชีวติเพ่ือตองการคาตอบแทนหรือคาคอมมิชชั่นสําหรับทัศนคตติอคุณลักษณะของ
กรมธรรม และคุณภาพการใหบริการของพนักงานเห็นวา สิทธิและผลประโยชนของกรมธรรม ควร
ครอบคลุมสิ่งที่ผูเอาประกันคาดหวัง และในเรื่องความรู ความเขาใจเกี่ยวกับกรมการประกันภัย ผลการวิจัย
พบวา ประชาชนยังไมเขาใจบทบาทและหนาที่ของกรมการประกันภัยมากนัก และมีขอแนะนํากรมการ
ประกันภัยเขามามีบทบาท ในการตรวจสอบดูแลธุรกิจประกันชีวติ และครอบคลุมอัตราเบี้ยประกันภัยที่
สมเหตุสมผล  
 นันทวัน สุวัณณะศรี (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยความพึงพอใจของลูกคาตอการใหบริการ
ดานเงินฝากของสํานักพหลโยธิน ธนาคารทหารไทย จํากัด(มหาชน) โดยไดศึกษาจากกลุมลูกคาตัวอยาง 
254 ราย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26-35 ป และสําเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-30,000 บาทจํานวน
บัญชีสวนใหญมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร    

ศรัณยา พงษธนะ(2546: บทคัดยอ) ไดศึกษาความสมัพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับ
ทัศนคติและพฤติกรรมในการทําประกันสขุภาพ บริษทั ทิพยประกนัภัย จํากัด (มหาชน) ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีคือ ผูบริโภคที่ทําประกันสุขภาพกับบริษทัทิพย
ประกันภัย จํากัด (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวิจัยครั้งน้ีพบวา สวนประสมทางการตลาดมี



 

 

42

ความสัมพันธทางบวก กบัทัศนคติของผูบริโภคในการทําประกันสุขภาพ บริษัท ทิพยประกนัภัย จํากัด 
(มหาชน) สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ การบริการและดานราคาเบีย้ประกัน มีความสัมพันธทาง
ลบ กับพฤตกิรรมของผูบริโภคในการทําประกันสุขภาพ บริษัททิพยประกันภัย นอกจากนี้ยังพบวา ปจจัย
สวนบุคคลในดานเพศ อายุ ระดับการศกึษา อาชีพ และรายได มีความสัมพันธทางบวกกบัพฤติกรรรมใน
การทําประกนัสุขภาพ  

จากงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมด ทําใหผูวิจัยทราบถึง ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจการทาํ
ประกันชีวติ และเปนเหตุผลหนึ่งนําไปตั้งสมมตฐิานไดหลากหลาย ไมวาจะเปนตวัแปรทางดานรายได  
ผลิตภัณฑ การบริการ อัตราเบี้ยประกัน และตวัแปรทางดานบุคคล นอกจากนี้ ยังทําใหผูวิจัยทราบถึงปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของการทําประกันชีวติ สามารถทําใหผูวิจัยนําขอมูลสวนนี้ไปออกแบบสอบถาม
ในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ซ่ึงนําไปประยุกตใหเขากับธนาคารทีผู่วิจัยนํามาศกึษา
และสอดคลองกับการศึกษาในงานวิจัยชิน้น้ี โดยงานวิจัยน้ีไดนําปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่เพ่ิมเตมิ
ขึ้นมาในคือ ดานผลิตภาพของการใหบริการโดยมุงเนนที่ไปที่ธนาคารกรุงเทพอยางเดียวทั้งน้ีจะมอง
ภาพรวมของผลิตภัณฑประกันชีวติในรปูแบบตางๆ ที่ใหบริการคอื การบริการประกันชีวติสะสมทรัพย การ
บริการคุมครองอุบัติเหตุ และการบริการคุมครองเครดิต  
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยครัง้น้ี  ผูวิจัยไดดําเนินตามขัน้ตอน  ดังน้ี 

1. การกําหนดกลุมประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 
5. สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 

 
การกําหนดกลุมประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
  

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ ลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) โดยมีชวงอายุ ตัง้แต 20 ป จนถึง 65 ป  

การกําหนดขนาดตัวอยาง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดขนาดของ
กลุมตัวอยางโดยใชสูตรในการคํานวณ (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 74) ดังน้ี  
 

    n =   Z2 
1-α / 2 pq 

        E2  
   เม่ือ  n = ขนาดตัวอยาง 
     E = คาความผิดพลาดสูงสุด 
     p = คาประมาณเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 
     q = (1-p) 

Z2 
1-α / 2   = Z0.975 เพราะฉะนั้นระดับความเชื่อม่ันจะเทากับ 1.96 

แทนคาในสตูร  
     n = (1.96)2 (0.5) (0.5) 
        (0.5)2  
       n = 384.16 หรือ 385 ตวัอยาง  

 
ดังน้ัน ผูวิจัยโดยสํารองไว 4 % ผูวิจัยกําหนดกลุมกลุมตัวอยางไวที่ 385 รวมจํานวน

แบบสอบถามที่จะเก็บขอมูลทั้งสิ้น 400 คน  
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การเลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือ  ลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) โดยมีชวงอายุ ตั้งแต 20 ป จนถึง 65 ป จํานวน 400 คน โดยใหกลุมตัวอยางกรอก
แบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaires) โดยเลือกกลุมตวัอยางแบบไมทราบ
ความนาจะเปน (Non Probability Sampling) และมีขั้นตอนดังน้ี   

ขั้นที่ 1 การเลือกโดยวิธีเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกลูกคาทีเ่ขามาใช
บริการในธนาคารกรุงเทพในเขตกรุงเทพมหานคร ที่สํานักงานใหญสีลม และสํานักงานสาขาอีก 6 
สาขาคือ สาขาหวยขวาง สาขาลาดพราว 44 สาขารังสิต สาขาบางกะป สาขาสยาม และสาขาอิน
ทามระ  

ขั้นที่ 2 ใชวิธีการกําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบงกลุม
ตัวอยาง 400 คน จํานวน 7 สาขา สัดสวนดังน้ีคือ 

สาขาสํานักงานใหญ 160 ตัวอยาง (เน่ืองจากเปนสาขาที่มีลูกคามาก) 
สาขาหวยขวาง  40 ตัวอยาง 
สาขาลาดพราว44  40 ตัวอยาง 
สาขารังสิต  40 ตัวอยาง 
สาขาบางกะป  40 ตัวอยาง 
สาขาสยาม  40 ตัวอยาง 
สาขาอินทามระ  40 ตัวอยาง 

ขั้นที่ 3 ใชวธิกีารสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะทําการ
เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามทีเ่ตรียมไวใหผูที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ (จํากัด) 
ผานเจาหนาที่สาขาของธนาคาร เปนผูตอบแบบสอบถามเทานั้น 
 
การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควาครั้งน้ี เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) วัดปจจัยที่
เกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดวยขอคําถามจํานวน 3 สวน ไดแก 

สวนที่ 1   แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล 
แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล เปนแบบสอบถามทีถ่ามขอมูลสวนตัวของลูกคาที่มาใช

บริการที่ธนาคารกรุงเทพ  ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส จํานวนบตุร  ระดับการศึกษา อาชีพ 
ระดับรายไดตอเดือน  และการเปนลูกคาธนาคาร จํานวนทั้งหมด 8 ขอ 

ขอที่ 1 เพศ ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่มีคาํตอบใหเลือก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) ไดแก 
เพศชาย และเพศหญิง 
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ขอที่ 2 อายุ ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามทีมี่หลายคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ซ่ึงชวงอายุ
แสดงในตารางที่ 2 โดยกําหนดชวงอายุ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542:110) คํานวณดังน้ี  
  ความกวางของอันตรภาคชัน้ = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
       จํานวนชั้น 

การวิจัยครั้งน้ีไดชวงอายุ 20 ป 65 ป เน่ืองจากชวงอายุดังกลาว เปนชวงการทํางานและมี
ความสามารถในการเก็บออมเงินในรูปแบบของการทําประกันชวีิตและมีความคิดทีจ่ะสราง
หลักประกนัทีม่ั่นคงใหแกตนเองและครอบครัว โดยแบงออกเปน 5 ชวงอายุ  
    ชวงอายุ = 65 – 20 = 9 
             5 

 แสดงชวงอายุของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถาม    
   1. ระหวาง 20-29 ป  

  2. ระหวาง 30-39 ป 
  3. ระหวาง 40-49 ป 
  4. ระหวาง 50-59 ป  

   5. มากกวา 60 ป ขึ้นไป 
ขอที่ 3 สถานภาพสมรส ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคาํถามที่มีหลายคําตอบ

ใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal 
Scale) ไดแก โสด สมรส/อยูดวยกัน, หมาย/หยา/แยกกันอยู  

ขอที่ 4 จํานวนบตุร ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่มีหลายคําตอบให
เลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวดัขอมูลเรียงลาํดับ (Ordinal Scale) 
   1. ไมมี  
   2. จํานวน 1 - 2 คน  
   3. จํานวน 3 - 4 คน  
   4. จํานวน 5 คนขึ้นไป 

ขอที่ 5 ระดับการศึกษาสูงสุด ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่มีหลาย
คําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
Scale) ดังน้ี  

  1. ต่ํากวาปรญิญาตรี 
   2. ปริญญาตรี 
   3. ปริญญาโท 

  4. สูงกวาปริญญาโท 
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ขอที่ 6 อาชีพ ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามทีมี่หลายคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) ดังน้ี  
  1. รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
  2. พนักงานธุรกิจเอกชน  
  3. รับจางอิสระ  
  4. เจาของธุรกิจสวนตวั 
  5. แมบาน 
  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

ขอที่ 7 ระดับรายไดตอเดือน ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่มีหลาย
คําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
Scale) ดังน้ี  
  1. ต่ํากวา หรือ เทากับ 15,000 บาท 
  2. ตั้งแต 15,001 – 30,000 บาท 
  3. ตั้งแต 30,001 – 45, 000 บาท 
  4. ตั้งแต 45,001 – 60, 000 บาท 
  5. 60,001 บาท ขึ้นไป 

ขอที่ 8 การเปนลูกคาธนาคาร ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามทีมี่คําตอบ
ใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal 
Scale) ไดแก  

1. ไมมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร 
2. มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารประเภท................................... 

สวนที่ 2   แบบสอบถามเกีย่วกับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ และดานผลติภาพและ
คุณภาพ เปนแบบสอบถามปลายปดแบบมาตราสวนประมาณคา ของลิเคอรด (Likert Scale) มี
คะแนน 5 ระดับ ดังน้ี   

เห็นดวยมากที่สุด  5  คะแนน 
เห็นดวยมาก  4  คะแนน 
เห็นดวยปานกลาง  3 คะแนน 
เห็นดวยนอย  2 คะแนน 
เห็นดวยนอยที่สุด  1 คะแนน 

การวิเคราะหขอมูลจากเกณฑที่ใชในการแปลความหมาย  แบงเปนชวงได  5  ระดับ  โดย
วิธีการคํานวณ  ดังน้ี  (บุญชม  ศรีสะอาด.  2535  :  82) 
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 ความกวางของชั้น =              (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสดุ) 
                   จํานวนชั้น 
    =  5 - 1 
         5 
     =    0.8  

จากเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยของดานปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มีผลตอแนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ ดังน้ี 

 
  คะแนนเฉลี่ย 4.21  -  5.00 หมายถึง  เห็นดวยมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41  -  4.20   หมายถึง    เห็นดวยมาก 
  คะแนนเฉลี่ย  2.61  -  3.40 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย 1.81  -  2.60 หมายถึง เห็นดวยนอย 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00  -  1.80  หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด 
 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความสนใจรูปแบบการทําประกันชีวติผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 3 รูปแบบ คือ บริการประกันชีวติสะสมทรัพย บริการ
ประกันอุบัติเหตุสวนบุคคล บริการคุมครองเครดิต โดยในแตละขอมีคําตอบใหเลือกเปนแบบของ
ลิเคอรด Likert ลักษณะของแบบสอบถามใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มีคะแนน 5 
ระดับ ดังน้ี   

สนใจมากที่สุด  5  คะแนน 
สนใจมาก   4  คะแนน 
เฉยๆ    3 คะแนน 
ไมสนใจ   2 คะแนน 
ไมสนใจมากที่สุด  1 คะแนน 

 
 จากนั้นทําการวิเคราะหขอมูลจากเกณฑที่ใชในการแปลความหมาย  ตามหลักการแบง
อันตรภาคชั้น (Class Interval) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2544:  29) 
 
 เกณฑการแบงระดับ =              (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสดุ) 
                   จํานวนชั้นที่แบง 
    =  5 - 1 
         5 
     =    0.8 (จากนั้นเริ่มที่ขั้นต่ําทีสุ่ด) 
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จากเกณฑดังกลาว ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้นจากสูตรในการคํานวณ
ความกวางของชั้น มีเกณฑการแปลความหมายของคะแนนตามระดับความสนใจในรูปแบบประกัน
ชีวติผานธนาคารกรุงเทพ ดังน้ี  
 
  คะแนนเฉลี่ย 4.21  -  5.00 หมายถึง  สนใจมากที่สุด   
  คะแนนเฉลี่ย 3.41  -  4.20   หมายถึง    สนใจมาก 
  คะแนนเฉลี่ย  2.61  -  3.40 หมายถึง เฉยๆ  
  คะแนนเฉลี่ย 1.81  -  2.60 หมายถึง ไมสนใจ 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00  -  1.80  หมายถึง ไมสนใจมากที่สุด 

 
สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร

กรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะคําถาม
ที่แตกตางกัน ไดแก แบบสอบถามปลายเปด และ แบบสอบถามแบบปลายปด ที่มีคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choice Questions) ทั้งหมด 7 ขอ  

1. แนวโนมในการซื้อประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) เปนระดับการ
วัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) และไดกําหนดการวิเคราะหคะแนนที่ไดจากการ
ตอบแบบสอบถาม ตามหลักการแบงอันตราภาคชั้น (Class Interval) (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2544:29) ดังน้ี  

ความกวางของชั้น  =  พิสัย 
             จํานวนชั้น 
    = 5 - 1  
                 5 
    = 0.8 (จากนั้นเริ่มที่ขั้นต่ําสุด) 
ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชัน้จากสูตรในการคํานวณความกวางของชั้น(กัลยา 

วานิชยบญัชา. 2544:29) มีเกณฑการแปลความหมายของคะแนนแนวโนมการซื้อประกันชีวติผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดังน้ี  

 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมการตัดสินใจในการซื้อประกันชีวติ

ผานธนาคารกรุงเทพนอยที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมการตัดสินใจในการซื้อประกันชีวติ

ผานธนาคารกรุงเทพนอย 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมการตัดสินใจในการซื้อประกันชีวติ

ผานธนาคารกรุงเทพปานกลาง 
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คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมการตัดสินใจในการซื้อประกันชีวติ
ผานธนาคารกรุงเทพมาก 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ลูกคามีแนวโนมการตัดสินใจในการซื้อประกันชีวติ
ผานธนาคารกรุงเทพมากที่สุด 

2. ระยะเวลาทีเ่หมาะสม ที่ทานคิดวาจะสามารถชําระเบีย้ประกันชวีิตผานธนาคาร
กรุงเทพได  โดยมีลักษณะแบบสอบถามปลายเปดทีใ่ชระดับการวัดแบบอัตราสวน (Ratio Scale) 

3. เบี้ยประกันชีวติที่ทานคิดวาสามารถจะชําระกับธนาคารกรุงเทพได โดยมีลักษณะ
แบบสอบถามปลายเปดทีใ่ชระดับการวัดแบบอัตราสวน (Ratio Scale) 

4. แบบของประกันชีวติที่ทานมีแนวโนมที่จะซื้อมากที่สุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภท
นามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยกําหนดดังน้ี 

4.1  บริการประกันชีวติสะสมทรพัย Gain 1st  
 4.2  บริการประกันอุบัติเหตคุุมครอง PA 1st  

 4.3   บริการคุมครองเครดิต HOME 1st (คุมครองวงเงินกูสินเชื่อ) 
5. บุคคลใดที่ทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพมากที่สุด  

เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยกําหนดดังน้ี 
5.1  ตนเอง 
5.2  บิดา มารดา 
5.3  บุตร 
5.4  คูสมรส 
5.5 พนักงานธนาคาร 
5.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ 

6. แหลงขอมูลใดที่ทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวติผานธนาคารมากที่สุด  
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยกําหนดดังน้ี 

6.1  โทรทัศน 
6.2  วิทย ุ
6.3  นิตยสาร 
6.4  หนังสือพิมพ 
6.5  Internet 
6.6  พนักงานธนาคาร 
6.7  อ่ืนๆ โปรดระบุ 

7. เหตุจูงใจที่สําคัญที่สุด ทีมี่ผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ 
(Bancassurance) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยกําหนดดังน้ี 

7.1  เปนการออมทรัพย     
7.2  ไดรับผลตอบแทนที่ดี 
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7.3  สรางหลักประกันใหกับตนเองและครอบครัว  
7.4  เพ่ือนําไปหักลดหยอนภาษี 
7.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ 

8. เหตุผลสําคัญที่สุดที่มีผลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)โดยกําหนดดังน้ี 

8.1 ความสนิทสนมของพนักงานกับลูกคา   
8.2 ชื่อเสียงของธนาคาร  
8.3 ฐานะการเงินที่ม่ันคงของธนาคาร   
8.4 มีการบริการหลังการขาย 
8.5 มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ   
8.6 ความสะดวกในการติดตอกบัธนาคาร 
8.7 มีของแถมแจก  
8.8 อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 

1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกีย่วของเพ่ือมาใช
เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพ่ือใหครอบคลมุตามความมุงหมายของงานวิจัย 

2. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือเปนการ
ตรวจสอบ ขอคําแนะนําในการนํามาปรับปรุงแกไข ใหเหมาะสมกับจุดประสงคของการวิจัย 

นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไข เสนอตอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธเพ่ือปรับปรุง
ใหมใหมีความถูกตองกอน 

3. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try out) กับลูกคาธนาคารกรุงเทพ ใน 
เขตกรุงเทพมหานคร ที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะฯ, 2541:215) เพ่ือหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิแอลฟา (α - 
Coefficient) โดยวิธีการคํานวณของครอนบัค (Cronbach) (พวงรัตน ทวีรัตน. 2538: 125-126) 
คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับของความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 
คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง ซ่ึงจากการทดสอบแบบสอบถามของการวิจัย
ครั้งน้ีไดคาความเชื่อม่ัน โดยสรุปดังน้ี 

 
 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานผลิตภัณฑ เทากับ 0.751 
 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานราคา เทากับ 0.807 

คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานชองทางการจัดจําหนายเทากับ0.854 
 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานการสงเสริมตลาด เทากับ 0.793 
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 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานบุคคลากร เทากับ 0.759 
 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานลักษณะทางกายภาพเทากับ 0.874 
 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานกระบวนการ เทากับ 0.774 
 คาความเชื่อม่ันปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติดานผลิตภาพ เทากับ 0.924 
  4.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชกับกลุมตัวอยางที่กําหนดไว 
   
การเก็บรวบรวมขอมูล 

1. ขอหนังสือแนะนําตัวจากบณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ือนําไปขอ
อนุญาตและความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจากลูกคาของธนาคารกรุงเทพทั้งหมด 7 สาขา 
ดวยกัน 

2. ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลกับลกูคาของธนาคารกรุงเทพจํานวน  400 ฉบับ 
โดยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับลูกคาของธนาคาร และเดินทางไปเก็บแบบสอบถามดวย
ตนเอง 

3. นําแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมขอมูลมาตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ แลว
นํามาบันทึกลงรหัสตรวจใหคะแนนตามเกณฑที่กําหนดไว รวมทัง้นําไปดําเนินการวิเคราะหขอมูล
ทางสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) 
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

