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การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษา การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และแนวโน้ม

การตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร สาํหรบักลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยไดร้บการรบั
เสนอขายกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารทีม่อีายุ 20 ปีขึน้ไปทีอ่าศยัอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 402 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  
ผลการวจิยัพบวา่ 

ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิอายุ 20 – 29 ปี สถานภาพโสด  การศกึษาระดบัปรญิญา
ตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 25,000 บาท  การรบัรูค้วาม
เสีย่งและความไวว้างใจการทาํประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารในภาพรวม   อยูใ่น
ระดบัมาก     

การรบัรู้ความเสี่ยงในภาพรวม ประกอบด้วย ด้านหน้าที่ ด้านการเงนิ ด้านสงัคม ด้าน
จติใจ และด้านเวลา มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ และแนวโน้มการแนะนําบุคคลที่
ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ในทิศทางตรงกนัข้าม  
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ในทศิทาง
เดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.00  0.01 ตามลาํดบั   

ความไว้วางใจในภาพรวม ประกอบด้วย ด้านพนักงานธนาคาร ด้านกระบวนการ  มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร  ในทศิทางเดยีวกนั สว่นความไวว้างใจดา้นบรษิทัประกนัชวีติมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางตรงกนัขา้ม อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01   
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 The purpose of this research is to study risk perception, trustfulness  and  
insurance buying decision  trends via bank channels of consumers in Bangkok.  The 
sampling group used in this research is a group of 402 people, 20 year old and up,  who 
have been offered insurance products through bank channels and live in the Bangkok 
metropolitan area, A questionnaire was used as the research tool to collect the data. 

 The research results show that the largest customer group is female, 20 to 29 
years old, single, holding a bachelor’s degree, working as employees in private companies 
and having average income 15,001 – 25,000 baht per month. The overall risk perception 
and trustfulness on insurance buying via bank channels is at the high level. 

There is an inverse relation between overall and functional, financial, social, 
psychological and time risks of customers' risk perception and the tendency to recommend 
others to buy insurance via bank channels at a statistical significant level of 0.01  

There are positive relations between overall, bank employees, and sale service 
process of customers' trustfulness on insurance buying decision via bank channels, and the 
tendency to buy the insurance, at a statistical significance levels of  0.00 and 0.01, 
respectively  

There are positive relations between overall, bank employees,  and sale service 
process of customers' trustfulness on insurance buying decision via bank channels, and the 
tendency to recommend others to purchase insurance at a statistical significance levels of  
0.01.  
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ประกาศคณูุปการ 
 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเสรจ็สมบูรณ์ไดด้ว้ยด ี  เน่ืองจากความอนุเคราะหแ์ละความช่วยเหลอื
จากรองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา ท่านอาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ ที่ไดก้รุณาใหค้ําแนะนํา
และตรวจสอบแกไ้ขสารนิพนธ์เป็นอย่างดยีิง่ ตัง้แต่เริม่ดําเนินการจนกระทัง่เสรจ็เรยีบรอ้ยสมบูรณ์  
ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้้ี  

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณในความอนุเคราะหร์องศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ และอาจารย ์
ดร.อจัฉรยีา ศกัดิณ์รงค ์ทีไ่ดก้รณุาเป็นกรรมการควบคุมสารนิพนธ ์และเป็นผูเ้ชีย่วชาญในการตรวจ
คุณภาพเครื่องมอื  ใหค้ําปรกึษา ขอ้เสนอแนะ ตลอดจนการแก้ไขปรบัปรุงใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีมี
ความสมบูรณ์ยิง่ขึ้น  รวมถึงคณาจารย์ในโครงการบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติทุกท่าน  ที่ได้กรุณา
ประสทิธิป์ระสาทวชิาความรูท้ ัง้ในทางทฤษฎ ีและการประยุกตใ์ชใ้นทางปฏบิตัทิีเ่ป็นประโยชน์อยา่ง
ยิง่กบัผูว้จิยั 

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณบดิา มารดา ทีใ่หก้ารอบรม สัง่สอนผูว้จิยัและมอบโอกาสการศกึษาที่
ด ี นอกจากนัน้ ผูว้จิยัขอขอบคุณ เพื่อนๆ XMBA รุ่น 14  รุ่นพี ่ XMBA รุ่น 13 และเจา้หน้าที่
โครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน ที่ใหค้วามช่วยเหลอืและคําแนะนํา จนทําใหส้ารนิพนธ์
ฉบบัน้ีสาํเรจ็ลุล่วงไดเ้ป็นอยา่งด ี
  สุดท้ายน้ี คุณประโยชน์และความดีอันพึงมีจากสารนิพนธ์ฉบับน้ี ผู้วิจัยขอน้อมบูชา
พระคุณบดิา มารดา ตลอดจนบูรพคณาจารยท์ุกท่าน ทีไ่ดอ้บรมสัง่สอน และชีแ้นะแนวทางทีด่แีละมี
คุณคา่ตลอดมาจนกระทัง่ประสบความสาํเรจ็ในวนัน้ี 
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บทท่ี 1 

บทนํา  

ภมิูหลงั 

 ในปจัจุบนัการดาํรงชวีติของมนุษย ์ลว้นแต่ตอ้งเผชญิกบัความเสีย่ง   และความไมแ่น่นอน  

เน่ืองจากปจัจุบนัเป็นยคุทีม่กีารแขง่ขนัสงู และมเีทคโนโลยทีีท่นัสมยั จงึมปีญัหาต่างๆเกดิขึน้ตามมา  

ไมว่า่จะเป็นภยัอนัตรายทีเ่กดิจากการกระทาํของตนเอง  และภยัอนัตรายทีเ่กดิขึน้เองตามธรรมชาต ิ

เชน่ น้ําทว่ม  การเกดิโรคระบาด  การก่อการรา้ย อุบตัเิหตุต่างๆ  ซึง่ในบางครัง้อาจจะมกีารป้องกนั 

ไวห้รอืสามารถหลบเลีย่งได ้      แต่บางครัง้กไ็มส่ามารถทีจ่ะป้องกนัหรอืหลกีเลีย่งได ้ซึง่เหตุการณ์ 

ต่างๆ ดงักล่าวนัน้ไมส่ามารถคาดการณ์ไดว้า่จะเกดิขึน้เมือ่ใด    ดงันัน้เพือ่หาหนทางแกไ้ขหรอืแบ่ง 

เบาภาระคา่ใชจ้า่ยต่างๆในปญัหาทีอ่าจเกดิขึน้ไดจ้งึไดก่้อใหเ้กดิ “ธุรกจิประกนัภยั” ขึน้มาการฟ้ืนตวั 

ของเศรษฐกจินบัเป็นอกีปจัจยัหน่ึง  ทีจ่ะทาํใหธุ้รกจิประกนัชวีติมโีอกาสเตบิโตตามเศรษฐกจิไปดว้ย 

ดจูากตวัเลขของธุรกจิประกนัชวีติไทยไตรมาส 3 ของปี  2553-2557 (มกราคม–กนัยายน)     มกีาร 

ขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  ดงัน้ี 

  

ตาราง 1  เบีย้ประกนัภยัรบัรวมไตรมาส 3 ปี 2553-2557   

 

 
เบีย้ประกนัภยัรบั 

มกราคม – กนัยายน 2557 

2553 2554 2555 2556 2557 
เบีย้ประกนัภยัรบัปีแรก 
% การเตบิโต 

43,875.3 
6.2 

50,312.8 
14.7 

58,041.6 
15.4 

69,649.6 
20.0 

80,421.3 
15.5 

เบีย้ประกนัภยัรบัปีต่ออาย ุ
% การเตบิโต 

146,040.6 
18.4 

165,034.4 
13.0 

189,013.9 
14.5 

212,159.2 
12.2 

243,297.1 
14.7 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 
เบีย้ประกนัภยัรบั 

มกราคม – กนัยายน 2557 

2553 2554 2555 2556 2557 
เบีย้ประกนัภยัรบัจา่ยครัง้เดยีว 
% การเตบิโต 

22,273.9 
-2.8 

23,718.8 
6.5 

31,228.3 
31.7 

42,171.1 
35.0 

49,968.8 
18.5 

รวม  
% การเตบิโต 

212,189.8 
13.2 

239,066.0 
12.7 

278,283.8 
16.4 

323,979.9 
16.4 

373,687.2 
15.3 

 

หน่วย : ลา้นบาท/อตัราการเตบิโตจากไตรมาสเดยีวกนัของปีก่อนหน้า 

 ทีม่า: วารสารสมาคมประกนัชวีติประกนัชวีติไทย 2557 (มกราคม–กนัยายน). ออนไลน์. 