การจัดกระทาํขอมูล 
1. นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลว ออกเก็บขอมูลจริง 
2. นําแบบสอบถามที่เก็บขอมูลแลว มาตรวจสอบความสมบูรณ 
3. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลว มาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัส 

สําหรับประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
4. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปบนัทึกในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลโดยโปรแกรม  

SPSS for Window ในการประมวลผลและวเิคราะหขอมูลตามสมมติฐานทีต่ั้งไว 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลที่ไดโดยใชสถติ ิ และโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) ในการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี  

1. การวิเคราะหโดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายถึงลักษณะ
ทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา  
จํานวนบุตร ระดับรายไดสวนบุคคลตอเดือน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีผลตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร  
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2. การวิเคราะหโดยใชสถติิเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบสมมติฐานแต
ละขอ ดังน้ี 

2.1  ใชสถิต ิ t-Test เปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 กลุม และใชการ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกตางระหวาง
คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางทีมี่มากกวา 2 กลุม 

2.2  ใชการวิเคราะห เพ่ือหาคาสัมประสิทธิ์แบบเพียรสนั (Pearson’s Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ืออธิบายความสมัพันธระหวางตัวแปร 2 ตวัแปร 

  
การแปลความหมายผลที่วิเคราะหได 

 1.  ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามแบบ Likert scale ทีก่ําหนดมาตรวัด 5 ระดับ มีเกณฑ
การใหคะแนน ดังน้ี   
 

เกณฑการใหคะแนน ระดับความเหน็
ดวย 

ระดับความสนใจ ระดับแนวโนม 

เกณฑการใหคะแนน     5      คะแนน เห็นดวยมากที่สุด สนใจมากที่สุด มากที่สุด 
เกณฑการใหคะแนน     4      คะแนน เห็นดวยมาก สนใจมาก มาก 
เกณฑการใหคะแนน     3      คะแนน ปานกลาง เฉยๆ ปานกลาง 
เกณฑการใหคะแนน     2      คะแนน เห็นดวยนอย ไมสนใจ นอย 
เกณฑการใหคะแนน     1      คะแนน เห็นดวยนอยที่สุด ไมสนใจมากที่สุด นอยที่สุด 

 
 2.  การวิเคราะหขอมูลจากเกณฑที่ใชในการแปลความหมาย  แบงเปนชวงได  5  ระดับ  
โดยวิธีการคํานวณ  ดังน้ี  (บุญชม  ศรีสะอาด.  2535  :  82) 
 
 เกณฑการแบงระดับ =              (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสดุ) 
                   จํานวนชั้นที่แบง 
    =  5 - 1 
         5 
     =    0.8 
 

จากเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยของดานปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มีผลตอแนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ ดังน้ี 
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คะแนนเฉลี่ย ระดับความเหน็
ดวย 

ระดับความสนใจ ระดับแนวโนม 

คะแนนเฉลี่ย 4.21  -  5.00 เห็นดวยมากที่สุด สนใจมากที่สุด มากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.41  -  4.20 เห็นดวยมาก สนใจมาก มาก 
คะแนนเฉลี่ย     2.61  -  3.40 ปานกลาง เฉยๆ ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81  -  2.60 เห็นดวยนอย ไมสนใจ นอย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00  -  1.80 เห็นดวยนอยที่สุด ไมสนใจมากที่สุด นอยที่สุด 

 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) 
  1.1  คาสถิติรอยละ (Percentage) สําหรับการวิเคราะหสถติิเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือใหทราบถึงลักษณะพื้นฐานของขอมูล  
(อภินันท จันตน.ี 2538: 75) 
 
  
     
 
 
 
 
โดย   

P แทน คาสถิติรอยละ 
f แทน ความถี่ของขอมูล 
n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  1.2 คาเฉลี่ย (Mean) สําหรับการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เพ่ือใหทราบถงึลักษณะพื้นฐานของขอมูล (กัลยา วานิชยบัญชา. 2541: 40) 
 
    
 
 
โดย 

P = 100
n
f  

                            
n
x

X ∑=  
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แทน คาคะแนนเฉลีย่ 

 
แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัว 

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  
 
  1.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชสูตรสําหรับการวิเคราะหสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือใหทราบถึงลักษณะพื้นฐานของขอมูล (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2541:48) 
 
 
 
 

โดย 
 

S.D แทน คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน 

 
แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

 
แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   
 2. หาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม สถิติที่ ใชทดสอบความเชื่อถือไดของ
แบบสอบถาม คาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคา ครอนบัคแอลฟา 
(Cronbach’s alpha)   (กัลยา วานิชยบัญชา. 2541 : 449) โดยมีสูตรดังน้ี 
 

α = 
ianceariancek

ianceariancek
var/cov)1(1

var/cov
−+

 

  
 
 
 
 

                 S.D. = 
)1(

)( 22

−
− ∑∑
nn

xxn
 

X

∑ X

∑ 2X

∑ 2)( X
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 โดย 
α แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้ง

ฉบับ 
k แทน จํานวนคําถาม 

 
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

  
  
 3. สถิติสําหรับทดสอบสมมติฐาน 
   
 3.1 Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปน
อิสระตอกัน (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 178) สามารถแบงไดเปน 2 กรณี ดังนี้ โดยใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 
1 ในดาน เพศ 
   3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน ( 2

2
2
1 σσ =  ) 

    
    
 
 
สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ   221 −+ nn  
 โดย 
 

iX  แทน คาเฉลี่ยตวัอยางกลุมที่ I ; I = 1, 2 
pS  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 

2 กลุม 
in  แทน ขนาดตัวอยางของกลุมที่ i 
2
pS  แทน 

2
)1()1(

21

2
22

2
11

−+
−+−

nn
SnSn  

2
iS  แทน คาแปรปรวนของตัวอยางกลุมที่ i ; i = 1, 2 

  
 
 
 

                      ใชสูตร      t = 

21

21

11
nn

S

XX

p +

−  

ariancecov

iancevar
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   3.1.2 กรณีที่คาความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน ( 2
2

2
1 σσ ≠  ) 

 
 
 
 
 
สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ = v 
 
 
 
 
 
  
โดย 

t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 

 
แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 

 
แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 

 
แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 

 
แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 

 
แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 

 
แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 

    
3.2 สถิติ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) เปรียบเทียบ

คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป (สถิติเศรษฐศาสตรธุรกิจ. 2542: 393) เพ่ือทดสอบ
สมมติฐาน ในดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน กับพฤติกรรม และในดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ และพฤติกรรมมีสูตรดังน้ี 
 
 

                                 t = 

2

2
2
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แหลงความ
แปรปรวน 

df  SS  MS  F  

ระหวางประชากร 
 
 
ภายในประชากร 
 

1−k  
 
 

kn −  

( ) ∑
=

−=
k

i i

i

n
T

n
T

BSS
1

22
 

 

( ) ∑∑
= =

−=
k

i

n

j i

i
ij

i

n
T

XWSS
1 1

2
2  

 

1
)()(

−
=
k
BSSBMS

 
 

kn
WSSWMS
−

=
)()(

 

 
 

)(
)(

WMS
BMS  

รวม 1−n  ( ) ∑∑
= =

−=
k

i

n

j
ij

i

n
TXTSS

1 1

2
2    

 

         เม่ือ   k    แทน  จํานวนประชากรที่นํามาทดสอบสมมุติฐาน 
         n       แทน  จํานวนตัวอยางทั้งสิ้นที่เลือกมาจากประชากรทุกประชากร 
         in  แทน  จํานวนตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
         ijX  แทน คาสังเกตซึ่งไดจากตัวอยางที่ j ที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
         iT  แทน ผลรวมของคาสังเกตจากตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรที่ i 
         T  แทน ผลรวมของคาสังเกตจากตัวอยางที่เลือกมาจากประชากรทุก 

       ประชากร 
           )(BSS  แทน ผลรวมกําลังสองระหวางประชากร (Between Sum of Square)  

1−k     แทน องศาแหงความเปนอิสระระหวางประชากร (Between Degree 
of Freedom) 

           )(WSS  แทน ผลรวมกําลังสองภายในประชากร (Within Sum of Square)  
                       kn −          แทน องศาแหงความเปนอิสระของภายในประชากร (Within Degree   

of Freedom) 
          )(BMS   แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square  

       Between Groups) 
                     )(WMS  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  (Mean Square   

WithinGroups) 
         F          แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤติจากการแจกแจงแบบ 

F   เพ่ือทราบนัยสําคัญ 
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 3.2.1 กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกตางเปนรายคู ที่ระดับนัยสําคัญ .05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 333) 

     

  LSD =   kn −  











+
jnin

ΜSΕ 11  

 

โดยที่   ji nn ≠  
              knr −=   
เม่ือ    LSD     แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุมที่ i และ j 
          MSE    แทน คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 
            k      แทน จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
            n     แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 

α        แทน คาระดับนัยสําคัญที่กําหนด 
 

3.2.2 การทดสอบสมมติฐานขอ 1 ในความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มี
มากกวา 2 กลุม ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) โดยดูคา
ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances และจะใชสถิติวิเคราะหจากคา ANOVA (F) 
หรือ คา Brown-Forsythe (B)  

สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ANOVA (F) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2543: 
312-313) สามารถเขียนไดดังน้ี 

 
  F = MSB 
    MSW 
 

เม่ือ F แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
 MSB  แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
  MSW แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม  

โดยคา df หรือ ชั้นแหงความเปนอิสระระหวางกลุมเทากับ (k-1) และภายในกลุมเทากับ 
(n-k) 

 
สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B) (Hartung. 2001: 300) 

สามารถเขียนได ดังน้ี 
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    B      =  MSB 
    MSW’ 
 
 

 โดย คา    MSW’   = 
  

 
เม่ือ            B แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe 

          MSB  แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
   MSW’ แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ  

Brown-forsythe 
   K แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
   n       แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   N แทน ขนาดประชากร 
   Si

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 
3.2.3 ถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ

ทดสอบเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรือ Dunnett T3 (กัลยา วานิชยบัญชา.2549: 332-333) 
  

สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett T3 (Keppel.1982: 153-155) 
สามารถเขียนได ดังน้ี  

                                           
                   เม่ือ      แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett test 
                              แทน คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
                          แทน       คาความแปรปรวนภายในกลุม 
                              S      แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  

3.2.4 การทดสอบสมมติฐานโดใช Levene’s Test เพ่ือทดสอบความเทากันของคา
แปรปรวน k ประชากร ในการทดสอบสมมติฐาน ของ Levene’s Test จะใชสถิติ F ในการสราง
ตารางการวิเคราะหความแปรปรวนแบบมีปจจัยเดียว (One Way ANOVA) (กัลยา วานิชยบญัชา.
2549: 148) 
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                  แตจะใชคา        ijY =  ijX - iX  
  เปนขอมูลในการสราง (One Way ANOVA) 

สมมติฐานเพือ่ทดสอบ H0 :  == 2
2

2
1 σσ 2

4
2
3 σσ =  

          H1: มี 22
ji σσ ≠  อยางนอย 1 คู; i ≠ j ; j = 1,2,3,4 

 
สถิติทีใ่ชทดสอบ F = MSTrt 
          MSE 
เขตปฏิเสธ          H0:  จะปฏิเสธ H0 ถา F>F1-α =ที่องศาอิสระk-1 และn-k ตามลําดับ  

และ MSTrt = SSTrt   โดยที่ SSTrt = ∑ Ti
2  - CM  

                   k-1                               ni 

 
3.3 สถิติอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใช

หาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน เปนคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัว
แปรสองตัวที่แตละตัวตางมีระดับการวัดของขอมูลแตกตางกัน (วิเชียร เกตุสิงห.  2541:72)  
 

rXY = 
( ) ( ) 








 ∑ ∑−∑ ∑−

∑ ∑ ∑−
2222 YYnXXn

Y)X)((XYn
 

   
   

เม่ือ rXY แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
   ∑X แทน ผลรวมของคะแนน X 
   ∑Y แทน ผลรวมของคะแนน Y 
   ∑X2 แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 
   ∑Y2 แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 
   ∑XY แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
   n แทน      จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
 

โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 
คา  r เปน  -  แสดงวา  X  และ  Y  มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
คา  r เปน +  แสดงวา  X  และ  Y  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
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 ถา  r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมี  
ความสัมพันธกันมาก 
 ถา  r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมี
ความสัมพันธกันมาก 
 ถา r มีคาเทากับ  0 หมายถึง X และ  Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 

เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์  ระดับความสัมพันธกําหนด ( ชูศรี  วงศรัตนะ. 
2544 : 316) มีดังน้ี 

มีคา  0.00   หมายถึง   ไมมีความสัมพันธ 
มีคาต่ํากวา  0.30  หมายถึง   มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
มีคาระหวาง  0.30 – 0.70 หมายถึง  มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
มีคาระหวาง  0.70 – 0.90 หมายถึง  มีความสัมพันธในระดับสูง 
มีคาสูงกวา  0.90  หมายถึง   มีความสัมพันธในระดับสูงมาก  

 



 บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหขอมูล
และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูลดังนี้ 

 n   แทน ผูตอบแบบสอบถามที่เปนกลุมตัวอยาง 
 X   แทน คาเฉลี่ย 

      S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 t   แทน คาที่ใชพจิารณา t – Distribution 
 F-prob.  แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ(ตาราง F–test) 

 B  แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต  
     Brown-Forsythe  

 r    แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 Sig.  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ ที่โปรแกรม SPSS  
      คํานวณไดใชในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 *   แทน มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 **   แทน มีนัยสําคัญทางสถิตท่ีระดับ 0.01 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลขอมูลของการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยได
วิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอเปน 4 ตอนดังนี้  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี

ผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลระดับความสนใจรูปแบบการทําประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) 

 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนที่ 1  การวเิคราะหขอมลูทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
   ตาราง 3     แสดงจํานวนและรอยละขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
 เพศ   
    ชาย 155 40.3 
    หญิง 230 59.7 

รวม 385 100.0 
 อาย ุ   
    20 – 29 ป 179 46.5 
    30 – 39 ป 112 29.1 
    40 – 49 ป 55 14.3 
    50 – 59 ป 38   9.8 
    60 ปขึ้นไป 1    0.3 

รวม 385 100.0 
 สถานภาพสมรส   
    โสด 281 73.0 
    สมรส 95 24.7 
    หยา  9 2.3 

รวม 385 100.0 
 จํานวนบุตร   
  ไมมี 40 38.5 
 1-2 คน  57 54.8 
 3-4 คน 5 4.8 
 5 คนขึ้นไป 2 1.9 

รวม 104 100.0 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
 ระดับการศึกษา    
   ตํ่ากวาปริญญาตร ี 37 9.6 
   ปริญญาตร ี 239 62.1 
   ปริญญาโท 98 25.5 
   สูงกวาปริญญาโท 11 2.9 

รวม 385 100.0 
 อาชพี   
   รับราชการ 55 14.3 
   พนกังานบรษิัท 231 60.0 
   รับจางอิสระ 10 2.6 
   ธุรกจิสวนตวั 73 19.0 
   แมบาน 11 2.9 
   อื่นๆ 5 1.3 

รวม 385 100.0 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
   ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 70 18.2 
   15,001 – 30,000 182 47.3 
   30,001 – 45,000 100 26.0 
   45,001 – 60,000 23 6.0 
   60,001 ขึ้นไป  10 2.6 

รวม 385 100.0 
 การเปนลูกคาธนาคาร   
   ไมมีบัญชีเงินฝาก 54 14.0 
   มีบัญชีเงินฝาก 331 86.0 

รวม 385 100.0 
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จากตาราง 3 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 385 คน ซ่ึง

มีรายละเอียดดังนี้  
 
เพศ  
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 59.7 รองลงมาเปน

เพศชาย จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 40.3  
 
อาย ุ
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมา

มีอายุ 30 – 39 ป จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.1 อาย ุ40-49 ปขึ้นไป จํานวน 55 คน คิดเปนรอย
ละ 14.3 อาย ุ50 – 59 ป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.9 และอายุ 60 ปขึ้นไป จํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ .3  

 
สถานภาพสมรส 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 281 คน คิดเปนรอยละ 73.0 รองลงมา

มีสถานภาพสมรส 95 คน คดิเปนรอยละ 24.7 และมีสถานภาพหยารางจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3  
 
จํานวนบุตร 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีมีสถานภาพสมรสหรอืหยา สวนใหญมีบุตร 1-2 คน จํานวน 57 

คน คิดเปนรอยละ 54.8 รองลงมาไมมีบุตรจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 38.5  มีบุตร 3-4 คน จํานวน 5 
คน คิดเปนรอยละ 4.8 และมีบุตร 5 คนขึน้ไป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.9  

 
ระดับการศึกษาสูงสุด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 

62.1 รองลงมาระดับการศึกษาปริญญาโท จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 25.5 ระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี จาํนวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.6 และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาโท จํานวน 11 คน คิด
เปนรอยละ 2.9   
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อาชพี 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชพีพนักงานบริษัท จํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 60.0 

รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตวั จาํนวน 73 คน คิดเปนรอยละ 19.0 มีอาชพีรับราชการ จํานวน 
55 คน คิดเปนรอยละ 14.3  มีอาชพีแมบาน  จํานวน 11 คน คดิเปนรอยละ 2.9 มีอาชีพรับจางอิสระ 
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.6 และอืน่ๆ อีก 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3   

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 182 คน 

คิดเปนรอยละ 47.3 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 100 คน  คิดเปน
รอยละ 26.0 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 18.2 
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 – 60,000  บาท จํานวน 23 คน คดิเปนรอยละ 6.0  และ มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 60,001 บาทขึ้นไป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.6   

 
การเปนลูกคาธนาคาร 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร จํานวน 331 คน คิดเปนรอยละ 86.0 

รองลงมาไมมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร จาํนวน 54 คน คิดเปนรอยละ 14.0  
 

เนื่องจากมบีางอันตรภาคชัน้ของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ สถานภาพ 
จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชพี และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความถี่นอยกวาเกณฑที่กําหนดไว ดังน้ัน
ผูวิจยัไดทําการรวมชั้นใหม ดังน้ี 

 

ตาราง 4  แสดงจํานวนและรอยละขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามรวมชั้นใหม 
 

ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
 อาย ุ   
    20 – 29 ป 179 46.5 
    30 – 39 ป  112 29.1 
    40 – 49 ป 55 14.3 
    50 ปขึ้นไป 39 10.1 

รวม 385 100.0 
 สถานภาพสมรส   
    โสด 281 73.0 
    สมรสหรอืหยา 104 27.0 
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ตาราง 4 (ตอ)   
รวม 385 100.0 

 จํานวนบุตร   
  ไมมี 40 38.5 
  1 คน ขึ้นไป 64 61.5 

รวม 104 100.0 
 ระดับการศึกษา    
    ต่ํากวาปริญญาตรี 37 9.6 
    ปริญญาตร ี 239 62.1 
    ปริญญาโทขึ้นไป 109 28.3 

รวม 385 100.0 
 อาชพี   
    รับราชการ 55 14.3 
    พนักงานบริษัท 231 60.0 
    ธุรกจิสวนตวั,รับจางอิสระ,แมบานและอืน่ๆ  99 25.7 

รวม 385 100.0 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
    ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 70 18.2 
    15,001 – 30,000 182 47.3 
    30,001 – 45,000 100 26.0 
    45,001 ขึ้นไป 33 8.5 

รวม 385 100.0 
 

จากตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามรวมชัน้ใหม จํานวน 
385 คน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้  
 

อาย ุ
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมา

มีอายุ 30 – 39 ป จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.1 อาย ุ40-49 ปขึ้นไป จํานวน 55 คน คิดเปนรอย
ละ 14.3 และอาย ุ50 – 59 ป จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 10.1  
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สถานภาพสมรส 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 281 คน คิดเปนรอยละ 73.0 และมี

สถานภาพสมรสหรือหยา 104 คน คิดเปนรอยละ 27.0  
 
จํานวนบุตร 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีมีสถานภาพสมรสหรอืหยา สวนใหญมีบุตร 1 คนขึ้นไป 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 61.5 รองลงมาไมมีบุตรจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 38.5   
 
ระดับการศึกษาสูงสุด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 

62.1 รองลงมาระดับการศกึษาปริญญาโทขึ้นไป จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 28.3 และระดับ
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.6   
 

อาชพี 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชพีพนักงานบริษัท จํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 60.0 

รองลงมามีอาชีพประกอบธรุกิจสวนตวั, รับจางอิสระ, แมบานและอืน่ๆ จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 
25.7 และมีอาชีพรบัราชการ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 14.3   

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 182 คน 

คิดเปนรอยละ 47.3 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 100 คน  คิดเปน
รอยละ 26.0 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 18.2 
และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 ขึ้นไป  บาท จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.6  
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
  

ตาราง 5  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานผลิตภัณฑ 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  ประกันชวีติของธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลายของ
รูปแบบกรมธรรม 3.45 0.65 มาก 

-  ประกันชีวติของธนาคารกรุงเทพมีเง่ือนไขในการเรียกรอง
คาสินไหมทดแทนที่ไมยุงยาก 

3.27 0.59 ปานกลาง 

-  ประกันชีวติของธนาคารกรุงเทพมีผลประโยชนของ
กรมธรรมดีกวาเงินฝากของธนาคาร 3.46 0.61 มาก 

-  ประกันชวีติของธนาคารมีผลประโยชนดีกวาบริษทั
ประกันชีวติอืน่ๆ 3.31 0.57 ปานกลาง 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 3.37 0.48 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็น
ในดานผลิตภณัฑโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.37 และเม่ือพจิารณารายขอ พบวา 
ลูกคาเห็นวาประกันชีวติของธนาคารกรงุเทพมีผลประโยชนของกรมธรรมดีกวาเงินฝาก และประกันชีวติ
ของธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลายของรูปแบบกรมธรรม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.46 และ 
3.45 ตามลําดับ สวนระดบัความคิดเห็นในระดับปานกลาง คือ ประกันชีวติของธนาคารมีผลประโยชน
ดีกวาบริษทัประกันชีวติอื่นๆ และประกันชีวติของธนาคารกรุงเทพมีเงื่อนไขการเรียกรองคาสินไหม
ทดแทนที่ไมยุงยาก มีคาเฉลี่ย3.31 และ 3.27 ตามลําดับ  
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ตาราง 6  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานราคา 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานราคา 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  ธนาคารกรงุเทพมอีัตราเบี้ยประกันท่ีดีกวาผลประโยชนท่ี
ไดรับ 3.25 0.60 ปานกลาง 

-  ธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลายของอตัราเบีย้ประกัน 3.35 0.60 ปานกลาง 
-  อตัราเบีย้ประกันของธนาคารกรุงเทพดีกวาธนาคารอืน่ 3.29 0.59 ปานกลาง 

ดานราคาโดยรวม 3.29 0.50 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็นในดาน
ราคาโดยรวมอยูในระดบัปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.29 และเม่ือพจิารณารายขอ พบวา ลกูคาเห็นวา
ธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลายของอัตราเบี้ยประกัน อตัราเบี้ยประกันของธนาคารกรงุเทพดีกวา
ธนาคารอื่นและธนาคารกรงุเทพมอีัตราเบี้ยประกันที่ดีกวาผลประโยชนที่ไดรับ อยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.35, 3.29 และ 3.25 ตามลําดับ  
 
ตาราง 7  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานชองทางจัดจําหนาย 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  ทําเลทีต่ั้งสาขาของธนาคารกรุงเทพเขาถึงไดสะดวก 3.72 0.82 มาก 
-  ความสะดวกในการติดตอกับธนาคารกรุงเทพ 3.65 0.92 มาก 
-  ความสะดวกในการชําระเบี้ยประกันผานธนาคาร 3.62 0.72 มาก 
-  ความสะดวกในการติดตอโดยตรงผานสํานักงานใหญหรือ
ไดทุกสาขาของธนาคารกรงุเทพ 3.58 0.79 มาก 

ดานชองทางจดัจําหนายโดยรวม 3.64 0.56 มาก 
 
 จากตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
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ความคิดเห็นในดานชองทางจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.64 และเม่ือพิจารณา
รายขอ พบวาลูกคาเห็นวาทําเลทีต้ั่งสาขาของธนาคารกรุงเทพเขาถึงไดสะดวก ความสะดวกในการ
ติดตอกับธนาคารกรุงเทพ ความสะดวกในการชาํระเบี้ยประกนัผานธนาคารและความสะดวกในการ
ติดตอโดยตรงผานสํานักงานใหญหรือไดทุกสาขาของธนาคารกรุงเทพ อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 
3.72, 3.65, 3.62 และ 3.58 ตามลําดับ  
 
ตาราง 8  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานการสงเสริมการตลาด 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  ธนาคารกรงุเทพมีการใหสวนลดเบี้ยประกันชีวติ เชน เม่ือ
ซื้อกรมธรรมเลมตอไปจะไดสวนลด 3.28 0.65 ปานกลาง 

-  ธนาคารกรุงเทพมีรายการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
เชน แจกของแถม บตัรของกํานัล 

3.33 0.77 ปานกลาง 

-  ธนาคารกรุงเทพมีสือ่โฆษณาตางๆทีห่ลากหลาย 3.41 0.86 มาก 
-  ธนาคารกรุงเทพมีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสตางๆ เชน 
กิจกรรมทองเท่ียว 3.22 0.69 ปานกลาง 

-  ธนาคารกรงุเทพมีการใหบริการขอมูลขาวสารและตอบ
ปญหาขอสงสยัรวดเร็ว เชน ผานCall Center   3.37 0.73 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 3.32 0.55 ปานกลาง 
 

 
 จากตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความคิดเห็นในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.32 และเม่ือ
พจิารณารายขอ พบวาลูกคาเห็นวา ธนาคารกรุงเทพมีสือ่โฆษณาตางๆที่หลากหลาย อยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.41 สวนระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง ไดแก ธนาคารกรุงเทพมีการใหบริการ
ขอมูลขาวสารและตอบปญหาขอสงสัยรวดเร็ว เชนผานCall Center ธนาคารกรงุเทพมีรายการสงเสริม
การขายที่หลากหลาย เชน แจกของแถม บัตรของกํานัล ธนาคารกรุงเทพมีการใหสวนลดเบี้ยประกัน
ชีวติ เชน เม่ือซื้อกรมธรรมเลมตอไปจะไดสวนลดและธนาคารกรงุเทพมีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาส
ตางๆ เชน กจิกรรมทองเท่ียว มีคาเฉลีย่3.37, 3.33, 3.28 และ3.22  ตามลําดับ  
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ตาราง 9  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานบุคคลากร 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานบุคคลากร 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  พนักงานธนาคารกรุงเทพมีความสามารถในการอธบิายและ
ใหคําแนะนําเกี่ยวกับการทาํประกันชีวติ 3.50 0.74 มาก 

-  พนักงานธนาคารกรุงเทพ มี วาจา มารยาท ที่สุภาพ 3.54 0.79 มาก 

-  พนักงานธนาคารกรุงเทพมีความรวดเร็วในการใหบริการ 3.33 0.81 ปานกลาง 
-  พนักงานธนาคารกรุงเทพมีการแตงกายที่สุภาพ 3.69 0.67 มาก 

-  พนักงานของธนาคารกรงุเทพมีคุณภาพในใหการบริการ 
เชน การแกไขปญหาใหกับลูกคา 3.48 0.72 มาก 

ดานบุคคลากรโดยรวม 3.51 0.62 มาก 

 
 จากตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานบุคคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็น
ในดานบุคคลากรโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.51 และเม่ือพจิารณารายขอ พบวาพนักงาน
ธนาคารกรุงเทพมีการแตงกายที่สุภาพ พนักงานธนาคารกรุงเทพ มี วาจา มารยาท ที่สุภาพ พนักงาน
ธนาคารกรุงเทพมีความสามารถในการอธิบายและใหคําแนะนําเกี่ยวกับการทําประกันชีวติ พนักงานของ
ธนาคารกรุงเทพมีคุณภาพในใหการบริการ เชน การแกไขปญหาใหกับลูกคา และพนักงานธนาคาร
กรุงเทพมีความรวดเร็วในการใหบริการ อยูในระดบัมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.69, 3.54, 3.50, 3.48 และ 
3.33 ตามลําดับ  
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ตาราง 10  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานลักษณะทางกายภาพ 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานลักษณะทางกายภาพ 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  สาขาของธนาคารกรุงเทพมีสภาพแวดลอมในการตกแตง 
สีสัน  เสียง รูปแบบ ภายในธนาคารมีสวยงาม 3.41 0.82 มาก 

-  สาขาของธนาคารกรุงเทพมีบรรยากาศภายในธนาคารดู
ทันสมัย 3.32 0.92 ปานกลาง 

ดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม 3.37 0.82 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความคิดเห็นในดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.37 และเม่ือ
พจิารณารายขอ พบวาลูกคาเห็นวา สาขาของธนาคารกรุงเทพมีสภาพแวดลอมในการตกแตง สีสัน เสียง 
รูปแบบ ภายในธนาคารมีสวยงาม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.41 สวนระดับความคิดเหน็ในระดับ
ปานกลาง คอืสาขาของธนาคารกรุงเทพมีบรรยากาศภายในธนาคารดทูันสมัย มีคาเฉลี่ย3.32 
 
ตาราง 11  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานกระบวนการ 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานกระบวนการ 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  ธนาคารกรงุเทพมีระยะเวลาในการออกกรมธรรมท่ีลาชา 3.18 0.65 ปานกลาง 
-  ธนาคารกรุงเทพมีความสะดวกในการสงมอบกรมธรรม 3.29 0.52 ปานกลาง 
-  ธนาคารกรุงเทพมีระยะเวลาในการไดรับคาสินไหมทดแทน
คอนขางชา 3.08 0.42 ปานกลาง 

-  ลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็นและขอเรียนไดทันที 3.33 0.58 ปานกลาง 
ดานกระบวนการโดยรวม 3.22 0.35 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานกระบวนการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความ
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คิดเห็นในดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.22 และเม่ือพิจารณารายขอ 
พบวาลูกคาเห็นวาตนเอง สามารถแสดงความคิดเห็นและขอเรียนไดทันท ี ธนาคารกรุงเทพมีความ
สะดวกในการสงมอบกรมธรรม ธนาคารกรุงเทพมีระยะเวลาในการออกกรมธรรมท่ีลาชาและธนาคาร
กรุงเทพมีระยะเวลาในการไดรับคาสินไหมทดแทนคอนขางชา อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.33, 
3.29, 3.18 และ 3.08 ตามลําดับ  
 
ตาราง 12  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็น ดานผลิตภาพ 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในดานผลิตภาพ 

 

 
S.D. ระดับความ 

เห็นดวย 

-  ธนาคารกรงุเทพมีการบริการดีเกินความคาดหวังของลูกคา 3.19 0.69 ปานกลาง 
-  ธนาคารกรุงเทพมีการใหบริการหลังการขายที่ดีกวา
ธนาคารอื่น 3.11 0.63 ปานกลาง 

-  ธนาคารกรุงเทพมีความมั่นคงทางการเงินเหนือกวา
ธนาคารอื่น 

3.62 0.81 มาก 

-  ธนาคารกรุงเทพมีการบริการที่หลากหลาย เพียงพอกับ
ความตองการลูกคาของธนาคาร 3.48 0.67 มาก 

ดานผลิตภาพโดยรวม 3.35 0.56 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นปจจัยที่มีผลตอการ
ซื้อประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพในดานผลิตภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความคิดเห็นใน
ดานผลิตภาพโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.35 และเม่ือพจิารณารายขอ พบวาลูกคา
เห็นวา ธนาคารกรุงเทพมีความมั่นคงทางการเงินเหนือกวาธนาคารอื่น และธนาคารกรุงเทพมีการบริการ
ที่หลากหลาย เพียงพอกบัความตองการลูกคาของธนาคาร อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.62 และ 
3.48 ตามลําดับ สวนระดับความคิดเหน็ในระดับปานกลาง คือธนาคารกรุงเทพมีการบริการดีเกินความ
คาดหวังของลกูคา และธนาคารกรุงเทพมีการใหบริการหลังการขายที่ดีกวาธนาคารอื่น มีคาเฉลี่ย3.19 
และ 3.11 ตามลําดับ  
 
 

  

X 
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ตอนที่ 3 การวเิคราะหขอมลูระดับความสนใจรูปแบบของประกนัชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 13  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสนใจรูปแบบของประกันชีวิตผาน 

ธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
 

ความสนใจรูปแบบประกันชวีิตผาน 
ธนาคารกรุงเทพ 

 

 
S.D. ระดับความ

สนใจ 

-  บริการประกันชีวติสะสมทรพัย Gain 1st 
(ผลประโยชนจากการใหความคุมครองพรอมกับผลประโยชน
ดานการออมทรัพย 

3.37 0.77 ปานกลาง 

-  บริการประกันอุบตัิเหตุสวนบคุคล PA 1st  
(ผลประโยชนจากการเสียชวีิตจากอุบตัิเหตุ และทุพพลภาพ
ถาวร อยางเดยีว) 

3.13 0.68 ปานกลาง 

-  บริการคุมครองเครดิต HOME 1st  
(ผลประโยชนจากการใหความคุมครองวงเงินกูสินเชื่อเม่ือผูกู
ทําประกันแลวเสียชีวติ) 

3.13 0.75 ปานกลาง 

 
 จากตาราง 13 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสนใจรูปแบบของประกัน
ชีวติผานธนาคารกรุงเทพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสนใจบริการประกันชีวติสะสม
ทรัพย Gain 1st มากที่สุด รองลงมาคือบริการประกันอุบัติเหตุสวนบคุคล PA 1st   และบริการคุมครอง
เครดิต HOME 1st โดยมีคาเฉลี่ยอยูที ่3.37, 3.13 และ 3.13 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) 
ตาราง 14  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับแนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร 

กรุงเทพ (Bancassurance) 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือประกันชีวติ 
ผานธนาคารกรุงเทพ  

 

 
Min. Max. 

  
S.D. ระดับ

แนวโนม 

- แนวโนมในการซื้อประกนัชีวติผาน
ธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) - - 2.52 0.98 นอย 

- ระยะเวลาที่เหมาะสม ในการทํา
ประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ (ป) 

1 30 8.50 5.21 - 

- เบี้ยประกันชีวติที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพได (บาท)/(ป) 

1,500 100,000 14,709.64 12,676.47 - 

 
 จากตาราง 14 แสดงถึงแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ พบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีแนวโนมในการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) มี
คาเฉลี่ยเทากบั 2.52 อยูในระดับนอย สวนระยะเวลาที่เหมาะสมในการทําประกันชีวติผานธนาคาร
กรุงเทพ มีคาเฉลี่ยคอื 8.50 ป โดยมีคาต่ําสุดเทากับ 1 ป และคาสงูสุดเทากับ 30 ป และ เบ้ียประกัน
ชีวติที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพมีคาเฉลี่ยคอื 14,709.64 บาท/ป โดยมีคาต่ําสุดเทากับ 1,500 
บาท/ป และคาสูงสุดเทากับ 100,000 บาท/ป  
 
ตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลแบบของประกันชีวิตธนาคารกรุงเทพที่มีแนวโนมจะซื้อมากที่สุด 

ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

แบบของประกันชีวติที่มีแนวโนมที่จะซื้อมากที่สุด จํานวน (คน) รอยละ 
    บริการประกันชีวติสะสมทรัพย 259 67.3 
 บริการประกันอุบัติเหตคุุมครอง 69 17.9 
 บริการคุมครองเครดิต 57 14.8 

รวม 385 100.0 
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 จากตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลแบบของประกันชีวิตธนาคารกรุงเทพที่มีแนวโนม
จะซื้อมากที่สุด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแนวโนมท่ีจะซื้อประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st มี
จํานวน 259 คน คิดเปนรอยละ 67.3 รองลงมาคือ ประกันอุบัติเหตุคุมครอง PA 1st มีจํานวน 69 คน คิด
เปนรอยละ 17.9 และบริการคุมครองเครดิต HOME 1st (คุมครองวงเงินกูสินเชื่อ) มีจํานวน 57 คน คิดเปน
รอยละ 14.8 ตามลําดับ 
 
ตาราง 16 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลบุคคลที่มีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร 

กรุงเทพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

บุคคลที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชวีติ จํานวน (คน) รอยละ 
      ตนเอง 249 64.7 
 บิดา มารดา 60 15.6 
 บุตร 10 2.6 
 คูสมรส 32 8.3 
 พนักงานธนาคาร 29 7.5 
 อื่นๆ  5 1.3 

รวม 385 100.0 
 
 จากตาราง 16 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลบุคคลที่มีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาบุคคลที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวิต
คือ ตนเอง มีจํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 64.7 รองลงมา คือ บิดา มารดา มีจํานวน 60 คน คิดเปน
รอยละ 15.6 คูสมรส มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.3 พนักงานธนาคาร มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอย
ละ  7.5 บุตร มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.6 และอื่นๆ มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 ไดแก 
เพื่อน, ญาติ ตามลําดับ 
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ตาราง 17 แสดงจํานวนและรอยละแหลงขอมูลที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

แหลงขอมูลทีมี่ผลตอแนวโนมการซ้ือประกันชีวติ จํานวน (คน) รอยละ 
 โทรทัศน 148 38.4 
 วิทย ุ 7 1.8 
 นิตยสาร 14 3.6 
 หนังสือพิมพ 31 8.1 
 Internet 14 3.6 
 พนักงานธนาคาร 171 44.4 

รวม 385 100.0 
 
 จากตาราง 17 แสดงจํานวนและรอยละแหลงขอมูลที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาแหลงขอมูลที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกัน
ชีวิตคือ พนักงานธนาคาร มีจํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 44.4 รองลงมา คือ โทรทัศน มีจํานวน 148 
คน คิดเปนรอยละ 38.4 หนังสือพิมพ มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 8.1 นิตยสาร มีจํานวน 14 คน คิด
เปนรอยละ 3.6 Internet  มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.6 และวิทยุ มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 
1.8  ตามลําดับ 
 
ตาราง 18 แสดงจํานวนและรอยละเหตุจูงใจท่ีมีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

เหตุจูงใจที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกนัชีวติ จํานวน (คน) รอยละ 
 เปนการออมทรัพย 176 45.7 
 ไดรับผลตอบแทนที่ดี 56 14.5 
 สรางหลักประกันใหกับตนเอง 106 27.5 
 นําไปหักลดหยอนภาษ ี 46 11.9 
 อื่นๆ  1 0.3 

รวม 385 100.0 
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 จากตาราง 18 แสดงจํานวนและรอยละเหตุจูงใจที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาเหตุจูงใจที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกัน
ชีวิตคือ เปนการออมทรัพย มีจํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 45.7 รองลงมา คือ สรางหลักประกันใหกับ
ตนเอง มีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 27.5 ไดรับผลตอบแทนที่ดี มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 
14.5 สามารถนําไปหักลดหยอนภาษีได มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.9 และอื่นๆ  มีจํานวน 1 คน 
คิดเปนรอยละ 0.3 ไดแก ความเกรงใจ  ตามลําดับ 
 
ตาราง 19 แสดงจํานวนและรอยละเหตุผลที่สําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร 

กรุงเทพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

เหตุผลท่ีสําคญัท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือประกันชีวติ จํานวน (คน) รอยละ 
 ความสนิทสนมของพนักงานกับลูกคา 58 15.1 
 ชื่อเสยีงของธนาคาร 65 16.9 
 ฐานะการเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร 139 36.1 
 มีการบริการหลังการขาย 49 12.7 
 มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ 7 1.8 
 ความสะดวกในการติดตอกบัธนาคาร 52 13.5 
 มีของแถมแจก 7 1.8 
 อื่นๆ  8 2.1 

รวม 385 100.0 
 

จากตาราง 19 แสดงจํานวนและรอยละเหตผุลท่ีสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชวีติ
ผานธนาคารกรุงเทพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคดิวาเหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดทีมี่ผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ คือ ฐานะการเงินที่ม่ันคงของธนาคาร มีจํานวน 139 คน 
คิดเปนรอยละ 36.1 รองลงมา คือ ชือ่เสยีงของธนาคาร มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.9 ความสนิท
สนมของพนักงานกับลูกคา มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 15.1 ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร 
มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.5 มีบริการหลังการขาย จํานวน 49 คน คดิเปนรอยละ 12.7 อื่นๆ
ไดแก มีตวัแทนประกันชวีติ อยากที่จะทําเอง จํานวน 8 คน คดิเปนรอยละ 2.1 มีการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 และมีของแถมแจก จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8  
ตามลําดับ 
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ตอนที่ 5 การวเิคราะหขอมลูเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
  
 สมมติฐานที่ 1 ลูกคาท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน ประกอบไปดวย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได และการเปนลูกคาของ
ธนาคาร  มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้  

 
สมมติฐานท่ี 1.1 ลูกคาเพศตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน

ธนาคารกรุงเทพ ตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  
 H0: ลูกคาเพศตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1: ลูกคาเพศตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
  
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยประชากร 2 กลุม โดย
ที่สุมตัวอยาง จากแตละกลุมตัวอยางที่อิสระจากกัน (Independent Sample t-Test) โดยใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 
 
ตาราง 20 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวติผานธนาคารกรุงเทพ เพศ  S.D. t. Sig. 