ชอ่งทางการขายทีม่สีดัสว่นสงูสดุของไตรมาส 3 ปี 2557 ไดแ้ก่ 
อบัดบั1 การขายผา่นตวัแทนประกนัชวีติ 18,677.10 ลา้นบาท เตบิโตขึน้รอ้ยละ 7.49 
อบัดบั2 การขายผา่นธนาคาร 164,582.58 ลา้นบาท เตบิโตขึน้รอ้ยละ 25.46    
อบัดบั3 การขายผา่นชอ่งทางอื่นๆ 14,011.38 ลา้นบาท เตบิโตขึน้รอ้ยละ 10.01   
อบัดบั4 การขายผา่นชอ่งทางโทรศพัท ์11,413.91 ลา้นบาท เตบิโตขึน้รอ้ยละ 22.20 
 
 สดัสว่นการตลาดของเบีย้ประกนัชวีติ จาํแนกตามชอ่งทางการขายไตรมาส 3 ของปี 2557 

 
 
ภาพประกอบ 1 ภาพรวมธุรกจิประกนัชวีติ  
 
   ทีม่า: สมาคมประกนัชวีติไทย.  (2557, ตุลาคม-ธนัวาคม).  ภาพรวมธุรกจิประกนัชวีติ
ไทย ไตรมาส 3 ปี 2557. วารสารประกนัชวีติ.  35(144): 12 , 13  
            การเสนอขายประกนัผ่านทางธนาคารหรอืBancassurance เป็นอกีช่องทางหน่ึงทางการ
การขายประกนัชวีติเพราะเป็นช่องทางทีส่ามารถผลติเบีย้ประกนัใหก้บับรษิทัประกนัชวีติและสรา้ง
รายไดค้่าธรรมเนียมใหก้บัธนาคารพาณิชยไ์ดอ้ยา่งเป็นจาํนวนมาก เน่ืองจากฐานลูกคา้เงนิฝากของ

การขายผา่นตวัแทนประกนัชวีติ 49%

การขายผา่นธนาคารพาณชิย ์44%

การขายผา่นชอ่งขายอื่นๆ 4%

การขายผา่นโทรศพัท ์3%
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แต่ละธนาคารนัน่เอง ส่งผลใหแ้ต่ละบรษิทัประกนัชวีติต่างกแ็ข่งขนัในการพฒันาช่องทางการขาย
ผา่นทางธนาคารเพื่อนําเสนอสนิคา้ และบรกิารทีส่ะดวกรวดเรว็ใหก้บัลูกคา้ ซึง่แมจ้ะยงัมอีตัราส่วน
ค่อนขา้งน้อยเมื่อเทยีบกบัการขายผา่นทางตวัแทน แต่ดว้ยชื่อเสยีงของตวัแทนขายประกนัทีอ่อกจะ
ตดิไปในทางลบ จงึเชื่อว่าผูท้ีม่ฐีานะดจีะเป็นผูท้ีเ่ลอืกและปรบัแต่งกรมธรรมป์ระกนัชวีติของตนให้
ตรงกบัความตอ้งการของตนมากทีสุ่ด แนวทางการคน้หาช่องทางการจําหน่ายขายประกนัผ่านทาง
ธนาคารน่าจะตอบสนองความตอ้งการในสว่นน้ีไดด้ ียิง่ไปกว่านัน้ สงัคมไทยยงัใหค้วามเชื่อถอืในตวั
ผูจ้ดัการธนาคารมากกวา่ตวัแทนขายประกนัดว้ย (ฟินนัซ่า.  2547: ออนไลน์) 

             การรบัรูค้วามเสี่ยง เป็นสภาวะที่ผูบ้รโิภคมคีวามรูส้กึหรอืเชื่อว่ามคีวามเสีย่งในการซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติหากตดัสนิใจผดิพลาด  จงึชะลอการตดัสนิใจและศกึษาหาขอ้มลูเงือ่นไขความ
คุม้ครอง เน่ืองจากพฤติกรรมของธนาคารในตอนน้ีมกัจะยดัเยยีดขายประกนัใหก้บัลูกคา้ที่ตดิต่อ
เคาน์เตอรธ์นาคาร ไมไ่ดพ้ดูถงึเน้ือหาสาระของกรมธรรมต์ลอดจนเงือ่นไขความคุม้ครองต่างๆ บอก
แค่ตอ้ง จ่ายกีง่วด คุม้ครองกีปี่ เมือ่ครบปีน้ีจะไดเ้งนิคนืเท่าไร และไดด้อกเบีย้ต่างจากฝาก ธนาคาร
อยา่งไรเทา่นัน้(นสพ. สยามธุรกจิ. 2554: ออนไลน์). รวมทัง้ฐานะทางการเงนิของบรษิทัประกนัชวีติ
เพราะเงนิทีเ่ราซือ้ประกนัชวีตินัน้จะอยูก่บับรษิทัไปอกีนาน หากบรษิทัทีเ่ราทาํประกนัเกดิเลกิกจิการ
เท่ากบัว่าเราอาจจะตอ้งเสยีเงนิลงทุนกอ้นหน่ึงไป จงึถอืไดว้่าการรบัรูค้วามเสีย่ง และความไวว้างใจ
เป็นปจัจยัภายในทางดา้นจติวทิยาของผูบ้รโิภคซึง่เป็นปจัจยัทีส่าํคญัปจัจยัหน่ึง ทีส่ง่ผลใหเ้กดิความ
ไมม่ัน่ใจในผลทีเ่กดิขึน้จากการตดัสนิใจซือ้และเป็นปจัจยัทีข่ดัขวางการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

ความไวว้างใจ เป็นความเชื่อมัน่ทีม่ต่ีอองคก์รเป็นปจัจยัทีม่คีวามสําคญัอย่างมากต่อการ
สรา้งความภกัดแีละมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวกกนัระหว่างความไว้วางใจและความภกัดขีองลูกค้า 
เพราะการสรา้งความมัน่ใจของลกูคา้และการสง่มอบคุณภาพการบรกิารนําไปสูอ่งคก์รทีส่ง่ผลต่อการ
เพิม่ขึน้ความไวว้างใจของลูกคา้(Hadjikhani & Thilenius. 2005; Moormanetal. 1992). ธุรกจิ
ประกนัชวีติกเ็ช่นกนั หากผูบ้รโิภคมคีวามไวว้างใจทัง้ในดา้นภาพลกัษณ์และดา้นบรกิารขององคก์ร 
จะทาํใหเ้กดิความจงรกัภกัดกีารมาใชบ้รกิารซํ้า และเกดิการบอกต่อได ้

การใช้ขอ้มูลเกี่ยวกบัการรบัรู้ความเสี่ยง และความไว้วางใจของผู้บรโิภคที่มต่ีอการซื้อ
ประกนัชีวิตจะช่วยในการปรบัปรุงและพฒันาสินค้าและบริการเพื่อลดปจัจยัความเสี่ยง รวมทัง้
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสม ขอ้มูลดงักล่าวจงึเป็นสาเหตุให้
ผูว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาการบัรูค้วามเสีย่งและความไวว้างใจของผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการซื้อประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร โดยจะใช้ผลการวิจยัน้ีเป็น
ประโยชน์กบัผูป้ระกอบธุรกจิประกนัชวีติ 

 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 การทาํวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดก้าํหนดความมุง่หมายในการศกึษาไว ้ดงัน้ี 
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1. เพื่อศึกษาแนวโน้มการตดัสนิซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร 

โดยจาํแนกตามปจัจยัสว่นบุคคลไดแ้ก่เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้
2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการประกันชีวิตผ่าน

ชอ่งทาง 
การตลาดทางธนาคารดา้นหน้าที ่ดา้นการเงนิ ดา้นสงัคม ดา้นจติใจ และดา้นเวลากบัแนวโน้มการ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

3. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการ 
ตลาดทางธนาคารด้านบรษิัทประกนัชีวิต ด้านพนักงานขายทางธนาคาร และด้านกระบวนการ
บรกิาร กบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 

 การวิจยัการรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มในการตัดสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะก่อใหเ้กดิ
ประโยชน์ดงัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการธุรกจิประกนัชวีติสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน 
การตลาด วางกลยุทธ์เชงิบรหิาร พฒันาสนิคา้และปรบัปรุงบรกิารเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งสงูสดุ 

2. ผูป้ระกอบการธุรกจิประกนัชวีติสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชป้ระโยชน์ในการปรบัปรงุ 
คุณภาพของพนกังานขายใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
   ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ีได้แก่ ผู้บรโิภคที่เคยได้รบัการเสนอขายกรมธรรม์
ประกนั 
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร และมอีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะ
เป็นผู้ที่บรรลุนิติภาวะตามกฎหมายสามารถทํานิติกรรมได้ด้วยตนเอง ซึ่งผู้วจิยัไม่ทราบจํานวน
ประชากร 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
   กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคที่เคยไดร้บัการเสนอขายประกนัชวีติ
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่
เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึใชว้ธิกีารคาํนวณขนาดประชากรทีไ่มส่ามารถ
ระบุจาํนวนประชากรทีแ่น่นอนได ้(กลัยา วานิชบญัชา. 2550: 26)  ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ความ
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ผดิพลาดไมเ่กนิ  5% จงึไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวนจาํนวน  385 คน และเพิม่ตวัอยา่งจาํนวน 17 ชุด 
รวม 402 คนโดยใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) จบัฉลากเลอืก 1 เขต 
ในแต่ละกลุ่มการปกครองของกรุงเทพหมานคร ซึง่มทีัง้หมด 6 กลุ่ม ไดแ้ก่ เขตบางรกั เขตจตุจกัร 
เขตคนันายาว เขตวฒันา เขตภาษเีจรญิ เขตบางแค  และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota 
Sampling) กําหนดสดัส่วนเขตละ 67คน และใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) 
 ตวัแปรท่ีศึกษา 
   1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
     1.1 ปจัจยัสว่นบุคคล 
       1.1.1 เคยรบัการเสนอขายกรมธรรมป์ระกนัชวีติทางธนาคาร 
       1.1.2 เพศ 
         1.1.2.1 เพศชาย 
         1.1.2.2 เพศ หญงิ 
       1.1.3 อาย ุ
         1.1.3.1 20 - 29 ปี 
         1.1.3.2 30 - 39 ปี 
         1.1.3.3 40 - 49 ปี 
         1.1.3.4 50 - 59 ปี 
         1.1.3.5 60 ปีขึน้ไป 
       1.1.4 สถานภาพสมรส 
         1.1.4.1 โสด 
         1.1.4.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
         1.1.4.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
       1.1.5 ระดบัการศกึษา 
         1.1.5.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี   
         1.1.5.2 ปรญิญาตร ี
         1.1.5.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี  ………………… 
       1.1.6 อาชพี 
         1.1.6.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
         1.1.6.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
         1.1.6.3 ธุรกจิสว่นตวั 
         1.1.6.4 อื่นๆ โปรดระบุ ………….……… 
       1.1.7 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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         1.1.7.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท    
         1.1.7.2 15,001 – 25,000 บาท 
             1.1.7.3 25,001 – 35,000 บาท 
         1.1.7.4 35,001 – 45,000บาท 
          1.1.7.5 45,001 บาทขึน้ไป 
     1.2 การรบัรูค้วามเสี่ยงเกี่ยวกบัการประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร 
       1.2.1 ดา้นหน้าที ่
       1.2.2 ดา้นการเงนิ 
       1.2.3 ดา้นสงัคม 
       1.2.4 ดา้นจติใจ 
       1.2.5 ดา้นเวลา 
     1.3 ความไวว้างใจในประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
       1.3.1 ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ 
       1.3.2 ดา้นพนกังานขายทางธนาคาร 
       1.3.3 ดา้นกระบวนการบรกิาร   
   2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
     2.1 แนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร 
 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ   