ชาย 2.57 1.14 - แนวโนมการซื้อประกันชวีิตผานธนาคาร
กรุงเทพ  หญิง 2.49 0.86 .77 .442 

ชาย 9.01 5.79 - ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบีย้
ประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ หญิง 8.14 4.75 

 1.55 .121 

ชาย 15735.48 11210.40 - เบ้ียประกันชีวติที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ หญิง 14015.28 13559.19 

 1.31 .192 

 

X 
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 จากตาราง 20 ผลการเปรียบเทียบการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ (Independent Sample t-Test) โดยใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ในการทดสอบพบวา 
 
 แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครมีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ .442 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ลูกคาที่มีเพศตางกัน มีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .121 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการ
ซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิต ไม
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 แนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .192 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีเพศตางกันมีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ ไมแตกตางกัน ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ลูกคากลุมอายุตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ลูกคากลุมอายุตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1:  ลูกคากลุมอายุตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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ตาราง 21 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ 

 

 อาย ุ  S.D. F B Sig. 
20 – 29 ป 2.49   0.99 
30 – 39 ป 2.61 1.08 
40 – 49 ป 2.49 0.96 

- แนวโนมการซื้อประกันชวีิต
ผานธนาคารกรุงเทพ 

50 ปขึ้นไป 2.49 0.64 

- 0.43 .733 

20 – 29 ป 8.15 4.91 
30 – 39 ป 9.97 5.43 
40 – 49 ป 7.71 5.92 

 
- ระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวติ
ผานธนาคารกรุงเทพ 50 ปขึ้นไป 6.95 3.90 

- 5.04** .002 

20 – 29 ป 13293.30 11168.48 
30 – 39 ป 16873.87 15422.60 
40 – 49 ป 13872.73  9303.63 

 
- เบ้ียประกันชีวติที่สามารถ
ชําระกับธนาคารกรุงเทพ 

50 ปขึ้นไป 16230.77 14045.43 

2.11 - .099 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

 จากตาราง 21 แสดงความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามอายุ โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
คาสถิติ Brown-Forsythe เทากับ 0.43 และคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.733 ซ่ึงมากกวา0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคากลุมอายุตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีคาสถิติ Brown-Forsythe เทากับ 5.04 และ คา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) น่ันคือ ลูกคากลุมอายุตางกันมี ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ดังนั้น ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ 
Dunnett T3 เพื่อทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดังแสดงในตาราง 22 

X 
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 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ มีคาสถิติ F-Ratio เทากับ 2.11 และคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.099 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ลูกคากลุมอายุท่ีตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ีย
ประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
  
ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 

ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน 
ธนาคารกรุงเทพ กับอายุ 

 

ดานระยะเวลาที่
เหมาะสมที่สามรถ
ชําระเบี้ยประกันชีวติ 20

 – 
29

 ป
 

30
 – 

39
 ป
 

40
 – 

49
 ป
 

50
 ป
ขึ้น

ไป
 

อายุของผูตอบ
แบบสอบถาม 

 8.15 9.97 7.71 6.95 
20 – 29 ป 8.15 

 
 -1.82* 

(0.026) 
0.44 

(0.997) 
1.20 

(0.466) 
30 – 39 ป 9.97 

 
  2.26 

(0.108) 
3.02** 
(0.002) 

40 – 49 ป 7.71 
 

   0.76 
(0.972) 

50 ปขึ้นไป 6.95 
 

    

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 22 แสดงใหเห็นผลการทดสอบความแตกตางรายคูของ แนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูตอบแบบสอบถาม อายุ 20 – 29 ป แตกตางกับ อายุ 30 
– 39 ป และอายุ 30 – 39 ป แตกตางกับอายุ 50 ปขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 
0.01 ตามลําดับ โดยผูตอบแบบสอบถาม อายุ 20 – 29 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

X 
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นอยกวาอายุ 30 – 39 ป และอายุ 30 – 39 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ดานระยะเวลาที่สามารถชะระเบี้ยประกันชีวิตที่มากกวาอายุ 50 ปขึ้นไป เทากับ 1.82 และ 
3.02 ตามลําดับ  
 

สมมติฐานที่ 1.3 ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1:  ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยประชากร 2 กลุม โดย
ที่สุมตัวอยาง จากแตละกลุมตัวอยางที่อิสระจากกัน (Independent Sample t-Test) โดยใชระดับความ
เชื่อม่ัน 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 
 
ตาราง 23 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 

สถานภาพ
สมรส 

 S.D. t. Sig. 

โสด 2.52 1.03 - แนวโนมการซื้อประกันชวีิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ  สมรส/หยา 2.53 0.84 -0.56 .956 

โสด 8.95 5.28 - ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ สมรส/หยา 7.26 4.84 

 2.85** .005 

โสด 14873.21 13439.53 - เบ้ียประกันชีวติที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ สมรส/หยา 14269.23 10392.52 

 0.41 .679 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 

 จากตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ (Independent Sample t-Test) โดย
ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ในการทดสอบพบวา 

X 
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 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครจําแนก
ตามสถานภาพสมรส มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .956 ซึ่งมากกวา 0.05 น้ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมการ
ซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 
 
 แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามสถานภาพสมรสมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .005 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลูกคา
ที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลา
ที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยลูกคา
ที่มีสถานภาพ โสดมีแนวโนมพฤติกรรม ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพมีระยะเวลามากกวา ผูท่ีมีสถานภาพสมรสหรือหยา  
 
 แนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามสถานภาพสมรส มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .679 ซึ่งมากกวา 0.05 น้ัน 
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีสถานภาพสมรส 
ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระ
กับธนาคารกรุงเทพ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานท่ี 1.4 ลูกคาที่มีจํานวนบุตรท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต แตกตาง
กัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ลูกคาที่มีจํานวนบุตรตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1:  ลูกคาที่มีจํานวนบุตรตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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ตาราง 24 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามจํานวนบุตร 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวติผานธนาคารกรุงเทพ จํานวนบุตร  S.D. t. Sig. 

ไมมี 2.78 0.73 - แนวโนมการซื้อประกันชวีิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ  1 คนขึ้นไป 2.38 0.86 2.52* .013 

ไมมี 5.83 4.33 - ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 1 คนขึ้นไป 8.16 4.95 

 -2.45* .016 

ไมมี  14150.00 9547.59 - เบ้ียประกันชีวติที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ 1 คนขึ้นไป 14343.75 10960.56 

 -0.09 .927 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 

 จากตาราง 24 ผลการเปรียบเทียบการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามจํานวนบุตร โดยใชสถิติ (Independent Sample t-Test) โดยใช
ระดับความเชื่อม่ัน 95% ในการทดสอบพบวา 
 
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครจําแนก
ตามจํานวนบุตร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .013 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่น คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลูกคาที่มีจํานวนบุตรตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยลูกคาที่ไมมีบุตรมีแนวโนมพฤติกรรมที่จะซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพมากกวา ลูกคาที่
มีบุตรตั้งแต 1 คนขึ้นไป  
 
 แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามจํานวนบุตร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .016 ซึ่งนอย
กวา 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลูกคาที่มี
จํานวนบุตรตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่
เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยลูกคาที่
ไมมีบุตร มีแนวโนมพฤติกรรมดาน ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพมีระยะเวลานอยกวา ผูท่ีมีบุตรตั้งแต1 คนขึ้นไป 
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 แนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามจํานวนบุตร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .927 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีจํานวนบุตร ตางกัน
มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานที่ 1.5 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต 
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1: ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 25 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 ระดับ
การศึกษา 

 S.D. F B Sig. 

ต่ํากวา
ปริญญาตร ี

2.49 0.90 

ปริญญาตร ี 2.53 1.02 
- แนวโนมการซื้อประกันชวีิต
ผานธนาคารกรุงเทพ 

ปริญญาโท
ขึ้นไป 

2.52 0.94 

0.03 - .967 

ต่ํากวา
ปริญญาตร ี

6.51 4.74 

ปริญญาตร ี 8.75 5.33 

 
- ระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวติ
ผานธนาคารกรุงเทพ ปริญญาโท

ขึ้นไป 
8.61 5.00 

3.01 - .051 
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ตาราง 25 (ตอ)  
 ระดับ

การศึกษา 
 S.D. F B Sig. 

ต่ํากวา
ปริญญาตร ี

15756.76 19668.29 

ปริญญาตร ี 13939.08 12604.98 

 
- เบ้ียประกันชีวติที่สามารถ
ชําระกับธนาคารกรุงเทพ 

ปริญญาโท
ขึ้นไป 

16036.70 9422.86 

1.16 - .313 

  
 จากตาราง 25 แสดงความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามระดับการศึกษา โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว   
One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา 
  
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
คาสถิติ F-Ratio เทากับ 0.03 และคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.967 ซึ่งมากกวา0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีคาสถิติ F-Ratio เทากับ 3.01 และ คา Sig. (2-
tailed) เทากับ 0.051 ซึ่งมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) น่ันคือ ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต ดาน
ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05  
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ มีคาสถิติ F-Ratio เทากับ1.16 และคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.313 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดาน
เบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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สมมติฐานที่ 1.6 ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 
 H0: ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1:  ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรงุเทพ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 26 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ 
 

 อาชพี  S.D. F B Sig. 
รับราชการ 3.25 0.78 
พนักงาน
บริษัท 

2.48 0.94 
- แนวโนมการซื้อประกันชวีิต
ผานธนาคารกรุงเทพ ธุรกิจ

สวนตัวและ
อื่นๆ  

2.21 0.98 

- 24.81** .000 

รับราชการ 9.47 5.26 
พนักงาน
บริษัท 

8.15 5.09 
 
- ระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวติ
ผานธนาคารกรุงเทพ ธุรกิจ

สวนตัวและ
อื่นๆ  

8.76 5.44 

1.61 - .202 

รับราชการ 10963.64 5999.12 
พนักงาน
บริษัท 

13387.45 11309.30 
 
- เบ้ียประกันชีวติที่สามารถ
ชําระกับธนาคารกรุงเทพ 

ธุรกิจ
สวนตัวและ

อื่นๆ  

19928.57 16478.67 

- 13.54** .000 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 26 แสดงความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามอาชีพ โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
คาสถิติ Brown-Forsythe เทากับ 24.81 และคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา0.01 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ดังนั้น ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดังแสดงใน
ตาราง 27 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามอาชีพ มีคาสถิติ F-Ratio เทากับ 1.61 
และ คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.202 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไม
ตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ มีคาสถิติ Brown-Forsythe เทากับ13.54 และคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึง ซึ่งนอยกวา0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดาน
เบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระผานธนาคาร ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น ผูวิจัย
ไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดังแสดงในตาราง 28 
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ตาราง 27 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ กับอาชีพ 

 

แนวโนมการซ้ือประกัน
ชีวติ รับ

รา
ชก

าร
 

พนั
กง
าน

บร
ิษัท

 

ธุร
กิจ

สว
นตั

วแ
ละ

อื่น
ๆ อาชพีของผูตอบ

แบบสอบถาม 
 3.25 2.48 2.21 

รับราชการ 3.25 
 

 0.77** 
(.000) 

1.04** 
(.000) 

พนักงานบริษทั 2.48 
 

  0.27 
(.117) 

ธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ  2.21 
 

   

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 22 แสดงใหเห็นวาผลการทดสอบความแตกตางรายคู แนวโนมพฤติกรรมการเลอืก
ซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยผูตอบแบบสอบถาม อาชีพรับราชการ 
แตกตางกับ อาชีพพนักงานบริษัท และอาชีพรับราชการ แตกตางกับอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและ
อื่นๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผูตอบแบบสอบถาม อาชีพรับราชการ มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มากกวาอาชีพพนักงานบริษัท และอาชีพรับ
ราชการมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มากกวาอาชีพประกอบธุรกิจ
สวนตัวและอื่นๆ  เทากับ 0.77 และ 1.04 ตามลําดับ  
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ กับอาชีพ 

 

เบี้ยประกันชีวติท่ี
สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ รับ

รา
ชก

าร
 

พนั
กง
าน

บร
ิษัท

 

ธุร
กิจ

สว
นตั

วแ
ละ

อื่น
ๆ 

อาชพีของผูตอบ
แบบสอบถาม 

 10963.64 
 

13387.45 
 

19928.57 
 

รับราชการ 10963.64 
 

 -2423.81 
(.084) 

-8964.94** 
(.000) 

พนักงานบริษทั 13387.45 
 

  -6541.13** 
(.001) 

ธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ  19928.57 
 

   

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
  
 จากตาราง 28 แสดงใหเห็นผลการทดสอบความแตกตางรายคู ของแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระผานธนาคารกรุงเทพ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยผูตอบแบบสอบถาม อาชีพรับราชการ แตกตางกับ อาชีพประกอบธุรกิจ
สวนตัวและอื่นๆ  และอาชีพพนักงานบริษัท แตกตางกับอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูตอบแบบสอบถาม อาชีพรับราชการ มีแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระผานธนาคารกรุงเทพ นอย
กวาอาชีพธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ  และอาชีพพนักงานบริษัท มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระผานธนาคารกรุงเทพ นอยกวา อาชีพ
ธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ เทากับ 8964.94  และ 6541.13  ตามลําดับ  
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สมมติฐานที่ 1.7 ลูกคาที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 
แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0:  ลูกคาที่มีรายไดตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1:  ลูกคาที่มีรายไดตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 29 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับรายได 
 

 ระดับรายได  S.D. F B Sig. 
ต่ํากวาหรอืเทากับ 15,000 2.66 1.08 

15,001 – 30,000 2.60 0.94 
30,001 – 45,000 2.21 1.02 

- แนวโนมการซื้อ
ประกันชีวติผาน
ธนาคารกรุงเทพ 

45,001 ขึ้นไป 2.76 0.66 

- 5.46** .001 

ต่ํากวาหรอืเทากับ 15,000 7.99 3.38 
15,001 – 30,000 8.96 5.78 
30,001 – 45,000 8.67 5.43 

 
- ระยะเวลาที่เหมาะสม
ที่สามารถชําระเบี้ย
ประกันชีวติผาน
ธนาคารกรุงเทพ 

45,001 ขึ้นไป 6.45 3.88 

- 3.16* .025 

ต่ํากวาหรอืเทากับ 15,000 10442.86 2719.41 
15,001 – 30,000 12660.22 11770.92 
30,001 – 45,000 18750.00 14767.81 

 
- เบ้ียประกันชีวติที่
สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ 45,001 ขึ้นไป 22757.58 16488.69 

- 11.87** .000 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 29 แสดงความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามระดับรายได โดยการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา 
 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
คาสถิติ Brown-Forsythe เทากับ 5.46 และคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลูกคาที่มีรายไดท่ีตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ดังนั้น ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดังแสดงใน
ตาราง 30 
 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามอาชีพ มีคาสถิติ F-Ratio เทากับ 3.16 
และ คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.025 ซ่ึงนอยกวา0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลูกคาที่มีรายไดท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ัน ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดังแสดงในตาราง 31 
 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ มีคาสถิติ Brown-Forsythe เทากับ 11.87 และคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึง ซึ่งนอยกวา0.01 นั่นคือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความวา ลูกคาที่มีรายไดที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ดานเบ้ียประกันชีวิตท่ีสามารถชําระผานธนาคาร ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ัน 
ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดังแสดงในตาราง 32 
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ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ กับระดับรายไดตอเดือน 

 

แนวโนมการซื้อ
ประกันชีวติ 

ตํา
กว

าห
รือ

เท
าก
ับ 

15
,00

0 
15

,00
1 –

 
30

,00
0 

30
,00

1 –
 

45
,00

0 

45
,00

1 ข
ึ้น

ไป
 

ระดับรายไดตอเดือน 

 2.66 2.60 2.21 2.76 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 2.66  0.05 

(0.999) 
0.45* 

(0.042) 
-0.10 

(0.993) 
15,001 – 30,000 2.60   0.39* 

(0.010) 
-0.15 

(0.827) 
30,001 – 45,000 2.21    -0.55** 

(0.004) 
45,001 ขึ้นไป 2.76     

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 30 แสดงใหเห็นวา แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ  ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางเปนรายคู โดยผูตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับรายไดต่ํากวา
หรือเทากับ 15,000 แตกตางกับ ระดับรายได 30,001 – 45,000  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายได
15,000 – 30,000  แตกตางกับผูที่มีระดับรายได 30,001 – 45,000 และผูที่มีระดับรายได 30,001 – 
45,000 แตกตางกับ ผูท่ีมีระดับรายได 45,001 ขึ้นไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05, 0.05และ 
0.01 ตามลําดับ โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000   มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มากกวา ระดับรายได 30,001 – 45,000  
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายได15,000 – 30,000 มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ มากกวา ผูที่มีระดับรายได 30,001 – 45,000 และผูท่ีมีระดับรายได 30,001 – 45,000 
มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพนอยกวา ผูที่มีระดับรายได 45,001 
ขึ้นไป   เทากับ 0.45 ,  0.39 และ0.55   ตามลําดับ  
 
 

X 
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ตาราง 31 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน  
ธนาคารกรุงเทพ กับระดับรายไดตอเดือน 

 

ระยะเวลาทีเ่หมาะสม
ที่สามารถชําระเบี้ย 

ตํา
กว

าห
รือ

เท
าก
ับ 

15
,00

0 
15

,00
1 –

 
30

,00
0 

30
,00

1 –
 

45
,00

0 

45
,00

1 ข
ึ้น

ไป
 

ระดับรายไดตอเดือน 

 7.99 8.96 8.67 6.45 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 7.99  -0.98 

(0.465) 
-0.68 

(0.893) 
1.53 

(0.290) 
15,001 – 30,000 8.96   0.29 

(0.999) 
2.51* 

(0.016) 
30,001 – 45,000 8.67    2.22 

(0.072) 
45,001 ขึ้นไป 6.45     

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 31 แสดงใหเห็นวา แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ แตกตางเปนราย
คู โดยผูตอบแบบสอบถาม ที่มีระดับรายได 15,001 – 30,000 บาท แตกตางกับ ผูที่มีรายได 45,001 
บาทขึ้นไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 15,001- 30,000 
บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยผานธนาคารกรุงเทพได มากกวาผูท่ีมีรายได 45,001 บาทขึ้นไป เทากับ 2.51  
 
 
 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยรายคูระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ 
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ กับระดับ  
รายไดตอเดือน 

 

เบี้ยประกันชีวติที่
สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ ตํา

กว
าห

รือ
เท
าก
ับ 

15
,00

0 
15

,00
1 –

 
30

,00
0 

30
,00

1 –
 

45
,00

0 

45
,00

1 ข
ึ้น

ไป
 

ระดับรายไดตอเดือน 

 10442.86 12660.22 18750.00 22757.58 
ต่ํากวาหรอืเทากับ 15,000 10442.86  -2217.36 

(0.105) 
-8307.14** 

(0.000) 
-12314.72** 

(0.001) 
15,001 – 30,000 12660.22   -6089.78** 

(0.003) 
-10097.35* 

(0.010) 
30,001 – 45,000 18750.00    -4007.58 

(0.764) 
45,001 ขึ้นไป 22757.58     

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 

 จากตาราง 32 แสดงใหเห็นวา แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ดานเบี้ยประกันท่ีสามารถชําระผานธนาคารกรุงเทพ แตกตางเปนรายคู โดยผูตอบ
แบบสอบถาม ท่ีมีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท แตกตางกับ ระดับรายได 30,001 – 
45,000 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และแตกตางกับระดับรายได 45,001 บาทขึ้นไป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01    สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายได15,001 – 30,000 บาท 
แตกตางกับผูที่มีระดับรายได 30,001 – 45,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.01 และ
แตกตางจากผูที่มีระดับรายได 45,001 ขึ้นไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000   มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ นอยกวา ระดับรายได 
30,001 – 45,000 และนอยกวาผูที่มีระดับรายได 45,001 ขึ้นไป  สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
รายได15,000 – 30,000 มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ย
ประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ นอยกวา ผูท่ีมีระดับรายได 30,001 – 45,000 และนอย

X 
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กวาผูที่มีระดับรายได 45,001 บาทขึ้นไป เทากับ 8307.14 ,  12314.72, 6989.78 และ 4007.58   
ตามลําดับ  
 
สมมติฐานท่ี 1.8 ลูกคาที่มีบัญชีเงินฝากและไมมีบัญชีเงินฝาก มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิต แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ลูกคาที่มีบัญชีเงินฝากและไมมีบัญชีเงินฝาก มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกนัชวีติ
ผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1:  ลูกคาที่มีบัญชีเงินฝากและไมมีบัญชีเงินฝาก มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตาราง 33 การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต 

กรุงเทพมหานคร จําแนกตามลูกคาที่มีและไมมีบัญชีเงินฝาก 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 

การเปน
ลูกคาของ
ธนาคาร 

 
S.D. t. Sig. 

ไมมีบัญช ี 2.85 0.92 - แนวโนมการซื้อประกันชวีิตผานธนาคาร
กรุงเทพ  มีบัญชี 2.47 0.98 2.66* .008 

ไมมีบัญช ี 7.74 5.77 - ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบีย้
ประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ มีบัญชี 8.62 5.12 

-1.05 .298 

ไมมีบัญช ี 14759.26 7692.03 - เบ้ียประกันชีวติที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ มีบัญชี 14701.52 13324.26 

 0.03 .975 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 33 ผลการเปรียบเทียบการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ จําแนกตามการไมมีบัญชีและมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ โดยใชสถิติ 
(Independent Sample t-Test) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ในการทดสอบพบวา 
 
 
 

X 



 99

 แนวโนมการซ้ือประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครมีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ .008 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความวา ลูกคาที่มีไมมีบัญชีและมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร มีแนวโนมการซ้ือประกันชวีติผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 แนวโนมการซ้ือประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาทีเ่หมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .298 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่ไมมีบญัชีและมีบญัชีเงินฝาก
กับธนาคาร มีแนวโนมการซ้ือประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพดานระยะเวลาทีเ่หมาะสมที่สามารถชําระ
เบ้ียประกันชีวติ ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
 แนวโนมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .975 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่ไมมีบัญชีและมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร มี
แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพ ไมตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 
2.1 แนวโนมดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
ตาราง 34 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ กับ แนวโนมพฤติกรรม 

การเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชวีิต 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ r Sig. (2-

tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

ผลิตภัณฑ 0.27** 0.000 ต่ํา 
ราคา 0.13* 0.012 ต่ํา 
ชองทางการจดัจําหนาย 0.28** 0.000 ต่ํา 

การสงเสริมการตลาด  0.22** 0.000 ต่ํา 

บุคลากร 0.28** 0.000 ต่ํา 

ดานลักษณะทางกายภาพ  0.13* 0.012 ต่ํา 

กระบวนการ 0.19** 0.000 ต่ํา 

ผลิตภาพ 0.29** 0.000 ต่ํา 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 34 แสดงความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
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สมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทางดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.27 
แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑดีขึ้น แนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 

 
สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร

กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.012 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นัน้ คอื 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการทางดานราคา มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 
0.13 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการราคาดีขึ้น แนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 

 
สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร

กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจยัสวน
ประสมทางการตลาดบริการทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.28 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานชองทางการจัดจําหนายกับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพในกรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กลาวคือ เม่ือลูกคามีความ
คิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนายดีขึ้น แนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานสงเสริมการตลาด มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
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0.01 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.22 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
การสงเสริมการตลาดกับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพใน
กรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดดีขึ้น แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานบุคลากร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น้ัน 
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการทางการตลาดดานบุคลากร มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.28 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคลากรกับ 
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
บุคลากรดีขึ้น แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร 
เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
  
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานลักษณะทางกายภาพ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.012 ซึ่งนอย
กวา 0.05 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.13 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานลักษณะทางกายภาพกับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ
ในกรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานลักษณะทางกายภาพดีขึ้น แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
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 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานกระบวนการ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 
นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการทางการตลาดดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.19 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ
กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร  มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานกระบวนการดีขึ้น แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรงุเทพ
ในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภาพและคุณภาพ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย
กวา 0.01 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการทางการตลาดดานผลิตภาพและคุณภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.29 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพกับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ
ในกรุงเทพมหานคร  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ ดีขึ้น แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
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2.2 แนวโนมดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ตาราง 35 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ กับ แนวโนมพฤติกรรม       

การเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกัน 
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 

 

ระยะเวลาทีเ่หมาะสมที่สามารถชําระเบีย้ประกันชวีิต 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ r Sig. (2-

tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

ผลิตภัณฑ -0.06 0.208 ไมมีความสัมพันธ 
ราคา 0.02 0.737 ไมมีความสัมพันธ 
ชองทางการจดัจําหนาย -0.07 0.195 ไมมีความสัมพันธ 
การสงเสริมการตลาด  0.15** 0.003 ต่ํา 

บุคลากร 0.00 0.947 ไมมีความสัมพันธ 
ดานลักษณะทางกายภาพ  -0.07 0.132 ไมมีความสัมพันธ 
กระบวนการ 0.16** 0.002 ต่ํา 

ผลิตภาพ -0.06 0.233 ไมมีความสัมพันธ 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 35 แสดงความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดบริการ กับระยะเวลาที่

เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานผลิตภัณฑ มีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.208 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) 
หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานผลิตภัณฑ ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
สวนประสมทางการตลาดบริการ กับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน

ธนาคารกรุงเทพ ดานราคา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.737 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดาน
ราคา ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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สวนประสมทางการตลาดบริการ กับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.195 ซึ่งมากกวา 0.05 น้ัน 
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานการสงเสริมการตลาด มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นัน้ คอื 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 
0.15 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดกับ ระยะเวลาที่เหมาะสม
ที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดดีขึ้น ก็
จะมีแนวโนมการซื้อประกันมีระยะเวลาที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานการ
สงเสริมการตลาด เพิ่มขึ้นเล็กนอย 

 
สวนประสมทางการตลาดบริการ กับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน

ธนาคารกรุงเทพ ดานบุคลากร มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.947 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดาน
บุคลากร ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ กับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานลักษณะทางกายภาพ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.132 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ดานลักษณะทางกายภาพ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานกระบวนการ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั้น คือ ปฏิเสธ
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สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.16 แสดงวา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการกับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ย
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กลาวคือ เม่ือลูกคามี
ความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการดีขึ้น ก็จะมีแนวโนมการซื้อประกันมี
ระยะเวลาที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ กับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ดานผลิตภาพและคุณภาพ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.233 ซึ่งมากกวา 0.05 น้ัน 
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ดานผลิตภาพและคุณภาพ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
2.3 แนวโนมดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ 
ตาราง 36 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ กับ แนวโนมพฤติกรรม  

การเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพ 

  

เบี้ยประกันชีวติท่ีสามารถชาํระกับธนาคารกรุงเทพ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ r Sig. (2-

tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

ผลิตภัณฑ 0.11* 0.032 ต่ํา 
ราคา 0.11* 0.028 ต่ํา 
ชองทางการจดัจําหนาย -0.06 0.195 ไมมีความสัมพันธ 
การสงเสริมการตลาด  0.62 0.227 ไมมีความสัมพันธ 
บุคลากร 0.04 0.467 ไมมีความสัมพันธ 
ดานลักษณะทางกายภาพ  -0.07 0.174 ไมมีความสัมพันธ 
กระบวนการ 0.01 0.887 ไมมีความสัมพันธ 
ผลิตภาพ 0.11* 0.028 ต่ํา 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 36 แสดงความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ กับ 
เบ้ียประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.032 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.11 แสดงวา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ กับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดีขึ้น ก็จะมีเบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได จะเพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 
 สวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ เบ้ียประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได ดานราคา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.028 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา 
มีความสัมพันธกับ เบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.11 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานราคา กับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานราคา ดีขึ้น ก็จะมี
เบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย กับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถ
ชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.195 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาด กับ เบ้ียประกันชีวิตที่สามารถ
ชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.227 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคลากร กับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.467 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคลากร ไมมี
ความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ กับ เบ้ียประกันชีวิตที่สามารถ
ชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.174 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการ กับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.887 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
กระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สวนประสมทางการตลาดบริการ กับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได 
ดานผลิตภาพและคุณภาพ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.028 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั้น คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานผลิตภาพและคุณภาพ มีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.11 แสดงวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ กับ เบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพได มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความคิดเห็นตอสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ ดีขึ้น ก็จะมีเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพได เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
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สมมติฐานท่ี 3 ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มี 
ความสัมพันธกับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ สามารถ 
เขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 
 H0: ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 H1: ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 
3.1 แนวโนมดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
ตาราง 37 แสดงความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต กับ แนวโนม 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชวีิต 
รูปแบบของการประกันชีวติ r Sig. (2-

tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย  0.28** 0.000 ต่ํา 

ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ 0.24** 0.000 ต่ํา 

ดานประกันคุมครองเครดิต 0.25** 0.000 ต่ํา 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 37 แสดงความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต 
ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐาน (H1) หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสม
ทรัพย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.28 แสดงวาระดับความสนใจ
ในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความสนใจ
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ประกันชีวิตสะสมทรัพยมากขึ้น จะทําให แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ จะเพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 
 ความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครอง
อุบัติเหตุ กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  มีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 น้ัน คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) 
หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.24 แสดงวาระดับความสนใจในรูปแบบของ
การประกันชีวิต ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความสนใจประกัน
คุมครองอุบัติเหตุมากขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ เพิ่มขึ้น
เล็กนอย 
 
 ความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครอง
เครดิต กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  มีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 น้ัน คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน (H1) 
หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครองเครดิต มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.25 แสดงวาระดับความสนใจในรูปแบบของ
การประกันชีวิต ดานประกันคุมครองเครดิต กับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชวีติผานธนาคาร
กรุงเทพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือลูกคามีความสนใจประกันคุมครอง
เครดิตมากขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
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3.2 แนวโนมดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ตาราง 38 แสดงความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต กับ ระยะเวลาที่ 

เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 

ระยะเวลาทีเ่หมาะสมที่สามารถชําระเบีย้ประกันชวีิต 
รูปแบบของการประกันชีวติ r Sig. (2-

tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย  0.11* 0.032 ต่ํา 

ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ 0.02 0.753 ไมมีความสัมพันธ 
ดานประกันคุมครองเครดิต -0.05 0.284 ไมมีความสัมพันธ 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 38 แสดงความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต 
ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย กับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.032 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั้น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐาน (H1) หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิต
สะสมทรัพย มีความสัมพันธกับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เทากับ 0.11 แสดงวา
ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย กับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
กลาวคือ เม่ือลูกคามีความสนใจประกันชีวิตสะสมทรัพยมากขึ้น ก็จะมีระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถ
ชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  เพิ่มขึ้นเล็กนอย 
 

ความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครอง
อุบัติเหตุ กับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีคา Sig. (2-
tailed) เทากับ 0.753 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ ไมมี
ความสัมพันธกับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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ความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครอง

เครดิต กับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีคา Sig. (2-
tailed) เทากับ 0.284 ซึ่งมากกวา 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครองเครดิต ไมมี
ความสัมพันธกับ ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
2.3 แนวโนมดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ 
ตาราง 39 แสดงความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต กับเบ้ียประกัน 

ชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ 
  

เบี้ยประกันชีวติท่ีสามารถชาํระกับธนาคารกรุงเทพ 
รูปแบบของการประกันชีวติ r Sig. (2-

tailed) 
ระดับความสมัพันธ 

ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย  -0.04 0.438 ไมมีความสัมพันธ 
ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ -0.02 0.747 ไมมีความสัมพันธ 
ดานประกันคุมครองเครดิต 0.01 0.864 ไมมีความสัมพันธ 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 39 แสดงความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต 
ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย กับ เบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสมที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.438 ซ่ึงมากกวา 0.05 น้ัน คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสม
ทรัพย ไมมีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตที่เหมาะสมที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  

ความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันอุบัติเหตุ กับ 
เบ้ียประกันชีวิตที่เหมาะสมที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.747 ซ่ึง
มากกวา 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับ
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ความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันอุบัติเหตุ ไมมีความสัมพันธกับ เบี้ยประกันชีวิตที่
เหมาะสมที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

ความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครอง
เครดิต กับ เบี้ยประกันชีวิตท่ีเหมาะสมที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได มีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.864 ซ่ึงมากกวา 0.05 น้ัน คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันคุมครองเครดิต ไมมี
ความสัมพันธกับ เบ้ียประกันชีวิตท่ีเหมาะสมที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได ท่ีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
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ตาราง 40 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

แนวโนมพฤติกรรม 
สมมติฐาน แนวโนม

พฤติกรรม 
ระยะเวลาที่
เหมาะสม 

เบี้ยประกันที่
เหมาะสม 

ขอมูลสวนบุคคล    
1. เพศ x x x 
2. อาย ุ x √** x 
3. สถานภาพสมรส x √** x 
4.จํานวนบุตร √* √* x 
5. ระดับการศึกษา x x x 
6. อาชีพ √** x √** 
7. ระดับรายได √** √* √** 
8. การเปนลูกคาธนาคาร √* x x 
สวนประสมทางการตลาดบริการ    
1. ดานผลิตภัณฑ √** x √* 
2. ดานราคา √* x √* 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย √** x x 
4. ดานการสงเสริมการตลาด √** √** x 
5. ดานบคุลากร √** x x 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ √* x x 
7. ดานกระบวนการ √** √** x 
8. ดานผลิตภาพและคุณภาพ √** x √* 
ระดับความสนใจ    
1.ดานบริการประกันชีวิตสะสมทรัพย √** √* x 
2.ดานบริการประกันอุบติเหตุสวนบุคคล √** x x 
3.ดานบริการคุมครองเครดติ √** x x 

หมายเหต ุ  เครื่องหมาย √ หมายความวา สอดคลองกับสมมติฐาน 
  เครื่องหมาย x หมายความวา ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
   * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย ความสําคัญ สมมติฐานและวิธีดาํเนินการศกึษางานวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่สงผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร
เพื่อที่จะเปนประโยชนตอองคกรไดนําขอมูลเหลาน้ีไปใชในการวางแผนพัฒนา เพื่อกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดบริการ ประกอบกับพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและบริการใหมๆ เพื่อใหสอดคลองกับความ
ตองการของลูกคา รวมทั้งในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในสภาพตลาดปจจุบันได 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่สงผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ของผูบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การ
สงเสริมการตลาด บุคลากร(พนักงานธนาคาร) กระบวนการ ผลิตภาพและคุณภาพ และ ลักษณะทาง
กายภาพ 

2.  เพื่อศึกษาถึงแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ผานธนาคารกรุงเทพ จํากัด 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่มีแนวโนมเลือกซ้ือประกันชีวิต ผานธนาคาร
กรุงเทพ โดยจําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ จํานวนบุตร และระดับรายได ท่ีมี
ผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต 

4. เพื่อศึกษาถึงระดับความสนใจรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไดแก บริการ
ประกันชีวิตสะสมทรัพย บริการประกันอุบัติเหตุและ บริการคุมครองเครดิต 
 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. ผลของการวิจัยที่ไดจะสามารถเอื้อประโยชนแกผูเกี่ยวของ ดังนี้  
 1) ดานองคกร สามารถนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยน้ีไปวางแผนพัฒนา เพื่อกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดบริการ ประกอบกับพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและบริการใหมๆ เพื่อใหสอดคลองกับความ
ตองการของลูกคา รวมทั้งสรางความเขาใจและใหความรูแกผูถือกรมธรรมประกันชีวิต  
 2) ดานลูกคา จะไดรับประโยชนจากการพัฒนาและปรับปรุงในดานผลิตภัณฑและบริการ
ใหมๆ ที่ดีขึ้นซึ่งตรงกับความตองการของตน อีกทั้งยังไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการทําประกันชีวิต
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ผานธนาคารที่เปนประโยชนอีกดวย เนื่องจากขอมูลท่ีไดจากการวิจัยนี้จะเปนตัวชี้วัดถึงความตองการที่
ลูกคาในการทําประกันชีวิต  

2. ผลการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับงานวิจัยที่เกี่ยวของและเพื่อประโยชนตอการศึกษาตอเน่ือง
ในอนาคตตอไป  

 
สมมติฐานในการวิจัย 

1. ลูกคาที่มีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
 
วิธีดําเนินการศึกษางานวิจัย 

ประชากรที่ใชในการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
โดยมีชวงอายุ ตั้งแต 20 ป จนถึง 65 ป เนื่องจากชวงอายุดังกลาวเปนชวงอายุของการเริ่มทํางานและมี
ความพรอมท่ีจะเก็บเงินออมทรัพยในรูปของการทําประกันชีวิต ประกอบกับมีความคิดที่จะสราง
หลักประกันท่ีม่ันคงใหแกตนเองและครอบครัวในอนาคต 

 
กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย  
กลุมตัวอยางที่ใชการวิจัยคร้ัง หมายถึง ลูกคาที่มาใชบริการของธนาคารกรุงเทพ จํากัด 

(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร  อายุต้ังแต 20 จนถึง 65 ป โดยกําหนดขนาดตัวอยางแบบไมทราบ
จํานวนประชากร (บุญชม ศรีสะอาด.2538:185-186) ไดกลุมตัวอยาง 385 คนซ่ึงไดมาโดยการ
คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางและไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่ระดับความเชื่อม่ัน 95 % 
ความผิดพลาด ไมเกิน 5 % (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 74) 
 