1. ผูบ้ริโภค หมายถงึ บุคคลทีม่อีาย ุ20 ปีขึน้ไป และเคยไดร้บัการเสนอขาย 
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

2. การประกนัชีวิต หมายถงึ หมายถงึ สญัญาทีคู่ส่ญัญาฝา่ยหน่ึง เรยีกวา่ ผูร้บั 
ประกนัตกลงจะจ่ายค่าชดใชใ้หแ้ก่คู่สญัญาอกีฝา่ยหน่ึง เรยีกว่า ผูเ้อาประกนั ในเมื่อเกดิเหตุการณ์
ตามทีร่ะบุไวเ้ป็นเหตุใหไ้ดร้บัความเสยีหายหรอืตกลงทีจ่ะจ่ายเงนิจํานวนหน่ึงใหเ้มื่อเกดิเหตุการณ์
ตามทีร่ะบุไว ้โดยมเีงือ่นไขว่า ผูเ้อาประกนัจะตอ้งจ่ายเบีย้ประกนัตามทีร่ะบุไวใ้นสญัญา (ชศูร ีพนัธุ์
ทอง,2534: 1-3) 

3. บริษทัประกนัชีวิต หมายถงึ บรษิทัมหาชนทีไ่ดร้บัอนุญาตใหป้ระกอบธุรกจิ 
ประกนัชวีติ และรวมถงึสาขาของบรษิทัประกนัชวีติต่างประเทศ ทีไ่ดร้บัอนุญาตในการนําเสนอขาย
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

4. การประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร หมายถงึ การทีบ่รษิทั 
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ประกนัชวีติมอบใหธ้นาคารดําเนินการเป็นผูข้ายประกนัชวีติใหแ้ก่ประชาชนทัว่ไป โดยใชพ้นักงาน
ของธนาคารทีผ่า่นการสอบการเป็นนายหน้าประกนัชวีติ 

5. การรบัรู้ความเส่ียง หมายถงึ ความสามารถในการประเมนิคา่ความเสีย่งที ่
ผูบ้รโิภคตอ้งเผชญิในการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นทางธนาคาร 
     5.1 ความเสีย่งทางหน้าที ่(Functional Risk)  หมายถงึ ความเสีย่งจากการเลอืก
ซือ้ 
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ซึง่ผลทีไ่ดไ้มเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงัไวแ้ละ
ความซบัซอ้นของเงือ่นไขความคุม้ครองตามกรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
     5.2 ความเสีย่งทางการเงนิ (Financial Risk)   หมายถงึ  ความเสีย่งจาการเลอืก
ซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ซึ่งไม่มคีวามคุ้มค่ากบัเงนิค่าเบี้ย
ประกนัที่เสยีไปเมื่อเปรยีบเทยีบกบัผลตอบแทนที่ไดร้บั และไม่สามารถเปรยีบเทยีบอตัราเบี้ย
ประกนักบัรษิทัประกนัชวีติรายอื่นได ้
     5.3 ความเสีย่งทางสงัคม (Social Risk)   หมายถงึ  ความเสีย่งจากการเลอืกซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร ในดา้นการเป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไปและ
การถูกละเมดิขอ้มลูสว่นตวั 
     5.4 ความเสีย่งทางดา้นจติใจ (Psychological Risk)   หมายถงึ  ความเสีย่งจาก
การเลอืกซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นการบรกิารของพนักงาน
ธนาคาร 
     5.5 ความเสีย่งทางดา้นเวลา (Time Risk)  หมายถงึ  ความเสีย่งจากการเลอืกซือ้ 
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ในดา้นระยะเวลาในการรบัฟงัการเสนอ
ขายทางธนาคาร  และการสง่มอบกรมธรรม ์

6. ความไว้วางใจ  หมายถึง  ความรูส้กึไว้วางใจ และมัน่ใจในการซื้อประกนัชวีติ
ผา่น 

ชอ่งการตลาดทางธนาคาร 
     6.1 ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ  หมายถงึ  ความรูส้กึไวว้างใจ และมัน่ใจของผูบ้รโิภค
ทีม่ต่ีอบรษิทัประกนัชวีติทัง้ในดา้นความมัน่คง ความเป็นผูนํ้าและการเป็นทีรู่จ้กั 
     6.2 ดา้นพนักงานขายทางธนาคาร  หมายถงึ คุณภาพของพนักงานขายทาง
ธนาคาร ซึง่เป็นตวัแทนของบรษิทัในเรื่องของการมคีวามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์มคีวามซื่อสตัยจ์รงิใจ
และมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่ ี
     6.3 ดา้นกระบวนการบรกิาร   หมายถงึ  คุณภาพดา้นกระบวนการบรกิารลูกคา้
ผา่นทางธนาคาร ไดแ้ก่ ความสะดวกรวดเรว็และงา่ยของขัน้ตอนการใหบ้รกิาร 
   7. แนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  หมายถงึ  อตัราแนวโน้มทีจ่ะ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภค 
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กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 การศึกษาวิจยัเรื่อง การรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดงัน้ี 
 
ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)       ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 2 กรอบแนวความคดิในการศกึษาวจิยั 

 
 
 

 

ปจัจยัสว่นบุคคล 
 -เพศ 
 
-อาย ุ
 
-ระดบัการศกึษา 
 
-สถานภาพการสมรส 
 
-อาชพี 
 
-รายได ้ 

 

 

 

 

 

 

แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้
กรมธรรม ์

ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาด 
ทางธนาคาร 

 

 

การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัประกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

-ดา้นหน้าที ่

-ดา้นการเงนิ  

-ดา้นสงัคม  

-ดา้นจติใจ 

-ดา้นเวลา 
ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัผา่น
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

-ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ  

-ดา้นพนกังานขายผา่นทางธนาคาร 

-ดา้นกระบวนการบรกิาร 
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สมมติฐานในการวิจยั 
1. ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา  

อาชีพ และรายได้ แตกต่างกันมีแนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 

2. การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารม ี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

3. ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารมคีวามสมัพนัธ ์
กบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 



บทท่ี2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การวจิยัเรื่อง การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครผูว้จิยัไดศ้กึษา
เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งและไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการรบัรู ้
3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความไวว้างใจ 
4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
6. แนวคดิเกีย่วกบัตลาดทางตรง 
7. แนวคดิเกีย่วกบัตลาดทางธนาคาร 
8. แนวคดิเกีย่วกบัประกนัชวีติ 
9. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา สถานภาพ
สมรส และรายได ้เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด   ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
เป็นลกัษณะทีส่าํคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีช่่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย   ในขณะทีล่กัษณะ
ดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้   
ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้
งา่ยต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอื่น ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2539: 41 - 42) 
 ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 

1.1 เพศ (Sex) 
เพศเป็นตวักําหนดบทบาทและหน้าทีข่องบุคคลตลอดจนพฒันาการต่างๆ   ในแต่ละช่วง

วยัก็มคีวามแตกต่างกนัด้วย   ความแตกต่างทางเพศทําใหบุ้คคลมพีฤติกรรมการติดต่อสื่อสารที่
แตกต่างกนั กล่าวคอืเพศหญงิมแีนวโน้มและมคีวามตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารมากกว่าเพศชาย  
ในขณะทีเ่พศชายไม่ไดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารแต่เพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้  แต่มคีวาม
ต้องการที่จะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีอนัเกิดจากการรบัข่าวสารนัน้ด้วย กิ่งแก้ว ทรพัย์พระวงศ ์
(2546) 
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1.2 อาย ุ(Age)  
ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 112) กล่าวว่า อายุเป็นปจัจยัทีท่ําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัใน

เรือ่งของความคดิและพฤตกิรรม  คนทีอ่ายุน้อยมกัมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลก
ในแง่ดกีว่าคนที่อายุมาก  ในขณะที่คนที่อายุมากมกัจะมคีวามคดิที่อนุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิ
ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนที่มอีายุน้อยเน่ืองจากผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกนั   
ลกัษณะการใชส้ื่อมวลชนกต่็างกนั   คนทีม่อีายุมากมกัจะใชส้ื่อเพื่อแสวงหาขา่วสารหนักๆมากกว่า
ความบนัเทงิอายหุรอืวยัเป็นปจัจยัทีท่าํใหค้นมคีวามแตกต่างในเรือ่งความคดิและพฤตกิรรม   บุคคล
ทีม่อีายมุากจะมพีฤตกิรรมการตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสารต่างจากบุคคลทีม่อีายุน้อย  และบุคคล
ทีม่อีายนุ้อยจะมพีฤตกิรรมการตอบสนองต่อการตดิต่อสือ่สารเปลีย่นไปเมือ่ตนเองมอีายเุพิม่ขึน้ สชุา 
จนัทรเ์อม (2544) 

1.3 อาชีพ (Occupation)   
 คนทีม่อีาชพีต่างกนัยอ่มมแีนวความคดิและค่านิยมทีม่ต่ีอสิง่ต่างๆแตกต่างกนัออกไป คน

ที่ร ับราชการมกัคํานึงถึงยศฐานบรรดาศักดิ ์สวัสดิการ ศักดิศ์รี และเกียรติภูมิของความเป็น
ขา้ราชการ ในขณะทีค่นทาํธุรกจิเอกชนอาจคาํนึงถงึรายได ้และสถานภาพในสงัคมของตน แมแ้ต่คน
ทีร่บัราชการดว้ยกนักม็คีวามคดิเหน็ และคา่นิยม ตลอดจนพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั 

1.4 ระดบัการศึกษา (Education)  
เป็นปจัจัยที่ทําให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกต่างกัน คนที่มี

การศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอย่างมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและเขา้ใจ
สารได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศกึษาตํ่ามกัจะใชส้ื่อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจํากดักม็กัจะแสวงหา
ขา่วสารจากสือ่สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 

1.5 สถานภาพสมรส (Status)  
เป็นเป้าหมายทีส่าํคญัของนักการตลาด โดยจะใหค้วามสนใจกบัจํานวนและลกัษณะของ

บุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หน่ึง เพื่อใชใ้นการพฒันากลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบั
ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ี 

1.6 รายได้ (Income)  
รายไดข้องคนย่อมเป็นเรื่องกําหนดความต้องการ ตลอดจนความเหน็ของคน เกี่ยวกบัสิง่

ต่างๆ และพฤตกิรรมของคน คนทีม่ฐีานะหรอืรายไดส้งูขึน้จะใชส้ื่อมวลชนมากขึน้ดว้ย ซึง่มกัจะเป็น
การใชเ้พือ่แสวงหาขา่วสารสาํหรบันําไปใชป้ระโยชน์ในโอกาสต่อไป 

โดยสรุป ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีความแตกต่างกนัจะมีอิทธิพลต่อการ
เปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมซือ้สนิคา้ของคน ซึง่งานวจิยัทีผู่ว้จิยัไดท้าํการศกึษาคน้ควา้ในครัง้น้ีไดนํ้า
ทฤษฏเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ ดงักล่าวขา้งตน้มาใชใ้นการวเิคราะหค์วามแตกต่างของ
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ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจ
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

เดอรเ์ฟอร ์(Defleur. 1996: 134) ไดเ้สนอทฤษฎทีีก่ล่าวถงึตวัแปรแทรก (Intervening 
Variables) ที่มอีทิธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนถึงผู้รบัสารและเกิดผลโดยตรงทนัท ี  แต่มี
ปจัจยับางอยา่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัผูร้บัสารแต่ละคน เช่น ปจัจยัทางจติวทิยาและสงัคมทีม่อีทิธพิลต่อ
การรบัขา่วสารนัน้ Defleurไดส้อนทฤษฎเีกีย่วบัเรือ่งน้ีไวด้งัน้ี   

ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างปัจเจกบคุคล (Individual Differences Theory) 

 เดอร์เฟอร์ (Defleur. 1996) ได้เสนอหลกัการพื้นฐานเกี่ยวกบัทฤษฎีความแตกต่าง
ระหวา่งปจัเจกบุคคลดงัน้ี 

1. มนุษยเ์รามคีวามแตกต่างอยา่งมากในองคป์ระกอบทางจติวทิยาบุคคล 
2. ความแตกต่างน้ี บางสว่นมาจากลกัษณะแตกต่างทางชวีภาพหรอืทางรา่งกายของแต่ละ

บุคคล แต่สว่นใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างกนัทีเ่กดิขึน้จากการเรยีนรู ้
3. มนุษยซ์ึง่ถูกชุบเลีย้งภายใตส้ถานการณ์ต่าง ๆ จะเปิดรบัความคดิเหน็แตกต่างกนัไป 

อยา่งกวา้งขวาง 
4. จากการเรยีนรูส้ ิง่แวดล้อมทําใหเ้กดิทศันคติ ค่านิยม และความเชื่อถือที่รวมเป็น

ลกัษณะทางจิตวิทยาส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัไป ความแตกต่างดงักล่าวน้ีได้กลายเป็นสภาวะ
เงือ่นไขทีก่าํหนดการรบัรูข้า่วสารมบีทบาท อยา่งสาํคญัต่อการรบัรูข้า่วสาร 
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรบัรู้ 

 ความหมายของการรบัรู้ 
 กมลวฒัน์ ยะสารวรรณ (2547)  การรบัรู ้ หมายถงึ ขบวนการแปลความหายของสิง่เรา้
ทีม่ากระทบประสาทสมัผสัของเราและแปลความหมายอย่างไรนัน้ ขึน้อยู่กบัประสบการณ์ในอดตี
ของแต่ละบุคคลไดใ้หค้วามหมายของการรบัรู ้คอื กระบวนการทีเ่กดิภายในตวัของแต่ละบุคคล และ
การรบัรูเ้กดิขึน้กบัสิง่ต่าง ๆทีอ่ยูร่อบตวั โดยการสมัผสั การเหน็ การไดย้นิ การรูส้กึ การไดก้ลิน่ 
การสมัผสั ซึง่สิง่เรา้เหล่าน้ีจะผา่นทางประสาทสมัผสั แลว้แปลออกมาโดยการอาศยัประสบการณ์
เดมิ 
 ณฐัศรตุ นนทธ ี (เปรมมกิา ปลาสวุรรณ์.  2549: 8; อา้งองิจาก ณฐัศรตุ นนทธ.ี 2544) 
กล่าววา่ ความหมายการรบัรู ้หมายถงึ การแสดงออกถงึความรู ้ความเหน็ซึง่เกดิขึน้จากการตคีวาม 
การสมัผสัระหวา่งอวยัวะต่าง ๆ ของรา่งกายกบัสิง่แวดลอ้มซึง่เป็นสิง่เรา้ โดยมกีารใชป้ระสบการณ์
เดมิชว่ยในการใหค้วามหมายแหง่การสมัผสันัน้ ๆ 

เสร ีวงษ์มณฑา (2548: 79) กล่าวว่า การรบัรู ้หมายถงึ กระบวนการทีม่นุษยเ์ลอืกทีจ่ะ
รบัรู ้สรุปการรบัรู ้ตคีวามหมายการรบัรูส้ ิง่ใดสิง่หน่ึงทีส่มัผสั เพื่อทีจ่ะสรา้งภาพในสมองใหเ้ป็นภาพ
ทีม่คีวามหมายและมคีวามกลมกลนื 
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2.1 ระดบัของการรบัรู้ 
ความสามารถในการรบัรูข้องผูบ้รโิภคแต่ละคนทีแ่ตกต่างกนัออกไป  เป็นขอ้จํากดัในการ

ให้ข้อมูลเพราะถ้าให้ข้อมูลมากเกินระดบัของการรบัรู้ของผู้บริโภคก็ไม่มีประโยชน์  แต่อาจจะ
กลายเป็นการทาํใหส้ญูเสยีการจดจาํจุดสาํคญัไป  ในทางตรงกนัขา้มถา้ใหข้อ้มลูน้อยเกนิไปผูบ้รโิภค
กย็งัไม่สามารถจดจําได ้  ดงันัน้จงึจําเป็นตอ้งวเิคราะหร์ะดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอ
ใจ.2550: 70-71) โดยสามารถแบ่งระดบัการรบัรูไ้ดเ้ป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
 2.1.1 ระดบัตํ่าสุดทีผู่บ้รโิภครบัรูไ้ด ้คอื ระดบัทีห่ากใสต่วักระตุน้ตํ่ากว่าจุดน้ีผูบ้รโิภค
ไมส่ามารถรบัรู ้เชน่ การโฆษณา ถา้ขอ้มลูหรอืสิง่กระตุน้น้อยเกนิไป ผูบ้รโิภคกจ็ะไมส่ามารถรบัรูไ้ด ้
ซึง่จะกลายเป็นคา่ใชจ้า่ยทีส่ญูเปล่า 
      2.1.2 ระดบัความแตกต่างที่ผูบ้รโิภครบัรูไ้ด้ คอื ระดบัที่หากมกีารเปลี่ยนแปลง
ตวักระตุน้เพยีงเลก็น้อย จะทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถรบัรูไ้ดถ้งึความเปลีย่นแปลงน้ี  ซึง่เป็นระดบัทีต่อ้ง
สรา้งความแตกต่างในสายตาผูบ้รโิภคใหไ้ด ้
      2.1.3 ระดบัสงูสดุทีผู่บ้รโิภครบัรูไ้ด ้คอื ระดบัทีห่ากมกีารเพิม่ตวักระตุน้สงูกว่าน้ี  กจ็ะ
ไมม่ผีลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้  เป็นลกัษณะของขอ้มลูมากเกนิไปไมก่่อใหเ้กดิประโยชน์ใน
การรบัรู ้แต่ตอ้งระวงัวา่อาจกลายเป็นก่อใหเ้กดิความสบัสนและลดจุดเดน่ของขอ้มลูทีส่าํคญัไป  
 2.2 กระบวนการของการรบัรู้ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) กระบวนการของการรบัรูข้องผูบ้รโิภคแบ่งออกเป็น 4 ขัน้ตอน 
คอื 
  2.2.1 การถ่ายทอดความรูส้กึ (Conveyance) คอื การเปิดรบัขอ้มูลจากสิง่เรา้ต่างๆ
ทีม่ากระทบต่อประสาทสมัผสัทัง้ 5 และตัง้ใจรบัขอ้มลูทีต่นเองเลอืกสรร  เขา้มาสูค่วามรูส้กึนึกคดิที่
ไดร้บัจากตวักระตุน้โดยผา่นประสาทสมัผสัไปยงัสมองและจติใจ 
  2.2.2 การจาํแนกรายละเอยีดของความรูส้กึ (Elaborated) คอื การจาํแนกรายละเอยีด
ของความรูส้กึทีเ่กดิขึน้ตามความรูส้กึในจติใจ ความรูแ้ละประสบการณ์ของผูบ้รโิภค 
  2.2.3 ความเขา้ใจทีเ่กดิขึน้จากสิง่ทีร่บัรู ้(Comprehension) คอื ความเขา้ใจในขอ้มูล
ไมไ่ดห้มายความวา่เขา้ใจถูกตอ้งเสมอไป  การตคีวามขึน้อยูก่บัความเชื่อ ทศันคตแิละประสบการณ์ 
การประมวลความรูส้กึความเขา้ใจทีเ่กดิขึน้จากสิง่ทีร่บัรู ้
  2.2.4 รกัษาขอ้มูล (Retention) จดจําขอ้มูลทีไ่ดร้บัและนําไปสู่กระบวนการในการ
ตดัสนิใจขัน้ต่อไป 