การสรางเคร่ืองมือทีใ่ชในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูล ผูวจิัยไดใชแบบสอบถามซึ่งสรางขึ้นจากการรวบรวมทฤษฎ ี
เอกสารทางวชิาการและงานวิจยัที่เกี่ยวของ นํามาสรางเปนคําถามในแบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 
ตอน ดังนี ้
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  ตอนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกบัขอมูลสวนบคุคล จํานวน 8 ขอ ไดแก เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 
จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน และการเปนลูกคาธนาคาร เปนแบบสอบถาม
แบบปลายปด (Close-ended response question) เปนแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-ended 
response question) แบบมี 2 ทางเลือก โดยเลือกตอบเพียง 1 คําตอบ (Dichotomous) จํานวน 2 ขอ
และแบบมีหลายทางเลอืก โดยเลือกตอบเพียง 1 คําตอบ (Multiple choices) จํานวน 6 ขอ 
 ตอนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกบัระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ และดานผลิตภาพและ
คุณภาพ เปนแบบสอบถามปลายปดแบบมาตราสวนประมาณคา ของลิเคอรด (Likert Scale) มีจํานวน 
31 ขอ  
 ตอนที่ 3 สอบถามเกีย่วกับระดับความสนใจรูปแบบการทําประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 3 รูปแบบ คือ บริการประกันชีวติสะสมทรัพย บริการประกัน
อุบตัิเหตสุวนบุคคล บริการคุมครองเครดิต โดยในแตละขอมีคําตอบใหเลอืกเปนแบบของลิเคอรด Likert 
โดยใชแบบสอบถามแบบ Likert Scale แบงเปน 5 ระดับ มีจํานวน 3 ขอ  

ตอนที ่ 4 สอบถามเก่ียวกบัแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรงุเทพ 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะคําถามที่แตกตางกัน 
ไดแก แบบสอบถามปลายเปด และ แบบสอบถามแบบปลายปด ทีมี่คําตอบใหเลอืก (Multiple Choice 
Questions) ท้ังหมด 7 ขอ  
 
ขั้นตอนในการสรางแบบสอบถาม 

1. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎ ี และงานวจิยัที่เกี่ยวของเพือ่มาใชเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพือ่ใหครอบคลุมตามความมุงหมายของงานวจิยั 

2. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพือ่เปนการตรวจสอบ ขอ
คําแนะนําในการนํามาปรับปรุงแกไข ใหเหมาะสมกับจดุประสงคของการวิจยั 

3. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไข เสนอตอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธเพื่อปรบัปรุงใหม
ใหมีความถูกตองกอนนําไปใช 

4. แกไขปรบัปรุงตามคําเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษาสารนพินธ แลวนําแบบสอบถามนั้นไป
ทําการทดลองใช (Try out) กับกลุมตวัอยาง 30 คน เพือ่นําไปหาคาความเชือ่ม่ันของเครือ่งมือโดยใชวธิี
คาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ไดผลดังนี้ 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานผลิตภัณฑ เทากับ 0.751 
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 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานราคา เทากับ 0.807 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานชองทางการจดัจําหนาย เทากับ 0.854 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานการสงเสริมตลาด เทากับ 0.793 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานบุคคลากร เทากับ 0.759 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานลักษณะทางกายภาพ เทากับ 0.874 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานกระบวนการ เทากับ 0.774 
 คาความเชือ่ม่ันปจจัยที่มีผลตอการซ้ือประกันชีวติดานผลิตภาพ เทากับ 0.924 
        
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ขอมูลทตุิยภมูิ (Secondary Data) 
 ผูวิจยัไดทําการศึกษางานวจิัยคนควาจากขอมูลแหลงตาง ๆ ดังนี ้

1. หนังสือพิมพ วารสารตาง ๆ เชน ขอมูลเกี่ยวกับสถติิการทําประกนัชีวติในประเทศ
ไทย  ขอมูลของธนาคาร เปนตน 

2.  หนังสือวิชาการ บทความทีเ่กี่ยวของ เชน ขอมูลเกี่ยวแบบของประกันชีวติใหมๆ   
3. รายงานวิจัยทีเ่กี่ยวขอ 

 ขอมูลปฐมภมูิ (Primary Data) 
 ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 385 คน โดยผูวิจัยจะทําการ
เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ตามสถานที่ที่กําหนดไว โดยเร่ิมเก็บขอมูลในเดือนกันยายน 
2550 จนไดขอมูลจากกลุมตัวอยางครบตามจํานวนที่กําหนดไว 
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 หลังจากการรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ทําการตอบแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจยันํา
แบบสอบถามทั้งหมดมาดําเนินการดังนี้ 

1. นําแบบสอบถามที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลมาตรวจสอบความสมบูรณกอนนาํไป
วิเคราะห 

2. นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสเพือ่ประมวลผลขอมูล 
3. นําขอมูลท่ีลงรหัสแลวมาบนัทึกโดยใชเครื่องคอมพวิเตอรเพือ่ทําการประมวลผลขอมูล

โปรแกรม SPSS/PC for Window ในการวิเคราะหขอมูลตามสมมตฐิานท่ีตั้งไว 
  
 สถิตพิื้นฐาน ใชในการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยางในแบบสอบถามทั้ง 3 ตอน สถิติที่ใช
ไดแก  
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1. คารอยละ (Percentage) เพือ่ใชแปรความหมายของลักษณะขอมูลสวนตัวของผูตอบ
แบบสอบถาม ใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 40) 

2. คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) ใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 40) 
3. คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 40) 
 

 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) ใชในการทดสอบสมมติฐานโดย 
1. การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลีย่ของตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระกัน โดยใช

สูตร Independent Sample t-Test ณ. ระดับความเชือ่ม่ันทางสถิติทีร่อยละ 95  
2. การทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม 

โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)  
3. การทดสอบความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวท่ีเปนอิสระตอกัน โดยการใชสถิติ

สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product – Moment Correlation Coefficient)  
 
สรุปผลการศึกษางานวิจัย 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหขอมลูท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจาํแนกตาม เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส จาํนวนบตุร ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน และการเปน
ลูกคาธนาคาร  

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 230 คน มีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 
179 คน มีสถานภาพโสดจาํนวน 281 คน สวนใหญผูมีสถานภาพสมรสมีบุตรตั้งแต 1 คนขึ้นไป จํานวน 
64 คน  มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 239 คน มีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 231 คน มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 182 คน และสวนใหญมีบญัชีเงินฝากกบัธนาคาร 
จํานวน 331 คน 
 

ตอนที ่2 การวเิคราะหขอมลูระดับความคิดเหน็ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการทีม่ีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหขอมูล มีรายละเอียดในแตละดาน ดังนี้ 
  

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานผลิตภัณฑ  



 120

 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ประกันชีวิต
ของธนาคารกรุงเทพมีผลประโยชนของกรมธรรมดีกวาเงินฝากของธนาคาร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.46 
 

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานราคาโดยรวมอยูในระดับปาน
กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.29 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ธนาคารกรุงเทพมี
ความหลากหลายของอัตราเบี้ยประกัน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.29 
   

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ทําเลที่ต้ัง
สาขาของธนาคารกรุงเทพเขาถึงไดสะดวก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 
 

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม
อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ 
ธนาคารกรุงเทพมีสื่อโฆษณาตางๆ ที่หลากหลาย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 
 

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานบุคคลากร 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานบุคคลากรโดยรวมอยูในระดับ
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มาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.51 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ พนักงานธนาคาร
กรุงเทพมีการแตงกายที่สุภาพ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 
 

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานลักษณะทางกายภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานลักษณะทางกายภาพโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ 
สาขาของธนาคารกรุงเทพมีสภาพแวดลอมในการตกแตง สีสัน รูปแบบ ภายในธนาคารมีความสวยงาม 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 
 

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานกระบวนการ 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดบั
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ลูกคาสามารถ
แสดงความคิดเห็นและขอรองเรียนไดทันที โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 
 

ระดบัความคิดเห็นปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพในดานผลิตภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานผลิตภาพโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 เม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ธนาคาร
กรุงเทพมีความมั่นคงทางการเงินเหนือกวาธนาคารอื่น โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 
 
 ตอนที่ 3 การวเิคราะหขอมลูระดับความสนใจในรปูแบบของประกันชีวติผาน
ธนาคารกรุงเทพ 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจรูปแบบประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพคอื บริการ
ประกันชีวติสะสมทรพัย Gain 1st (ผลประโยชนจากการใหความคุมครองพรอมกับผลประโยชนดานการ
ออมทรพัย) ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37  
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 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน 
ธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหขอมูล มีรายละเอียดในแตละดาน ดังนี้ 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพโดย
รวมอยูในระดับนอย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.52 มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในดานระยะเวลาที่เหมาะสม ในการทําประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 8.50 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดานเบี้ยประกัน
ชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพได โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 14,709.64 บาท/ป  
 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานแบบของประกันชีวิต 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจรูปแบบประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพคอื บริการ
ประกันชีวติสะสมทรพัย Gain 1st (ผลประโยชนจากการใหความคุมครองพรอมกับผลประโยชนดานการ
ออมทรพัย) จาํนวน 259 คน คิดเปนรอยละ 67.3  

 
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในดานบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันชวีิต 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาบุคคลที่มีผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุดคือ 
ตนเอง จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 64.7  
 

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในดานแหลงขอมูลท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันชีวติ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาแหลงขอมูลที่มีผลตอแนวโนมในการซ้ือประกันชีวิตมาก
ที่สุดคือ พนักงานธนาคาร จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 44.4 
 

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ในดานเหตุจูงใจท่ีมีผลตอแนวโนมการซ้ือประกนัชีวติ 
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 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาเหตุจูงใจที่มีผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชีวิตมากที่สุด
คือ การทําประกันชีวิตเปนการออมทรัพยที่ดีท่ีสุด จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 45.7 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
ในเขตกรงุเทพมหานคร ในดานเหตผุลสําคัญท่ีมผีลตอการตดัสินใจซ้ือประกันชีวิต 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาเหตุผลสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพมากที่สุดคือ ฐานะทางการเงินท่ีม่ันคงของธนาคาร จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 36.1 
 

 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปได ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ลูกคาท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน ประกอบไปดวย เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส จํานวนบุตร ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได และการเปนลูกคาของ
ธนาคาร  มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1.1 ลูกคาเพศตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาเพศตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคาเพศตางกันมี
แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกัน
ชีวิต ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคารกรุงเทพ พบวา ลูกคาเพศตางกันมี
แนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร
กรุงเทพ ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

 สมมติฐานที่ 1.2 ลูกคากลุมอายุตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 
แตกตางกัน 
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 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคากลุมอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคากลุมอายุตางกัน
มี มีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ย
ประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคากลุมอายุที่ตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับ
ธนาคาร ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ประกันชีวิต แตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคาที่มีสถานภาพ
สมรสตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคาที่มีสถานภาพสมรส 
ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระ
กับธนาคารกรุงเทพ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  
 สมมติฐานที่ 1.4 ลูกคาที่มีจํานวนบุตรที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 
แตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่มีจํานวนบุตรตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคาที่มีจํานวนบุตร
ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคาที่มีจํานวนบุตร ตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับ
ธนาคารกรุงเทพ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.5 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิต แตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคาที่มีระดับ
การศึกษาตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถ
ชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบ้ียประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน 
มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระ
กับธนาคาร ไมตางกัน 
 
 สมมติฐานท่ี 1.6 ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ แตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน 
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มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถ
ชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตท่ีสามารถชําระผาน
ธนาคาร ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.7 ลูกคาที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิต แตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่มีรายไดที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบ้ียประกันชีวิต พบวา ลูกคาที่มีรายไดที่
ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคาที่มีรายไดท่ีตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตท่ีสามารถชําระผาน
ธนาคาร ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 สมมติฐานที่ 1.8 ลูกคาที่มีบัญชีเงินฝากและไมมีบัญชีเงินฝาก มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อประกันชีวิต แตกตางกัน 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่มีไมมีบัญชีและมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร มีแนวโนมการซื้อประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ลูกคาที่ไมมีบัญชแีละมี
บัญชีเงินฝากกับธนาคาร มีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่
สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถชําระกับธนาคาร พบวา ลูกคาที่ไมมีบัญชีและมีบัญชีเงิน
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ฝากกับธนาคาร มีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดานเบ้ียประกันชีวิตท่ีสามารถชําระ
กับธนาคารกรุงเทพ ไมตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ และดานผลิตภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีระดับความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานระยะเวลาที่
เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเพียง 2 ดานคือ ดาน
การสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกัน
ชีวิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีระดับความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ กับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
สามารถชําระกับธนาคาร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเพียง 3 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา และดานผลิตภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครดานเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีระดับความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

 
สมมติฐานท่ี 3 ระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ มี 

ความสัมพันธกับ แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิต กับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ระดับความ
สนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย ดานประกันคุมครองอุบัติเหตุ ดาน
ประกันคุมครองเครดิต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
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กรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีระดับความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า  

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิต กับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่
เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต พบวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิตมีเพียง
ดานเดียวคือ ดานประกันชีวิตสะสมทรัพย มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชวีติ
ผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครดานระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีระดับความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับความสนใจในรูปแบบของประกันชีวิต กับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
สามารถชําระกับธนาคาร พบวา ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิต ไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครดานเบ้ีย
ประกันชีวิตที่สามารถชําระกับธนาคาร ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  
อภิปรายผลการศึกษางานวิจัย  
 จากผลการวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่สงผลตอแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุป
ประเด็นสําคัญมาอภิปรายได ดังนี้ 
 
 1. ขอมูลสวนบุคคล 
 ผลการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา    
 ผลจากการศึกษาพบวา เพศหญิงเปนลูกคาผูตอบแบบสอบถามมากที่สุดทั้งนี้อาจเปน
เพราะวาลูกคาสวนใหญที่มาใชบริการกับธนาคารกรุงเทพเปนลูกคาเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-29 มาก
ที่สุด โดยลูกคาที่มาใชบริการสวนใหญเปนวัยทํางาน จากการเก็บกลุมตัวอยางของลูกคาที่อยูสํานักงาน
ใหญสีลม ซึ่งเปนแหลงของตึก อาคาร สํานักงานเปนจํานวนมาก คนทํางานในยานสีลมสวนใหญก็จะเปน
คนหนุมคนสาว มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดอยู
ระหวาง 15,000-30,000 บาท และมีบัญชีกับธนาคารกรุงเทพ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นันทวัน สุ
วัณณะศรี. (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยความพึงพอใจของลูกคาตอการใหบริการดานเงินฝากของ
สํานักพหลโยธิน ธนาคารทหารไทย จํากัด(มหาชน) โดยไดศึกษาจากกลุมลูกคาตัวอยาง 254 ราย 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26-35 ป และสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี 
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อาชีพสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-30,000 บาท จํานวนบัญชี
สวนใหญมีบัญชีเงินฝากกับธนาคาร    
 ผลการวิเคราะหจากสมมติฐาน  
 ผลจากการศึกษาความแตกตางของการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานครจากลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน พบวา
จํานวนบุตร  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และสถานะการเปนลูกคาของธนาคาร ของลูกคาที่ตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ แตกตางกันซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไวและงานวิจัยของ รัตนา เตชะโชควิวัฒน. (2547 : บทคัดยอ) ไดกลาววา ลูกคาที่มีปจจัยสวน
บุคคลที่เกี่ยวกับ อายุ จํานวนบุตร  อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน พฤติกรรมการซื้อประกัน
ชีวิตแบบสามัญในเขตกรุงเทพมหานคร ในเร่ืองจํานวนกรมธรรมที่ซ้ือในระยะเวลา 5 ป แตกตางกัน 
 ลูกคาที่จํานวนบุตรท่ีตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรงุเทพ 
แตกตางกันคือ ลูกคาที่ไมมีบุตรมีแนวโนมพฤติกรรมที่จะซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขต
กรุงเทพมหานคร มากกวาลูกคาที่มีบุตรตั้งแต 1 ขึ้นไป ท้ังนี้เนื่องจากผูท่ีไมมีบุตรยังไมมีภาระคาใชจาย
อะไรมาก การที่จะนําเงินซักกอนมาเก็บออม หรือลงทุนในรูปของการประกันชีวิตยอมตัดสินใจงายกวาผู
ที่มีบุตรแลว 
 ลูกคาที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพแตกตางกันคือ ลูกคาที่รายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 45,001 ขึ้นไป มีแนวโนมท่ีจะซื้อ
ประกันชีวิตมากที่สุด แสดงใหเห็นวาผูท่ีมีรายไดมากความตองการซ้ือประกันชีวิตยอมมีมากกวาผูท่ีมี
รายไดนอยกวาในระดับรองลงมา ซ่ึงสอดคลองกับ งานวิจัยของ โสภา คงธนาคมธัญกิจ (2538: 86) ได
กลาววา ตัวแปรรายไดเปนตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทํากรมธรรมประกันชีวิตและอุปสงคตอเบี้ย
ประกันชีวิตโดยตรง ซ่ึงพยากรณ ไดแสดงใหเห็นวารายไดของครัวเรือนที่เพิ่มขึ้นจะสงผลใหความนาจะ
เปนในการตัดสินใจทํากรมธรรมประกันชีวิตเพิ่มขึ้นดวย และเม่ือพยากรณคาเบี้ยประกันชีวิตโดยตรง
เฉลี่ยของครัวเรือนท้ังหมด ณ ระดับรายไดท่ีมีอัตราการเพิ่มขั้นตามคาที่ไดคาดการณไว ผลปรากฏวา 
เม่ือรายไดของครัวเรือนเพิ่มขึ้น คาเบี้ยประกันชีวิตโดยตรงจะมีแนวโนมเพิ่มขึ้นตามลําดับ 
 ลูกคาที่อาชีพที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
แตกตางกันคือ ลูกคาที่มีอาชีพรับราชการมีแนวโนมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพมากกวา
อาชีพอื่นๆ สอดคลองกับแนวคิดดานลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพท่ีวา คนที่มีอาชีพตางกัน 
ยอมมองโลกแนวความคิด อุดมการณ คานิยมตอสิ่งตางๆ แตกตางกันไป เชน ในปจจุบันจากสภาพ
สังคมที่เปลี่ยนไป  การรับราชการซึ่งเงินเดือนคอนขางนอยและไมเหมือนสมัยกอนท่ีการรับราชการถือ
เปนอาชีพที่คนสวนใหญในสังคมตองการรับราชการมากที่สุด แตปจจุบันผูท่ีรับราชการจะตองมองหา
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ความมั่นคงในอนาคตเพิ่มขึ้น ดังนั้นจึงพยายามหาหลักประกันในชีวิตที่เพิ่มมากขึ้นเพื่อคลอบคลุมความ
ตองการของตนเองและครอบครัว 
 ลูกคาที่ไมมีบัญชีและมีบัญชีกับธนาคารกรุงเทพ มีแนวโนมการเลือกซื้อประกันชีวิตผาน
ธนาคารกรุงเทพ แตกตางกันคือ ลูกคาที่ไมมีบัญชีกับธนาคารกรุงเทพมีแนวโนมการซื้อประกันชีวิต
มากกวาผูไมมีบัญชี ท้ังนี้อาจเพราะลูกคาที่ยังไมเคยใชบริการของธนาคารมากอน และอยากที่จะทดลอง
ใชบริการตางๆ ของธนาคารมากกวาที่ผูเคยใชบริการแลว ซึ่งอาจเกิดจากปจจัยสวนบุคคลของแตละคน
โดยการรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลไดรับการกระตุน ตีความ และใหความหมายกับ
สภาพแวดลอมรอบๆ ตัวเขา ซึ่งจะมีความแตกตางกันในแตละบุคคล เน่ืองจากบุคคลแตละคนจะมี
มุมมองในสิ่งเดียวกันในทิศทางที่แตกตางกัน การรับรูจะเกิดขึ้นเม่ือบุคคลมีความรูสึกตอสิ่งเรา (Stimuli) 
ซึ่งจะรวมถึงการแปลความหมายของวัตถุ สัญลักษณ และบุคคลตามประสบการณท่ีเขามี หรืออาจกลาว
ไดวา การรับรูจะเกี่ยวของกับการที่บุคคลไดจักรวบรวมและแปลความตอสิ่งเรา ซึ่งจะมีผลตอพฤติกรรม
และการกอตัวใหเกิดการทดลองหรืออยากที่จะกลับมาซื้อซ้ํา ในที่นี้อาจจะหมายถึงลูกคาที่ยังไมเคยใช
บริการหรือยังไมมีบัญชีกับธนาคารอยากที่จะทดลองซื้อประกันชีวิตกับธนาคารมากกวาลูกคาที่มีบัญชี
อยูแลว  
 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ (รูปแบบกรมธรรมประกัน
ชีวิต) ดานราคา (เบี้ยประกันชีวิต) ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร (พนักงานธนาคาร) ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ และดาน
ผลิตภาพ มีความสัมพันธ กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา    
 ผลจากการศึกษาพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ธนาคารกรุงเทพไดออกผลิตภัณฑประกันชีวิต
ออกมา 3 รูปแบบดวยกัน ไดแก บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st, บริการประกันอุบัติเหตุสวน
บุคคล PA 1st, บริการคุมครองเครดิต HOME 1st ทําใหลูกคามีทางเลือกและตอบสนองความตองการ
ของลูกคาที่หลากหลายมากขึ้น สงผลใหแนวโนมที่จะซื้อประกันมากขึ้นรวมท้ังเบี้ยประกันที่ลูกคานึกถึง
เม่ือตองการที่จะซื้อประกันผานธนาคารกรุงเทพ อีกทั้งกรมธรรมท่ีออกมาเสมือนสินคา/บริการที่ตองใช
จิตวิทยาและตองอาศัยความพยายามของพนักงานธนาคารในการขาย กระตุนใหลูกคาเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ  สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจเกิดสินคา(Buying Stimulus) ซึ่งใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตผุล และ
ใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิยา(อารมณ) ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซื้อ(Buying’s 
Purchase Decisions)  
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ดานการสงเสริมการตลาดของธนาคารกรุงเทพ เชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การให
ของแถม สงผลใหลูกคาเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ   ศรัณยา พงษธ
นะ (2546: บทคัดยอ) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับทัศนคติและพฤติกรรม
ในการทําประกันสุขภาพ สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธทางบวก กับทัศนคติของผูบริโภคใน
การทําประกันสุขภาพ บริษัท ทิพยประกันภัย จํากัด (มหาชน)  

ดานราคา ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาอยูในระดับต่ํา เม่ือพิจารณารายขอ พบวา 
ธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลายของอัตราเบี้ยประกัน สอดคลองกับศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 
(2543: 15-25) กลาววา ราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่บุคคลใดๆ จายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ ซึ่งแสดง
เปนมูลคา (Value) ที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากสินคาหรือบริการ ซึ่งราคา
นั้นจะมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคดวย การตัดสินใจตั้งราคานั้นจะตองสอดคลอง
กับปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด การตัดสินใจดานราคาไมจําเปนวาจะตองเปนราคาสูงหรือราคาต่ํา 
แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา ในที่นี่หมายถึง อัตราคาเบ้ียประกันจะขึ้นอยูกับมูลคาทุน
ประกันชีวิต ยิ่งทุนประกันชีวิตสูง อัตราเบี้ยประกันก็จะเพิ่มมากขึ้น การพิจารณาดานราคาจะตองรวมถึง
ระดับราคา สวนลด เงินชวยเหลือคานายหนาผานเจาหนาที่ธนาคาร และเงื่อนไขการชําระเงิน เนื่องจาก
ราคามีสวนในการทําใหบริการตางๆ มีความแตกตางกันและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาที่ไดรับ
จากการบริการ โดยเทียบระหวางราคาและคุณภาพ 

ดานชองทางการจัดจําหนายดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับต่ํา เม่ือพิจารณารายขอ พบวา ทําเลที่ตั้งสาขาของธนาคารกรุงเทพ
เขาถึงไดสะดวกซึ่งลูกคาใหความสําคัญมากที่สุด สอดคลองกับ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2541: 28-30) 
กลาววา ที่ตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปนอีกปจจัยที่สําคัญของการตลาดบริการ 
รวมถึงการติดตอสื่อสาร ดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความครอบคลุมจะเปนปจจัย
สําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย โดยในปจจุบันธนาคารกรุงเทพมีสาขามากกวา 700 สาขาทั่วประเทศ  

ดานลักษณะทางกายภาพ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดานลักษณะทางกายภาพอยูในระดับ
ต่ํา และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา สาขาของธนาคารกรุงเทพมีสภาพแวดลอมในการตกแตง สีสัน 
รูปแบบ ภายในธนาคารมีความสวยงาม สอดคลองกับสมวงศ พงศสถาพร (2546: 105-106) กลาวถึง
ลักษณะทางกายภาพวา เปนหน่ึงในองคประกอบที่ผสมผสานรวมเขากับองคประกอบอื่นๆ เปนสวน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีใหกับลูกคาได ลักษณะทางกายภาพน้ีเปนสิ่งท่ีลูกคาสามารถสัมผัสจับตอง
ได ในขณะที่ยังใชบริการอยู หรือเปนสิ่งเปรียบเทียบ หรืออาจจะเปนสัญลักษณที่ลูกคาเขาใจความหมาย
ในการรับขอมูลจากการทําการสื่อสารการตลาดออกไป   

ดานกระบวนการ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดานกระบวนการอยูในระดับมาก และเมื่อ
พิจารณารายขอ พบวา ลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็นและขอรองเรียนไดทันที โดยปจจุบัน ลูกคา
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สามารถสอบถามขอมูลรายละเอียดเพิ่มเติมของประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ หรือขอรองเรียนของ
ลูกคาไดที่เบอร Call Center 1333 ของธนาคารไดทันที ซึ่งเปนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ลูกคา
พิจารณาเบื้องตนอีกดวย 

ดานบุคลากร ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดานบุคลากรอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ 
พบวา พนักงานธนาคารกรุงเทพมีการแตงกายที่สุภาพ ซึ่งสอดคลองกับ สุภาภรณ พลนิกร (2548: 126) 
กลาววา พนักงานเปนสื่อบุคคลที่เปนผูสงขอมูลขาวสาร คุณลักษณะของสินคาไปถึงผูบริโภคโดยตรง 
และสวนใหญไดรับการฝกอบรมใหเปนผูมีความสามารถในการสรางยอดขายในระดับสูงดวย พนักงานที่
มีประสิทธิภาพมักจะสามารถวิเคราะหผูรับสาร และนํากลยุทธการตลาดมาใชเพื่อใหผูบริโภค
กลุมเปาหมายไดรับความรูในคุณสมบัติผลิตภัณฑและบริการ พรอมทั้งหาจุดขายในสินคาและบรกิารเพือ่
สรางความสนใจ ทําใหผูบริโภคยอมรับในสินคาและบริการ และจะเปนผูมีอิทธิพลอยางมากในการสราง
แรง จูงใจใหผูบริโภคเปลี่ยนทัศนคติเกิดความตองการและตัดสินใจในที่สุด  
 ดานผลิตภาพ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภาพอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาราย
ขอ พบวา  ธนาคารกรุงเทพมีความม่ันคงทางการเงินเหนือกวาธนาคารอื่น โดยรวมแลวกิจการจะตอง
จัดการกับกําลังการผลิตงานบริการ เพื่อใหเกิดความสมดุลยกับความตองการ ทั้งนี้ธนาคารกรุงเทพถือ
เปนธนาคารที่ใหญที่สุดของประเทศ เพราะฉะนั้นการจัดการบริการใหเพียงพอกับความตองการที่ลูกคา
ใหความสนใจตอความมั่นคงของธนาคารมากกวาปจจัยอื่นๆ จากการที่ธนาคารกรุงเทพ สามารถยืน
หยัดมาไดจนถึง 60 ป (ในป 2547) และผลกําไรที่มากมายอยางตอเนื่อง แสดงใหเห็นอยางเดนชัดวา
ธนาคารกรุงเทพพรอมที่จะเปนธนาคารที่จะรองรับความตองการของลูกคาไดในทุกดานของการบริการ
ทางการเงิน 
 ระดับความสนใจในรูปแบบของการประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ลูกคาสวนใหญเลือกที่จะ
ใชบริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st มากที่สุดอยูในระดับปานกลาง ท้ังนี้อาจเน่ืองจากการประกัน
ชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st มีลักษณะจากผลประโยชนท่ีใหความคุมครองพรอมกับผลประโยชนดานการ
ออมทรัพย ซึ่งเปนแบบที่ลูกคาตัดสินใจงายกวาแบบอื่นๆ มีผลประโยชนที่มาก ตอบสนองความตองการ
ดานการออมใหกับลูกคาไดดีและสามารถฝากเงินไดตามความตองการที่หลากหลายเพียงขึ้นอยูกับทุน
ประกันท่ีลูกคาตองการน่ันเอง 
 ระดับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ Bancassurance อยูใน
ระดับนอย มีคาเฉลี่ย 2.52 ท้ังนี้อาจเปนเพราะลักษณะของสินคาดานการประกันชีวิตเปนสินคาที่ลูกคา
คอนขางจะใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือนานกวาสินคาอื่นๆ ซ่ึงจะตองมีการหาขอมูลตางๆ หรือ
เปรียบเทียบกับคูแขงขัน อีกทั้งสินคาชนิดนี้จะตองมีพนักงานใหคําแนะนํา ชักจูง อธิบายผลประโยชน
ใหกับลูกคาเพื่อเปนการกระตุนกอนการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้แลวลูกคาสวนใหญ ยังไมคิดวาการ



 133

ประกันชีวิตเปนสิ่งจําเปนสําหรับชีวิต เพราะมีการประกันสังคมหรือการออมดานอื่นๆ เพื่อมาชดเชยใน
สวนนี้  
 ผลการวิเคราะหจากการทดสอบสมมติฐาน  
 ผลจากการศึกษา วา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ (รูปแบบกรมธรรม
ประกันชีวิต) ดานราคา (เบี้ยประกันชีวิต) ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร (พนักงานธนาคาร) ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ และดานผลิตภาพ มี
ความสัมพันธ  กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในเขต
กรุงเทพมหานคร ในระดับต่ํา ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ลูกคาของธนาคารกรุงเทพมีจํานวนมาก จากการที่
ธนาคารเปนธนาคารอันดับ 1 ของประเทศ และมีสวนแบงการตลาดสูงที่สุดในทุกดาน โดยเฉพาะ
ทางดานเงินฝาก จากการจัดอันดับธนาคารพาณิชยที่มีเงินฝากสูงที่สุดของนิตยสาร การเงินธนาคาร
ฉบับเดือนกุมภาพันธ 2551 ใหธนาคารกรุงเทพเปนอันดับที่1 ซึ่งถือวามีสวนแบงสูงสุดในตลาดโดยมี
ลูกคารายยอยของธนาคารสูงสุด ทําใหลูกคามีระดับความคิดเห็นท่ีหลากหลาย สงผลตอระดับความ
คิดเห็นกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในทุกดาน มีความสัมพันธ กับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  
  จากการพิจารณาแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในดาน
ระยะเวลาที่เหมาะสมที่สามารถชําระเบี้ยประกันชีวิต มีเพียง 2 ปจจัยที่มีความสัมพันธกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการ คือ ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ ในระดับต่ําอาจเปน
เพราะวาลูกคาคิดวาการซื้อประกันชีวิตนาจะมีการศึกษาหาขอมูลพอสมควร และมีการเปรียบเทียบโดย
ลูกคาจะหาขอมูลผานสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธตางๆ ประกอบกับรายการสงเสริมการขายที่มากกวา 
หรือ การบริการผานธนาคารนาจะมีการบริการที่ดีกวาการซื้อผานตัวแทนทั่วไป เพื่อใหลูกคาตัดสินใจซ้ือ
ประกันผานธนาคารที่มีระยะเวลามากขึ้นหากซ้ือผานธนาคาร  นอกจากนี้ดานเบี้ยประกันชีวิตที่
เหมาะสมที่สามารถชําระผานธนาคารกรุงเทพไดมีเพียง 3 ดานที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานผลิตภัณฑ (รูปแบบ
กรมธรรมประกันชีวิต) ดานราคา (เบ้ียประกันชีวิต) และดานผลิตภาพ ในระดับต่ําเชนกัน ท้ังน้ีอาจ
เน่ืองจากลูกคาอาจะใหความคิดเห็นวาการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพมีรูปแบบกรมธรรม
ประกันชีวิตที่หลากหลายมาก โดยมีความหลากหลายของอัตราเบี้ยประกันชีวิต ซึ่งธนาคารกรุงเทพมี
ความม่ันคงสูงสุด จากการที่ธนาคารมีสินทรัพยเปนอันดับที่ 1 ของประเทศ สงผลใหผลิตภาพและ
คุณภาพในการบริการมีความหลากหลายในทุกๆ ดาน จนไดรับความไววางใจจากลูกคาเปนจํานวนมาก  
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
จากผลการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

ซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ 
ดังนี้ 
 

1. ธนาคารกรุงเทพตองมุงทําการตลาดและพัฒนาสินคาใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายกับ
ผูบริโภคอีกกลุมหนึ่ง เนื่องจากเปนกลุมท่ีมีความสนใจและมีแนวโนมในผลิตภัณฑประกันชีวิตของ
ธนาคารมาก ซึ่งผลการศึกษาพบวา ลูกคาที่มีอาชีพรับราชการ มีระดับรายไดตั้งแต 45,001 ขึ้นไป ไมมี
บัญชีกับธนาคารกรุเทพ มีระดับแนวโนมท่ีจะซื้อประกันชีวิตมากกวากลุมอื่นๆ 

2. ธนาคารควรมีการพัฒนาการออกแบบผลิตภัณฑประกันชีวิตในแบบใหม ท่ีมีผลประโยชน
มากกวาเงินฝากจริงๆ เพื่อใหลูกคาหันมาฝากเงินกับประกันชีวิตมากกวาการฝากเงินบัญชีออมทรัพย
แบบธรรมดา นอกจากนี้ควรเนนความคุมครองที่เพิ่มมากขึ้น เพื่อจูงใจใหลูกคาเลือกทําประกันชีวิตกับ
ธนาคารกรุงเทพ เนื่องจากผลการศึกษาพบวา ดานผลิตภัณฑ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยโดยรวมใน
เร่ืองของผลโยชนของกรมธรรมท่ีดีกวาเงินฝากในระดับมาก 

3. ธนาคารกรุงเทพควรจะมีการสํารวจตลาดเพื่อเปรียบเทียบอัตราเบี้ยประกันของธนาคาร
อื่นๆ ควรมีการวางแผนการตลาดในดานราคาใหเหมาสมกับผลประโยชนและการบริการที่ลูกคาจะไดรับ
จากการประกันชีวิต เพื่อใหลูกคาเกิดความรูสึกความพึงพอใจกับความคุมครอง และผลประโยชน
มากมายจากการทําประกันชีวิต โดยเบี้ยประกันจะตองไมแพงเมื่อเปรียบเทียบกับธนาคารอื่นๆ 
เน่ืองจากผลการศึกษาพบวาดานราคา ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยของความหลากหลายของอัตราเบี้ย
ประกันชีวิตมากที่สุด แตทั้งน้ีตองขึ้นอยูกับแบบของการประกันชีวิตและทุนประกันชีวิต 

4. ธนาคารกรุงเทพควรเสนอทางเลือกการบริการที่ใหความสะดวกเมื่อลูกคาติดตอทําประกัน
ชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ หากลูกคาเกิดปญหาหรือมีขอสงสัย ก็สามารถติดตอไดอยางรวดเร็วผานสาขา
ของธนาคารที่มากกวา 700 สาขาในปจจุบัน เนื่องจากผลการศึกษาพบวาดานชองทางการจัดจําหนาย 
ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยกับทําเลที่ตั้งของสาขาของธนาคารกรุงเทพเขาถึงไดสะดวกมากที่สุด 

5. ธนาคารกรุงเทพควรมีการทําแผนการตลาดที่หลากหลายอยางสมํ่าเสมอ ควรเพิ่มขอมูล
ดานระยะเวลาของการทําประกันชีวิตหลายแบบจากผลการวิจัยลูกคาใหความสําคัญกับระยะเวลาการทํา
ประกันชีวิต หากธนาคารใชการสงเสริมการตลาดที่มากขึ้น ไดแก การโฆษณาทางเวบไซด ควรเพิ่ม
ความรูขอมูลดานประกันชีวิตที่มีผลประโยชนที่ดี โดยมุงภาพลักษณที่ดีของธนาคาร ความมีชื่อเสียงและ
ความมั่นคงของธนาคารกรุงเทพ ซ่ึงลูกคาใหความสําคัญกับความมั่นคงของธนาคารมากกวาปจจัยอื่นๆ 
ทั้งน้ี จะตองเพิ่มความถี่ ในการสงเสริมการตลาดในดานอื่นๆ เชน วิทยุ โทรทัศน เปนตน  
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6. การสรางภาพลักษณที่ดีของการแตงกายพนักงานธนาคาร สามารถชวยใหลูกคาเกิดความ
ตองการการซื้อประกันชีวิต ทั้งนี้เม่ือลูกคาเขามาใชบริการในธนาคาร พนักงานธนาคารที่ใหบริการลูกคา
ตองมีความรูความสามารถในการใหขอมูลเกี่ยวกับประกันชีวิต โดยสามารถอธิบายขอมูลไดอยางถูกตอง 
เน่ืองจากผลการศึกษาพบวาดานบุคลากร ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยของการแตงกายของพนักงาน
มากที่สุด 

7. ธนาคารกรุงเทพจะตองปรับปรุงบรรยากาศภายในธนาคารใหดีขึ้นกวาเดิมไมวาจะเปนสีสัน 
เสียง รูปแบบ ภายใน เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการเขามาใชบริการ และอยากกลับมาใชบริการ
ของธนาคารเรื่อยๆ เนื่องจากผลการศึกษาพบวาดานลักษณะทางกายภาพ ลูกคามีความคดิเหน็ตอปจจยั
ของบรรยากาศภายในธนาคารมากที่สุด 

8. ธนาคารควรใหความสําคัญกับกระบวนการในการดําเนินธุรกิจในทุกดานเพื่อใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจจากการกลับมาซ้ือประกันชีวิตเพิ่มขึ้นและบอกตอ เนื่องจากผลการศึกษาพบวาดาน
กระบวนการ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยของการแสดงความคิดเห็นและขอรองเรียนไดทันทีมากที่สุด 

9. ธนาคารควรจูงใจใหลูกคามาซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ดวยการเนนความเปน 
“ธนาคารที่ม่ันคงสูงสุดใหคุณม่ันใจ” อยางตอเนื่อง ทั้งนี้ธนาคารควรมีการสํารวจขอมูลทางการตลาด และ
ผลกําไรของธนาคารอื่นๆ เพื่อมาเปรียบเทียบ ดวยสรางความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขันใหมากขึ้น เน
โดยพบวาดานผลิตภาพ ลูกคามีความคิดเห็นตอปจจัยกับความมั่นคงของธนาคารที่เหนือกวาธนาคารอื่น 