 2.3 การรบัรู้ความเส่ียง     
ความเสีย่ง คอื เหตุการณ์ การกระทาํใดๆ ทีอ่าจเกดิขึน้ภายใตส้ถานการณ์ทีไ่มแ่น่นอน 

และจะสง่ผลกระทบ หรอืสรา้งความเสยีหาย หรอืความลม้เหลว หรอืลดโอกาสทีจ่ะบรรลุความสาํเรจ็
ต่อการบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค ์(แนวทางบรหิารความเสีย่ง .  2555: ออนไลน์) 
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 คอตเลอร ์และแกรี ่อารม์สตอง. (ชนิตวส์รณ์ ตรวีทิยาภูม.ิ  2551: ออนไลน์; อา้งองิจาก 
(Kotler; & Armstrong. 2001) กล่าวว่า การรบัรูค้วามเสีย่ง คอื ความสามารถในการประเมนิค่า
ความเสีย่งทีผู่บ้รโิภคตอ้งเผชญิในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร  ซึง่การมคีวามสามารถดงักล่าว
ทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคมผีลกระทบทาํใหพ้ฤตกิรรมผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไป   
 ซึ่งการรับรู้ความเสี่ยงจะแตกต่างกันออกไปตามเชื้อชาติ เพศ อายุ และวัฒนธรรม 
(Emblemsvag;  &KjoIstad. 2002 : p.843, Lepp; & Gibson. 2003 : p.612, Schubert. 2006: 
p.709) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2550: 308) กล่าวว่า การรบัรูค้วามเสีย่ง หมายถงึ การที่
ผูบ้รโิภครบัรูถ้งึความเสี่ยงที่อาจเกดิขึน้เมื่อซื้อผลติภณัฑไ์ป โดยตราสนิคา้จะเป็นหลกัประกนัตวั
ผลติภณัฑท์าํใหล้ดความเสีย่งในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคอาจรบัรูถ้งึความเสีย่งทีแ่ตกต่าง
กนัในการซือ้และบรโิภคผลติภณัฑ ์ดงัน้ี 

1. ความเสีย่งดา้นหน้าที ่(Functional  risk) คอื ผลติภณัฑไ์มส่ามารถปฏบิตัหิน้าทีไ่ด ้
ตามทีค่าดหวงั 

2. ความเสีย่งดา้นกายภาพ (Physical risk) คอื ผลติภณัฑท์ีท่าํใหเ้กดิการคุกคามต่อ 
สภาพรา่งกายทีด่ ีหรอืสขุภาพของผูใ้ชห้รอืผูอ้ื่น 

3. ความเสีย่งดา้นการเงนิ  (Financial  risk) เป็นผลติภณัฑท์ีม่คีุณคา่ไมเ่ทา่กบัราคาที ่
จา่ยออกไป 

4. ความเสีย่งดา้นสงัคม  (Social  risk) เป็นผลติภณัฑท์ีท่าํใหผู้ใ้ชเ้กดิความรูส้กึอาย 
5. ความเสีย่งดา้นจติใจ (Psychological  risk) เป็นผลติภณัฑท์ีม่ผีลกระทบต่อสภาพ 

จติใจของผูใ้ช ้
6. ความเสีย่งดา้นเวลา  (Time  risk) เป็นความลม้เหลวของผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อคน้ทุน 

โอกาสในการคา้หาผลติภณัฑท์ีพ่อใจอื่นๆ 
             เยธ และสโตน (Yates; & Stone. 1992:  9) ไดจ้าํแนกลกัษณะความเสีย่ง หรอืความ
สญูเสยีออกเป็น 6 ลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ความสญูเสยีดา้นการเงนิ  (Financial  loss) เป็นการสญูเสยีเงนิจากการซือ้สนิคา้หรอื 
บรกิารแลว้ไมเ่ทยีบเทา่เงนิราคาทีจ่า่ยออกไป 

2. ความสญูเสยีดา้นประสทิธภิาพ (Performance  loss) คอื ความบกพรอ่งบางประการ 
ของสนิคา้หรอืบรกิาร  หรอืการทีส่นิคา้ไมส่ามารถทาํหน้าทีไ่ดเ้ทา่ทีค่วร 

3. ความสญูเสยีดา้นกายภาพ (Physical loss) คอื การทีผ่ลติภณัฑน์ัน้อาจจะเป็น 
อนัตรายต่อสขุภาพ 

4. ความสญูเสยีดา้นจติใจ (Psychological  loss) คอื ผลกระทบของการใชส้นิคา้หรอื 
บรกิารทีม่ต่ีอสภาพจติใจของผูใ้ช ้

5. ความสญูเสยีดา้นสงัคม  (Social  loss) คอื ผลกระทบของสนิคา้หรอืบรกิารทีม่ต่ีอ 
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ความนิยมในตวัผูใ้ช ้
6. ความสญูเสยีดา้นเวลา  (Time  loss) คอื ความสญูเสยีเวลาหรอืความสะดวกสบาย 

อนัเน่ืองมาจากการใชส้นิคา้หรอืบรกิาร 
 2.4 ระดบัของการรบัรู้ความเส่ียงกบักระบวนการตดัสินใจ 
 คอตเลอร ์และแกรี ่อารม์สตอง. (ชนิตวส์รณ์ ตรวีทิยาภูม.ิ  2551: ออนไลน์; อา้งองิจาก 
(Kotler; & Armstrong. 2001) กล่าวว่า ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งไม่ไดค้งที่เสมอในระหว่าง
กระบวนการตดัสนิใจจะมขีึน้มลีงบา้ง ดงัจะเหน็ไดจ้ากภาพประกอบต่อไปน้ี 

 
ภาพประกอบ 3 ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่ง   
 
             ทีม่า: สถาบนัพฒันาวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม. 2551.  ออนไลน์.  
 

 จากภาพประกอบจะเหน็ไดว้่า เมื่อผูบ้รโิภคเริม่เกดิความตอ้งการในตอนแรก  ผูบ้รโิภค
จะยงัไมม่ขีอ้มลูรายละเอยีดเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ทาํใหม้รีะดบัความเสีย่งทีส่งูเกนิไป  ผูบ้รโิภคจะไม่
อาจตดัสนิใจซือ้ไดจ้งึทาํใหผู้บ้รโิภคหาทางลดความเสีย่งลงโดยการออกแสวงหาขา่วสารขอ้มลู  โดย
อาจเป็นข่าวสารจากสื่อโฆษณา ความเหน็หรอืประสบการณ์จากคนทีเ่รารูจ้กั หรอืขอ้มลูจากผูแ้ทน
ขาย ซึง่ทาํใหร้ะดบัความเสีย่งในการซือ้ของผูบ้รโิภคลดลงและนําไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในทีส่ดุ 
 จากแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการรบัรู ้พบวา่   การรบัรูค้วามเสีย่งของผูบ้รโิภคขึน้อยูก่บั 
การรบัรูค้วามเสีย่งดา้นเดยีวหรอืหลาๆดา้นรวมกนัของสิน้คา้หรอืบรกิารนัน้ ผูว้จิยัจงึตอ้งนําประเภท 
ของการรบัรูค้วามเสีย่งในแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ความเสีย่งดา้นหน้าที ่ความเสีย่งดา้นการเงนิ ความเสีย่ง   
ดา้นสงัคม ความเสีย่งดา้นจติใจ ความเสีย่งดา้นเวลา มาศกึษาในงานวจิยัการรบัรูค้วามเสีย่ง   ความ 
ไวว้างใจและแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
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3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไว้วางใจ 
 ความหมายของความไว้วางใจ 
 มอรแ์กน และฮนัท ์(Morgan & Hunt, 1994, p. 23) กล่าวว่า ความไวว้างใจมคีวามสาํคญั
อย่างยิ่งในการกําหนดลักษณะข้อผูกมดัเพื่อแสดงสมัพนัธภาพระหว่างลูกค้าและองค์กรความ
ไวว้างใจ คอื สภาพความเป็นจรงิเมื่อคนจํานวนหน่ึงเกดิความเชื่อมัน่โดยเป็นผูท้ีม่สี่วนร่วมในการ
แลกเปลี่ยนความเชื่อถือ (Reliability) และความซื่อสตัย์จรงิใจ  (วารสารการเงนิ การลงทุน 
การตลาด และการบรหิารธุรกจิ ปีที ่4 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มนีาคม 2557) 
 ดอยช ์(Johnson and Johnson. 1994: 121; citing Deutsch. 1962) ใหค้วามหมายความ
ไวว้างใจไว ้4 ประการ ดงัน้ี  