10. ธนาคารกรุงเทพควรหารูปแบบของการประกันชีวิตในรูปแบบใหมๆ ลูกคาอาจจะไมสนใจ
การประกันชีวิตในรูปแบบเดิมๆ ทั้งนี้ เพื่อสรางความแตกตางในตลาดใหลูกคาหันมาสนใจประกันชีวิต
มากขึ้น โดยอาจะเนนที่ผลประโยชนที่มากขึ้นสามารถนําไปหักลดหยอนภาษีไดหลากหลาย หรือเปลี่ยน
ชื่อเรียกประกันชีวิตไปเปนอยางอื่นๆ เพื่อใหลูกคาตัดสินใจซ้ืองายกวา เนื่องจากผลการศึกษาพบวา
ความสนใจในรูปแบบประกันชีวิตของธนาคารกรุงเทพอยูในระดับปานกลาง  

11. ธนาคารควรมีการกระตุนใหเกิดการซ้ือมากดวยการใชเสริมปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการในทุกๆดาน เพื่อใหลูกคามีแนวโนมมากขึ้น เชน การโฆษณาทางโทรทัศน การเพิ่มของ
แถมหรือการมีแบบของการประกันชีวิตที่หลากหลายมากขึ้น เปนตน เนื่องจากผลการศึกษาพบวาลูกคา
มีระดับแนวโนมในการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพในระดับนอย 

12. ธนาคารควรมีการฝกอบรมพนักงานใหเชี่ยวชาญทั้งขอมูลการประกันชีวิตและทักษะการ
ขายของพนักงาน ทั้งนี้ การขายประกันชีวิตผานธนาคารจะตองอาศัยตัวแทนประกันชีวิตที่มาจาก
พนักงานธนาคารเอง รวมทั้งผลประโยชนที่ใหกับพนักงานที่มากกวาเงินเดือน เพื่อสรางแรงจูงใจใหกับ
พนักงานในการขายประกันชีวิตผานธนาคาร นอกจากนี้การเนนแหลงขอมูลจากการสรางแรงจูงใจใหกับ
ลูกคาผานทางโทรทัศน ซึ่งถือวาสื่อทางโทรทัศนเปนสื่อที่มีการกระจายสูลูกคาใหรับรูขอมูลมากที่สุด 
รวมท้ัง เกิดการรับรูของลูกคาเมื่อนึกถึงประกันชีวิตจะตองนึกถึงธนาคารกรุงเทพ โดยผลการศึกษา
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พบวาแหลงขอมูลท่ีลูกคาที่มีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวิต ลูกคามีความคิดเห็นมากที่สุดคือ 
พนักงานธนาคาร และโทรทัศน 

13. พนักงานธนาคารจะตองอธิบายใหกับลูกคาทราบวาการประกันชีวิตเปนการออมทรพัยเพือ่
ความมั่นคงของอนาคต สรางหลักประกันใหกับตนเอง อีกทั้งธนาคารควรเนนการโฆษณาในประเด็น
ดังกลาว ซึ่งจะมีผลตอแรงจูงใจในการซื้อประกันชีวิตเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากผลการศึกษาพบวา เหตุจูงใจ
ที่มีผลตอแนวโนมการซ้ือประกันชีวิตมากที่สุด คือ การประกันชีวิตเปนการออมทรัพยอยางหน่ึงและสราง
หลักประกันใหกับตนเอง 

14. ดานแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ  ในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถนําผลการทดสอบมติฐานทั้งในดานปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาดบริการ มาใชพิจารณาในการกําหนดกลยุทธในการแบงสวนตลาดและการเลือกสวนตลาด 
กลาวคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ คือ 
จํานวนบุตร อาชีพ ระดับรายไดและการเปนลูกคาของธนาคาร ทั้งนี้ธนาคารจะตองใหความสําคัญกับ
ปจจัยสวนบุคคลของลูกคากับจํานวนบุตร อาชีพ ระดับรายไดและการเปนลูกคาของธนาคาร โดยให
ความสําคัญเปนหลักมากกวาปจจัยสวนบุคคลในดานอื่นๆ  นอกจากนี้ ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการทั้ง 8Ps มีความสําคัญกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ ทั้ง8 ดาน ธนาคารจะตองใหความสําคัญและกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับ
ผลการวิจัย เพื่อใหองคกรกําหนดนโยบายตางๆ เพื่อใหสามารถแขงกับคูแขงขันในตลาดประกันชีวิตซ่ึง
มีแนวโนมที่จะเติบโตมากขึ้นในอนาคต  
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
 การวิจัยที่นาสนใจและสามารถทําการศึกษาตอเนื่องได จึงนาจะเปนการศึกษา 
 1.  ควรศึกษาถึงทัศนคติตอการซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ ตอการซื้อประกันชีวิตใน
รูปแบบตางๆ เพื่อประโยชนในการนําผลวิจัยมาใชเปนแนวทางการพัฒนาปรับปรุงแกไขในดานตางๆ 
เพิ่มเติมตอไป 
 2.  ควรศึกษาการพฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตของธนาคารกรุงเทพกับธนาคารอื่นๆ เพื่อนํา
ผลการศึกษามาเปรียบเทียบกัน เพื่อใหทราบถึงความแตกตางของการบริการประชีวิตธนาคารอื่นๆ 
เพื่อท่ีจะไดนําผลการวิจัยมาปรับปรุงสรางความแตกตางใหกับธนาคารกับผลิตภัณฑประกันชีวิตของ
ธนาคาร 
 3. ควรศึกษาถึงความคาดหวัง ปญหาและความตองการของลูกคาที่มีแบบของการประกันชีวิต
ผานธนาคารกรุงเทพ เพื่อใหเขาใจถึงความตองการไดอยางถูกตองและชัดเจน และนําผลที่ไดมาปรับปรุง
พัฒนาในดานตางๆ ใหตรงกับความตองการของลูกคา 
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แบบสอบถามเพื่อใชในการวิจัย 

 
 
 
 
 

 



 
แบบสอบถาม 

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิต 

 ผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

คําชี้แจง : แบบสอบถามที่จัดทําขึ้นน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีมี่ผล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกนัชีวติผานธนาคารกรุงเทพในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1. ลักษณะแบบสอบถาม  แบงเปน 3 สวน คือ  
สวนที่ 1 : แบบสอบถามเกีย่วกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2 : แบบสอบถามความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกซื้อประกนัชีวติผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนที่ 3: แบบสอบถามเกีย่วกับระดับความสนใจในรปูแบบของประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนที่ 4 : แบบสอบถามเพือ่แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
2. การตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลที่ไดรับจากทานจะนําไปใชประโยชนในการทําวจัิยดานวิชาการเทานั้น จึงใครขอความ
รวมมือจากทาน ไดโปรดแสดงความคิดเห็นอยางเต็มที่ จริงใจ ตรงไปตรงมา และเปนอิสระ เพ่ือความสมบูรณ
ของผลการวิจัย โดยไมตองระบุชื่อและนามสกุลของทานลงในแบบสอบถาม คําตอบของทานจะถือเปนความลับ 
ไมมีผลผูกพันใดๆ หรือไมนํามาใชในทางที่จะเสียประโยชนตอทานเปนอันขาด 

ผูวิจัยใครขอขอบพระคุณทกุทานเปนอยางสูง ที่ไดกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามมา 
ณ โอกาสนี้ 

 
 
       ขอแสดงความนับถือ 
 
                     กิตตศิักดิ์  พ้ืนแสน 
 
                       นิสิตบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด 
                      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร
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สวนที่ 1 : ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย          ในชองที่ตรงกบัความเปนจรงิของทานมากที่สุด 

                     
1. เพศ    ชาย  หญิง          
 
2. อายุ    20  - 29 ป        

30  - 39 ป        
    40  - 49 ป  

50 - 59  ป 
    มากกวา 60 ปขึ้นไป 
                                                          
3. สถานภาพสมรส  โสด (ขามไปตอบขอ 5)         

สมรส/อยูดวยกัน     
    หยา / หมาย / แยกกันอยู 
 
4.จํานวนบตุร   ไมมี   จํานวน1-2 คน     
    จํานวน 3-4 คน  จํานวน 5 คนขึ้นไป  
 
 
5. ระดับการศกึษาสูงสุด  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี     
    ปริญญาโท  สูงกวาปริญญาโท     
 
6. อาชีพ      รับราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ  พนักงานธุรกจิเอกชน   
      รับจางอิสระ  เจาของธุรกิจสวนตัว 
      แมบาน อ่ืนๆ โปรดระบุ....................... 
     
7. ระดับรายไดตอเดือน  ต่ํากวา หรือ เทากับ 15,000 บาท     
       ตั้งแต 15,001 – 30,000 บาท 
      ตั้งแต 30,001 – 45, 000 บาท 
      ตั้งแต 45,001 – 60, 000 บาท 
      60,001 บาท ขึ้นไป 
 
8. การเปนลูกคาธนาคาร ไมมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ 

   มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ ประเภท................................... 
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สวนที่ 2 : แบบสอบถามความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance)  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย        ลงในชองใตหมายเลขทางขวามือ ชองใดชองหน่ึงใน 5 ชองที่ตรงกับ
ประเด็นการพจิารณาที่ทานใหความคิดเห็นมากที่สุด เม่ือทานตองการจะซื้อประกนัชีวติ โดยมีระดับความ
คิดเห็นดังน้ี 

เห็นดวยอยางยิ่ง 5  คะแนน 
เห็นดวย  4  คะแนน 
ไมแนใจ   3 คะแนน 
ไมเห็นดวย  2 คะแนน 
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 
 

ระดับความคิดเห็น 
ปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชวีิต 

ผานธนาคารกรุงเทพ  
เห็นดวย
อยางยิง 

(5) 

เห็นดวย 
(4) 

ไมแนใจ 
(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

(1) 
ดานผลิตภัณฑ 
- ประกันชวีิตของธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลาย
ของรูปแบบกรมธรรม 

     

- ประกันชวีิตของธนาคารกรุงเทพมีเง่ือนไขในการ
เรียกรองคาสนิไหมทดแทนที่ไมยุงยาก 

     

- ประกันชวีิตของธนาคารกรุงเทพมีผลประโยชนของ
กรมธรรมดีกวาเงินฝากของธนาคาร 

     

- ประกันชวีิตของธนาคารมผีลประโยชนดีกวาบรษิัท
ประกันชวีิตอ่ืนๆ  

     

ดานราคา 
- ธนาคารกรุงเทพมีอัตราเบีย้ประกันที่ดีกวา
ผลประโยชนที่ไดรับ 

     

- ธนาคารกรุงเทพมีความหลากหลายของอัตราเบี้ย
ประกัน 

     

- อัตราเบี้ยประกันของธนาคารกรุงเทพดกีวาธนาคาร
อ่ืน 

     

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ทําเลทีต่ั้งสาขาของธนาคารกรุงเทพเขาถึงไดสะดวก 

     

- ความสะดวกในการติดตอกับธนาคารกรุงเทพ      
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ระดับความคิดเห็น 

 
 

ปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชวีิต 
ผานธนาคารกรุงเทพ 

เห็นดวย
อยางยิง 

(5) 

เห็นดวย 
(4) 

ไมแนใจ 
(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

(1) 
- ความสะดวกในการชําระเบี้ยประกันผานธนาคาร      
- ความสะดวกในการติดตอโดยตรงผานสํานักงานใหญ
หรือไดทุกสาขาของธนาคารกรุงเทพ 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 
- ธนาคารกรุงเทพมีการใหสวนลดเบี้ยประกันชีวติ เชน 
เม่ือซ้ือกรมธรรมเลมตอไปจะไดสวนลด 

     

- ธนาคารกรุงเทพมีรายการสงเสริมการขายที่
หลากหลาย เชน แจกของแถม บัตรของกํานัล 

     

- ธนาคารกรุงเทพมีสื่อโฆษณาตางๆที่หลากหลาย      
- ธนาคารกรุงเทพมีการจัดกิจกรรมพิเศษในโอกาส
ตางๆ เชน กิจกรรมทองเที่ยว 

     

- ธนาคารกรุงเทพมีการใหบริการขอมูลขาวสารและ
ตอบปญหาขอสงสัยรวดเรว็ เชน ผานCall Center   

     

ดานบุคคลากร 
- พนักงานธนาคารกรุงเทพมีความสามารถในการ
อธิบายและใหคําแนะนําเกี่ยวกับการทําประกันชีวติ 

     

- พนักงานธนาคารกรุงเทพ มี วาจา มารยาท ที่สุภาพ      
- พนักงานธนาคารกรุงเทพมีความรวดเรว็ในการ
ใหบริการ 

     

- พนักงานธนาคารกรุงเทพมีการแตงกายที่สุภาพ      
- พนักงานของธนาคารกรุงเทพมีคุณภาพในใหการ
บริการ เชน การแกไขปญหาใหกับลูกคา 

     

ดานลักษณะทางกายภาพ 
- สาขาของธนาคารกรุงเทพมีสภาพแวดลอมในการ
ตกแตง สีสัน  เสียง รูปแบบ ภายในธนาคารมีสวยงาม 

     

- สาขาของธนาคารกรุงเทพมีบรรยากาศภายในธนาคาร
ดูทันสมัย 

     

ดานกระบวนการ 
- ธนาคารกรุงเทพมีระยะเวลาในการออกกรมธรรมที่
ลาชา 
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ระดับความคิดเห็น  
ปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชวีิต 

ผานธนาคารกรุงเทพ 
เห็นดวย
อยางยิง 

(5) 

เห็นดวย 
(4) 

ไมแนใจ 
(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

(1) 
 
- ธนาคารกรุงเทพมีความสะดวกในการสงมอบ
กรมธรรม 

     

- ธนาคารกรุงเทพมีระยะเวลาในการไดรับคาสินไหม
ทดแทนคอนขางชา 

     

- ลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็นและขอเรียนของได
ทันท ี

     

ดานผลิตภาพและคุณภาพ 
- ธนาคารกรุงเทพมีการบรกิารดีเกินความคาดหวังของ
ลูกคา 

     

- ธนาคารกรุงเทพมีการใหบริการหลังการขายที่ดีกวา
ธนาคารอื่น  

     

- ธนาคารกรุงเทพมีความมัน่คงทางการเงินเหนือกวา
ธนาคารอื่น  

     

- ธนาคารกรุงเทพมีการบรกิารที่หลากหลาย เพียงพอ
กับความตองการลูกคาของธนาคาร 
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สวนที่ : 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความสนใจรูปแบบของประกันชีวิตผานธนาคาร
กรุงเทพ (Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย        ลงในชองใตหมายเลขทางขวามือ ชองใดชองหน่ึงใน 5 ชองที่ตรงกับ
ประเด็นการพจิารณาที่ทานใหความสนใจมากที่สุด เม่ือทานตองการจะซื้อประกนัชีวติ โดยมีระดับความ
สนใจดังน้ี 

สนใจมากที่สดุ  5  คะแนน 
สนใจมาก  4  คะแนน 
เฉยๆ   3 คะแนน 
ไมสนใจ   2 คะแนน 
ไมสนใจมากที่สุด 1 คะแนน 

 
ระดับความสนใจ 

ความสนใจรปูแบบของประกันชวีิต 
ผานธนาคารกรุงเทพ  

สนใจมาก
ที่สุด 

(5) 

สนใจ
มาก 
(4) 

เฉยๆ 
(3) 

ไมสนใจ 
(2) 

ไมสนใจ
มากที่สุด 

(1) 
1.บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st 
(ผลประโยชนจากการใหความคุมครองพรอมกับ
ผลประโยชนดานการออมทรัพย) 

     

2.บริการประกันอุบัติเหตสุวนบุคคล PA 1st  
(ผลประโยชนจากการเสียชวีิตจากอุบตัิเหตุ และทุพพล
ภาพถาวร อยางเดียว) 

     

3.บริการคุมครองเครดติ HOME 1st  
(ผลประโยชนจากการใหความคุมครองวงเงินกูสินเชื่อ
เม่ือผูกูทําประกันแลวเสียชวีติ) 
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สวนที่ 4: แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ 
(Bancassurance) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

โปรดเขียนเครื่องหมาย       ลงในชองหนาขอความที่ทานตองการเลือก 
1. แนวโนมในการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance)  

ซ้ือแนนอน __: __:   __: __: __ ไมคิดจะซื้อ 
      5   4   3   2   1  
2. ระยะเวลาที่เหมาะสม ทีท่านคิดวาจะสามารถชําระเบี้ยประกันชวีติผานธนาคารกรุงเทพได  ...........ป  
3. เบี้ยประกันชีวติที่ทานคิดวาสามารถจะชําระกับธนาคารกรุงเทพได ............................บาท / ป  
4. แบบของประกันชีวติที่ทานมีแนวโนมที่จะซื้อมากที่สุด  
   บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st  
   บริการประกันอุบัตเิหตสุวนบคุคล PA 1st  
   บริการคุมครองเครดิต HOME 1st (คุมครองวงเงินกูสินเชื่อ) 
5. บุคคลใดทีท่านคิดวามีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชีวติผานธนาคารกรุงเทพมากที่สุด  

 ตนเอง   บิดา มารดา 
   บุตร   คูสมรส 
   พนักงานธนาคาร  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
6. แหลงขอมูลใดที่ทานคิดวามีผลตอแนวโนมการซื้อประกันชวีิตผานธนาคารมากที่สุด  
(โปรดระบุเพียงคําตอบเดียว) 

 โทรทัศน   วิทย ุ
   นิตยสาร   หนังสือพิมพ 
   Internet    พนักงานธนาคาร  
   อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
7. เหตุจูงใจทีส่ําคัญที่สุด ทีมี่ผลตอแนวโนมในการซื้อประกันชวีิตผานธนาคารกรงุเทพ (Bancassurance) 
(โปรดระบุเพียงคําตอบเดียว) 

 เปนการออมทรัพย     ไดรับผลตอบแทนที่ดี 
   สรางหลักประกันใหกับตนเองและครอบครัว  เพ่ือนําไปหักลดหยอนภาษ ี
   อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 
8. เหตุผลสําคญัที่สุดที่มีผลในการตัดสินใจซื้อประกันชวีิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) 
(โปรดระบุเพียงคําตอบเดียว) 
   ความสนทิสนมของพนักงานกับลูกคา   ชื่อเสียงของธนาคาร  
   ฐานะการเงินที่ม่ันคงของธนาคาร   มีการบริการหลังการขาย 
   มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ   ความสะดวกในการติดตอกับธนาคาร 
   มีของแถมแจก     อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
 

ขอขอบคุณ ที่ใหความรวมมือตอบแบบสอบถามในครั้งน้ี 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 



 

 
รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 
 

รายชื่อ    ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
1. รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหารหลกัสูตรบริหารธรุกิจ

มหาบัณฑิต ภาควิชาบริหารธุรกิจ  
คณะสังคมศาสตร  
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 

 
2. รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน     กรรมการบริหารหลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 
         ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
         มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

152 



 

 

 

 
ภาคผนวก ค 

หนังสือขอความอนุเคราะหเพื่อการวิจัย 

 
 
 
 

 



 
 

 
ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนพินธ 
 

ชื่อ ชือ่สกุล 
วันเดือนปเกิด 
สถานที่เกิด 
สถานที่อยูปจจุบัน 
 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน 
สถานที่ทํางานปจจุบัน 
 
 
ประวัติการศึกษา 
          พ.ศ. 2542 
 
 
          พ.ศ. 2546 
 
 
          พ.ศ. 2551 

นายกิตตศิักดิ ์พื้นแสน 
7 กรกฎาคม 2523 
อําเภอเมือง จงัหวัดขอนแกน 
126/12 ถนนศรีจันทร ตําบลในเมือง 
อําเภอเมือง จงัหวัดขอนแกน 40000 
เจาหนาที่การตลาด (Home Loan Specialist) 
ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
23 ถนนสรุวงศ ชั้น 5  แขวงสุริยวงศ 
เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 10500 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย สายวิทย-คณิต 
จากโรงเรียนขอนแกนวิทยายน 
 
มนุษยศาสตร สาขาการจัดการการพฒันาสังคม 
จากมหาวิทยาลัยขอนแกน 
 
บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด 
จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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