1. ความไวว้างใจอาจนําไปสูผ่ลลพัธใ์นทางทีเ่ป็นผลดหีรอืผลเสยีต่อความตอ้งการ หรอื 
เป้าหมาย ดงันัน้ความไวว้างจงึมคีวามเสีย่งเขา้มาเกีย่วขอ้ง 

2. ผลลพัธท์ีเ่กดิขึน้ไมว่า่จะก่อใหเ้กดิผลดหีรอืผลเสยี ขึน้อยูก่บัการกระทาํของผูท้ีเ่ราให ้
ความไวว้างใจ 

3. หากผลลพัธท์ีไ่ดเ้ป็นผลเสยีหรอืออกมาในทางไมด่จีะทาํใหเ้สยีความรูส้กึต่อผูท้ีเ่ราความ 
ไวว้างใจมากกวา่ความรูส้กึดใีจในกรณทีีผ่ลลพัธอ์อกมาในทางทีด่ ี

4. มคีวามรูส้กึมัน่ใจวา่บุคคลทีเ่ราใหค้วามไวว้างใจจะมพีฤตกิรรมไปในทางทีท่าํใหเ้กลิพัธ ์
ในทางทีด่แีก่เรา 
           การเลอืกไวว้างใจจงึเกีย่วขอ้งกบัการบัรูว้่าการเลอืกนัน้  อาจก่อใหเ้กดิผลดหีรอืผลเสยีซึ่ง
การทีจ่ะเกดิผลในทางใดขึน้อยูก่บัพฤตกิรรมของบุคคลทีเ่ราใหค้วามไวว้างใจเป็นสาํคญั 
 ความไว้วางใจเป็นสิ่งจําเป็นสําหรบัการพฒันาสมัพนัธภาพระหว่างบุคคลให้งอกงาม  
ระดบัความไว้วางใจเป็นสิง่เปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลาขึน้อยู่กบัการกระทําของบุคคลทัง้สองฝ่าย 
(เอมอร  กฤษณะรงัสรรค.์ 2552:  ออนไลน์) 
 ในขณะทีห่ลายๆคนมองว่า ความไวว้างใจเป็นเรื่องสมัพนัธภาพระหว่างบุคคล  แต่เชาวดู
รแีละฮอลบรคูกลบัเปลี่ยนไปมองความไวว้างใจจากมุมมองของผูบ้รโิภคในเรื่องของแบรนดแ์ละตวั
สินค้าเป็นหลัก  โดยมองว่าความไว้วางใจคือความมัน่ใจที่ผู้บริโภคมีต่อแบรนด์  ดงันัน้ความ
ไวว้างใจจงึไมไ่ดห้มายถงึทศันคตทิีม่ต่ีอบุคคลอื่นเสมอไป (ณฐัพร เลศิวรรณพงษ์.  2552:  31)  แต่
อาจหมายถงึสิง่ทีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้เชน่ แบรนด ์
 
 

3.1 การสร้างความไว้วางใจ 
 สาํนกัพมิพด์เีอม็จ ี(2553: ออนไลน์) นําเสนอว่า โคเวย(์นภดล เวชสวสัดิ.์ 2550 : 79;

อา้งองิจาก Stephen, M.R. Covey; & Merril;. 2007: unpaged) กล่าวว่าความไวว้างใจนําไปสู่
ความเชื่อมัน่ สามารถสรา้งขึน้ได ้ดงัน้ี 
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  3.1.1 สร้างความไว้วางใจใหเ้กดิขึน้กบัตวัเองก่อนที่จะให้ผูอ้ื่นไว้วางใจในตวัคุณ 
จําเป็นต้องสรา้งความไวว้างใจใหเ้กดิขึน้กบัตวัเองเสยีก่อน ต้องยดึมัน่กบัคําสญัญา รกัษาคําพูดที่
เคยใหไ้ว ้รวมถงึการเปิดใจกวา้งกบัผูอ้ื่น                                    
  3.1.2 ความไว้วางใจในความสมัพนัธ์ที่มต่ีอผูอ้ื่น  เมื่อเรามพีฤติกรรมสรา้งความ
ไว้วางใจอย่างสมํ่ าเสมอจะมีผู้ไว้วางใจในตัวเรามากขึ้นเรื่อยๆ  ผลลัพธ์ที่ได้จะเสริมสร้าง
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัเรากบัผูอ้ื่นใหแ้ขง็แกรง่ขึน้ 
  3.1.3 ความไวว้างใจระดบัองคก์ร  การสรา้งความไวว้างใจจะไมเ่กดิผลอะไรเลยหากคน
ทีอ่ยูใ่นองคก์รไมไ่ดร้บัความไวว้างใจ   
  3.1.4 ความไวว้างใจทีต่ลาดมอบให ้“ชื่อเสยีง” หรอืการยอมรบัต่อแบรนด ์สะทอ้นให้
เหน็ถงึความไวว้างใจของลกูคา้ นกัลงทุน สือ่มวลชน สาธารณชน ทีม่ต่ีอตวัคุณ  เป็นทีท่ราบกนัดวี่า
พลงัของแบรนดส์ง่ผลกระทบโดยตรงต่อพฤตกิรรมของลกูคา้  เมือ่ไดร้บัความไวว้างใจสงูลกูคา้จะหา
ซือ้ไปบรโิภคเพิม่ขึน้ 
  3.1.5 ความไวว้างใจทีไ่ดร้บัจากสงัคม  เมื่อเราทําประโยชน์เพื่อผูอ้ื่นสิง่น้ีจะช่วยขจดั
ความระแวงสงสยัในตวัคุณ  ช่วยจุดประกายและสรา้งค่านิยมใหผู้อ้ื่นอยากทําประโยชน์ต่อผูอ้ื่น  น่ี
เป็นเหตุผลว่าทําไมองคก์รจงึใหค้วามสาํคญักบัการทําCSR  เพราะหากองคก์รของคุณไม่มคีวาม
รบัผดิชอบต่อสงัคมโดยมุ่งเน้นแต่ประโยชน์ส่วนตนจะไม่สามารถดํารงตนอยู่ในสงัคมไดเ้พราะขาด
ความไวว้างใจจากสงัคม 
 3.2 ระดบัความไว้วางใจ 

 ครอททส ์และ เทรนิเนอร ์(Crotts; & Turner. 1999) ใหนิ้ยามถงึความไวว้างใจสว่นใหญ่
มกัเกีย่วขอ้งกบัความไวว้างใจทีม่ต่ีอกนั วา่แต่ละฝา่ยจะกระทาํการหรอืแสดงพฤตกิรรมในลกัษณะที่
สง่ผลประโยชน์สงูสดุแก่อกีฝา่ยหน่ึง ซึง่รปูแบบหรอืระดบัความไวว้างใจน้ีสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 
ระดบั ดงัน้ี 

ระดบัที ่1 ความไวว้างใจแบบไรเ้หตุผล (Blind trust) คอื ความไวว้างใจทีเ่กดิขึน้จากการมี
ขอ้มลูความรูไ้มเ่พยีงพอ จงึใชห้ลกัการทีไ่รเ้หตุผลมากาํหนดความไวว้างใจทีม่ต่ีออกีฝา่ยหน่ึง 
  ระดบัที ่2 ความไวว้างใจแบบมแีผน (Calculative trust) คอื ความไวว้างใจทีใ่ชห้ลกัการ 
ดา้นคา่ใชจ้า่ย หรอืผลประโยชน์ ในทางฉ้อฉลหรอืในทางมชิอบมาตดัสนิใจเพือ่ดาํเนินความสมัพนัธ ์
ต่อไป 
  ระดบัที ่3 ความไวว้างใจทีส่ามารถพสิจูน์ได ้(Verifiable trust) คอื ความไวว้างใจทีฝ่า่ย
หน่ึงสามารถจะทําการตรวจสอบการกระทําอกีฝ่ายหน่ึงไดต้ามความสามารถ ว่ามคีวามเหมาะสม
และสมควรแก่การใหค้วามไวว้างใจหรอืไม ่
  ระดบัที ่4 ความไวว้างใจทีไ่ดร้บัมอบจากอกีฝา่ยหน่ึง (Earned trust) คอื ความไวว้างใจ 
ทีเ่กดิขึน้จากประสบการณ์ทีฝ่า่ยหน่ึงไดร้บัมาจากการกระทาํของอกีฝา่ยหน่ึง 
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 ระดบัที ่5 ความไวว้างใจซึง่กนัและกนั (Reciprocal trust) คอื ความไวว้างใจทีท่ ัง้สองฝา่ย
มใีหต่้อกนั (Mutual trust) นัน้หมายถงึ ฝา่ยหน่ึงใหค้วามไวว้างใจอกีฝา่ยหน่ึง เพราะฝา่ยนัน้ให้
ความไวว้างในตวัเขานัน่เอง 
 สรปุไดว้า่ความไวว้างใจคอืความสมัพนัธอ์ยา่งใกลช้ดิซึง่เกดิจากการตดิต่อสื่อสารระหว่าง
ผูบ้รโิภคกบัองค์กร  เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามไว้วางใจจะเกดิความรูส้กึมัน่ใจหรอืเชื่อมัน่ต่อสนิคา้หรอื
บรกิารนัน้ๆ    ความไว้วางใจไดก้ลายเป็นตวัวดัสมัพนัธภาพซึ่งจบัต้องไดย้ากระหว่างองค์กรกบั
ผูบ้รโิภค 
 

4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค  
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 : 7) กล่าวไวว้า่ผูบ้รโิภค คอืบุคคลต่างๆ ทีม่คีวามสามารถในการ

ซือ้ (Ability to buy) หรอืทุกคนทีม่เีงนิ นอกจากนัน้ในทศันะของนกัการตลาดผูบ้รโิภคจะตอ้งมคีวาม
เตม็ใจในการซือ้ (Willingness to buy) สนิคา้หรอืบรกิารดว้ยลกัษณะอื่นๆ ของผูบ้รโิภคกค็อื
ผูบ้รโิภคบางคนซือ้สนิคา้ไปเพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนตวั และในขณะเดยีวกนักย็งัมผีูบ้รโิภคอกีหลาย
รอ้ยหลายพนัคนซือ้ไปเพือ่ขายต่อหรอืใชใ้นการผลติดว้ย  

ความรูเ้กีย่วกบัผูบ้รโิภคเป็นแกนกลางของการศกึษาระบบตลาด และการพฒันาทฤษฎี
ทางการตลาด บทบาทของผูบ้รโิภคมคีวามสาํคญัในปจัจุบนัมากกว่าทีเ่คยเป็นมาตัง้แต่ก่อน ทัง้น้ี
เน่ืองจากตลาด มหีลายสว่นทีแ่ตกต่างกนัจาํนวนมากขึน้ทุกท ีการตลาดเริม่ตน้และจบลงทีผู่บ้รโิภค 
ระบบตลาดทัง้ระบบจะสมัฤทธิผ์ลตามเป้าหมาย ถา้สามารถทาํใหส้อดคลอ้งกบัความคาดหมายโดย
การจดัสรา้งสนิคา้หรอืบรกิารและสง่ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยกระบวนการทางการตลาด (อดุลย.์ 2543: 1)  

ชฟิแมนและคานุก (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 9; อา้งองิจาก Shiffman; & Kanuk. 
2007:G-3) กล่าว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึพฤตกิรรมซึ่งบุคคลทําการคน้หา (Searching)  การ
ซื้อ(Purchasing) การใช้(Using)  การประเมินผล(Evaluating)และการใช้จ่าย(Disposing)ใน
ผลิตภัณฑ์และบริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา หรือหมายถึงการศึกษา
พฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัการซือ้และการใชส้นิคา้  นกัการตลาด
จาํเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคอื 

1.พฤติกรรมของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลทําให้ธุรกิจประสบ
ความสาํเรจ็  ถา้กลยทุธก์ารตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

2. เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคดิทางการตลาด (Marketing concept) การทําใหลู้กคา้พงึ
พอใจ  ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 29) ใหค้วามหมายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวว้่า เป็นการกระทาํของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซึง่เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ทัง้น้ี
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หมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาอยูก่่อนแลว้ และซึง่มสีว่นในการกําหนดใหม้กีารกระทํา
ดงักล่าว 

สรปุไดว้า่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ การกระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเลอืกซือ้
หรอืเลอืกใชส้นิคา้และบรกิารทีผ่า่นกระบวนการตดัสนิใจและแสดงออก  เพื่อตอบสนองตามตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคแต่ละคนในชว่งเวลาหน่ึง  

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค  
การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyze Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยั

เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค เพือ่ทราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรม
การซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค คําตอบที่ไดจ้ะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถใชก้ลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Strategies) ทีส่ามารถจะตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 (ศริวิรรณ; และคณะ 2546: 194) 

 
ตาราง 2 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม(6Ws และ1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 

     ผูบ้รโิภค(7Os) 

 

คาํถาม (6 WS และ 1 
H)  

คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7’Os)  กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง  

1. ใครอยูใ่นตลาด  
เป้าหมาย (Who is in  
the target market ?)  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น  
1. ประชากรศาสตร ์ 
2. ภมูศิาสตร ์ 
3. จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์ 

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิ
การตลาดทีเ่หมาะสม และการ
ตอบสนอง 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

คาํถาม (6 WS และ 1 H)  คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7’Os)  กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง  
 4. พฤตกิรรมศาสตร ์ ความพงึพอใจของ

กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร  
(What dose the  
consumer buy ?)  

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects)  
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจาก
ผลติภณัฑ ์ 
กค็อื ตอ้งการคุณสมบตัหิรอื
องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
(Product component) และความ
แตกต่างทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
(Competitive differentiation)  

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
strategies) ประกอบดว้ย  
1. ผลติภณัฑห์ลกั  
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่  
การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ 
รปูแบบบรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะ นวตักรรม  
3. ผลติภณัฑค์วบ  
4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั  
ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑ ์พนกังานและ
ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้  
(Why dose the  
consumer buy ?)  

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้
เพือ่สนองความตอ้งการของเขา
ดา้นรา่งกายและดา้นจติวทิยาซึง่
ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ คอื  
1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง  
จติวทิยา  
2. ปจัจยัทางสงัคมและวฒันธรรม  
3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล  

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื  
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์ 
(Product strategies)  
2. กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด  
(Promotion strategies) 
ประกอบ  
ดว้ยกลยทุธก์ารโฆษณา การ
ขาย  
โดยใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิ
การขาย การใหข้า่ว การ
ประชาสมัพนัธ ์ 
3. กลยทุธด์า้นราคา (Price 
strategies)  
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ตาราง 2 (ต่อ) 

คาํถาม (6 WS และ 1 H)  คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7’Os)  กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง  
  4. กลยทุธด์า้นชอ่งทางจดัจาํหน่าย  

(Distribution channel strategies) 
4. ใครมสีว่นรว่มในการ  
ตดัสนิใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying ?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มอีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย  
1. ผูร้เิริม่  
2. ผูม้อีทิธพิล  

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
โฆษณาและ (หรอื) กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Advertising 
and Promotion strategies) โดย
ใชก้ลุ่มอทิธพิล  

 3. ผูต้ดัสนิใจซือ้  
4. ผูซ้ือ้  
5. ผูใ้ช ้

 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด  
(When dose the 
consumer buy ?)  

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ 
ชว่งเดอืนใดของปี หรอื ชว่ง
ฤดกูาลใดของปี ชว่งวนัใดของ
เดอืน ชว่งเวลาใดของวนั โอกาส
พเิศษหรอืเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ  

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
strategies) เชน่ ทาํการสง่เสรมิ
การตลาดเมือ่ใด จงึสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซือ้  

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน  
(Where dose the 
consumer buy ?)  

ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายหรอืแหล่ง  
(Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้  
เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ สวนจตุจกัร  
ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชาํ  
บางลาํพ ูพาหรุดั สยามสแควร ์
ฯลฯ  

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย  
(Distribution channel strategies)  
บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาด
เป้าหมาย  
โดยพจิารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร  

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร  
(How dose the  
consumer buy ?)  

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบดว้ย  
1. การรบัรูป้ญัหา  
2. การคน้หาขอ้มลู  
3. การประเมนิผลทางเลอืก  
4. การตดัสนิใจซือ้  
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้  

กลยทุธท์ีใ่ช ้คอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ย การ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การใหข้า่ว และการ
ประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง 
เชน่ พนกังานขายจะกาํหนด 
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ตาราง 2 (ต่อ)  

คาํถาม (6 WS และ 1 H)  คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7’Os)  กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง  
  วตัถุประสงคใ์นการขาย 
  สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ

ตดัสนิใจซือ้ 
 

 ทีม่า : ศริวิรรณ;และคณะ. (2546). decision making หน้า 194 (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ. 2546: 197 ปรบัปรงุจาก Schiffman;& Kanuk. 2000: 7) 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่าํ

ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ โดยมจุีดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิ
ความต้องการสิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) จงึ
เปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บั
อทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision)  

จุดเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้
เกดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกว่า S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของ
ทฤษฏดีงัน้ี  

1. สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย (Inside stimulus) 
และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอก 
เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์ สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจูงใจใหซ้ือ้สนิคา้ (Buying 
motive) ซึง่อาจใชเ้หตุจงูใจซือ้ดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจงูใจใหซ้ือ้ดา้นจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้ สิง่
กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่นคอื  

1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีน่ักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจดัให้มขีึ้น เป็นสิง่กระตุ้นที่เกี่ยวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย  

1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม
เพือ่กระตุน้ความตอ้งการ  
      1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 
      1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรอื place) เช่น 
จดัจาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
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      1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นั
ดกีบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้  

1.2 สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกองคก์ารซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง
ผูบ้รโิภคเหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี (Technological) เช่น เทคโนโลยใีหมด่า้นฝาก-
ถอนเงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 

1.2.3 สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 

1.2.4 สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
 2. กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้  
ทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หา 
ความนึกคดิของผูซ้ือ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้ และกระบวนการ 
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั

ต่างๆ  
คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 

2.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ยขัน้ตอน    
คอื การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และ 
พฤตกิรรมภายหลงัจากการซือ้  
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้
ซือ้ (Buyer’s purchase decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) ตวัอยา่ง การเลอืกผลติภณัฑอ์าหารเชา้ม ี
ทางเลอืก คอื นมสดกล่อง บะหมีส่าํเรจ็รปู ขนมปงั 
  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้รโิภคเลอืกนมสดกล่อง จะ
เลอืกยีห่อ้โฟรโ์มสต ์เมจ ิฯลฯ 
  3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกจากหา้งสรรพสนิคา้
ใดหรอืรา้นคา้ใกลบ้า้นรา้นใด 
  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกเวลา เชา้ 
กลางวนั หรอืเยน็ในการซือ้นมสดกล่อง  
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  3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกว่าจะซือ้
หน่ึงกล่องหรอืหน่ึงโหล 
 

ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค(Factors Influencing Consumer’s 
Buying Behavior 

 
           

 
ภาพประกอบ 4 แบบจาํลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Model of buyer (consumer) (behavior ) และ          
      ปจัจยัทีม่อีทิธต่ิอพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ( Factor Influencing Consumer’s Buying 
behavior )  

ทีม่า: Kotler, Philip. (1997). Marketing management analysis, planning 
implementation. p.174. 
 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

วอลเตอร ์(Walters. 1978: 115) ไดอ้ธบิายความหมายของคาํว่า การตดัสนิใจ(Decision) 
ไวว้่า หมายถงึ การเลอืกทีจ่ะกระทาํการสิง่ใดสิง่หน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่
คอตเลอร ์ (Kotler. 2000: 176-178) กล่าวว่า วธิกีารทีผู่บ้รโิภคทาํการตดัสนิใจ ประกอบดว้ยปจัจยั
ภายในคอื แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้บุคลกิภาพและทศันคตขิองผูบ้รโิภค  ซึง่จะสะทอ้นถงึความ
ตอ้งการ ความตระหนักในการทีม่สีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย กจิกรรมทีม่ผีูบ้รโิภคเขา้มาเกีย่วขอ้ง
สมัพนัธก์บัขอ้มลูทีม่อียู่หรอืขอ้มูลทีฝ่า่ยผูผ้ลติใหม้า และสุดทา้ยคอืการประเมนิค่าของทางเลอืก
เหล่านัน้ 
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 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอืน่ๆ (2550) กล่าวสรปุเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไว้
ดงัน้ี 

ปัจจยัภายใน                                                                                                   
ภายในเป็นปจัจยัทีจ่ะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ซึง่พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเริม่

จากสิง่กระตุ้นหรอืสิง่เรา้ต่างๆ ทีท่ําใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการ ปจัจยัภายในของบุคคลไดแ้ก่ 
ความตอ้งการ แรงจงูใจ บุคลกิภาพ และการตระหนกัรู ้ 

1. ความตอ้งการ คอืความตอ้งการทัง้ดา้นรา่งกายและจติใจ ซึง่สามารถแบ่งไดด้งัน้ี  
1.1 ความตอ้งการทีเ่ดน่ชดั เป็นความตอ้งการทีจ่ะทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ไดง้า่ย  
1.2 ความตอ้งการทางรา่งกาย เป็นความตอ้งการเพื่อความอยูร่อด ไดแ้ก่ อาหาร บา้น 

ยารกัษาโรค หรอืความตอ้งการทางดา้นจติใจ เชน่ ความปลอดภยั  
1.3 ความต้องการทีเ่กดิขึน้จากตวัผูบ้รโิภค เป็นความตอ้งการทีส่งัคมตอ้งการใช้

เกดิขึน้ในตวัผูบ้รโิภค ดงันัน้ นกัการตลาดตอ้งคาํนึงไวว้่าความตอ้งการเป็นสิง่ทีส่รา้งไมไ่ด ้แต่ความ
ตอ้งการเป็นสิง่ทีส่ามารถปลุกเรา้กระตุน้ได ้ 

2. แรงจงูใจ เป็นสิง่เรา้ทีเ่กดิขึน้จากภายในบุคคลและผลกัดนัใหเ้กดิการกระทําขึน้ และ
เป็นแรงจงูใจทีส่รา้งอยูบ่นรากฐานของความตอ้งการ เมือ่ไรทีผู่บ้รโิภคมแีรงจงูใจแลว้ความตอ้งการก็
จะไดร้บัการตอบสนอง เพราะวา่คนเมือ่เกดิแรงจงูใจ กจ็ะเกดิสภาวะไมส่บายใจ (Discomfort)  

3. บุคลกิภาพ ประกอบไปดว้ยลกัษณะทศันคตแิละอุปนิสยัของบุคคลทีจ่ะมอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อของบุคคล การพจิารณาจากบุคลกิภาพจะพจิารณาจากความเชื่อมัน่ในตนเอง 
ลกัษณะความเป็นผูนํ้า ความมัน่คงทางอารมณ์ การเขา้สงัคม การปรบัตวั ความมรีะเบยีบวนิยั และ
ความมอีาํนาจ  

4. การรบัรู ้จะเกดิจากการทีบุ่คคลถูกกระตุน้ใหต้ดัสนิใจปฏบิตั ิบุคคลจะมกีารรบัรูแ้ตกต่าง
กนัถงึแมว้่าจะถูกกระตุน้อยา่งเดยีวกนั และสถานการณ์อยา่งเดยีวกนั ลกัษณะการรบัรูจ้ะขึน้อยูก่บั 
ลกัษณะของสิง่กระตุน้ (สิง่เรา้) ความสมัพนัธข์องสิง่กระตุน้กบัสิง่รอบตวับุคคล  สภาพภายในบุคคล  
การรบัรูข้องผูบ้รโิภคแต่ละคนจะแตกต่างกนั เพราะผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของรา่งกาย 
ดงันัน้กจิการจําเป็นตอ้งทราบถงึการรบัรูข้องผูบ้รโิภค โดยทัว่ไปแลว้กจิการมกัสนใจการรบัรูข้อง
ผูบ้รโิภคเกี่ยวกบัจนิตภาพทางด้านผลิตภณัฑ์ และกิจการว่ามคีวามคดิเหน็ต่อสิง่เหล่าน้ีอย่างไร 
เพราะจนิตภาพจะช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจไดถ้งึความตอ้งการของตน จนิตภาพทีเ่กีย่วขอ้งต่อการ
รบัรู ้ไดแ้ก่  

4.1 จนิตภาพทางดา้นผลติภณัฑ ์เป็นความเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละทาํ
ใหผู้บ้รโิภคสามารถแยกความหมายในการซือ้ผลติภณัฑไ์ด ้

4.2 จนิตภาพของตราสนิคา้ เป็นความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอตราสนิคา้และสามารถ
สรา้งความเชือ่มัน่ในการตดัสนิใจวา่ชอบและตดัสนิใจตราสนิคา้ใด  
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5. ทศันคต ิเป็นการประเมนิผลการรบัรูท้ีพ่อใจหรอืไมพ่อใจหรอืของบุคคลทีเ่ป็นความรูส้กึ
ดา้นอารมณ์ และจะมแีนวโน้มการปฏบิตัต่ิอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง ทศันคตจิะมอีทิธพิลต่อความ
คดิเหน็และพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคเพราะทศันคตมิผีลกระทบต่อกระบวนการเลอืกซือ้ การ
เรยีนรู ้และการตดัสนิใจ ทศันคต ิประกอบดว้ย 

5.1 สว่นประกอบของความรู ้เป็นการรบัรูถ้งึขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์และถา้
ผูบ้รโิภคมทีศันคตทิีถู่กตอ้งจะทาํใหห้าขอ้มลูทีถู่กตอ้งดว้ย 

5.2 ส่วนประกอบของการแสดงความรูส้กึทีม่ต่ีอผลติภณัฑท์ีไ่ดจ้ากการประเมนิผล 
และถา้ตอ้งการใหผู้บ้รโิภคมทีศันคตทิีด่ ีกจิการจาํเป็นตอ้งเสนอสิง่ดงึดดูทีถู่กตอ้งและตอ้งชกัจงูใจให้
กจิการใชเ้กณฑท์ีถู่กตอ้ง 

5.3 พฤตกิรรม เป็นการแสดงออกของบุคคลในพฤตกิรรมต่างๆ และจะมคีวาม
แตกต่างในแต่ละบุคคล เพราะพฤตกิรรมจะเกดิขึน้ไดจ้ะตอ้งมสีิง่ต่างๆ ดงัน้ี 

5.3.1 สาเหตุทีท่าํใหเ้กดินัน้คอืความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
5.3.2 สิง่จงูใจหรอืสิง่กระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรม  
5.3.3 เป้าหมายนัน่คอืสามารถสนองตอบความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้ 

6. การเรยีนรู ้จะเกดิขึน้เมื่อบุคคลนัน้ไดแ้สดงพฤตกิรรมแลว้ และเกดิขึน้โดยผา่นสิง่ต่างๆ 
คอื แรงขบัภายใน สิง่เรา้ ตวัเรง่ใหเ้กดิพฤตกิรรมการตอบสนองและแรงขบัเสรมิอื่นๆ การเรยีนรูจ้ะ
ทําใหเ้กดิการเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรม และประสบการณ์ทําใหผู้บ้รโิภคเกดิการเรยีนรูไ้ดใ้น 3 
ลกัษณะ คอื 

6.1 ดา้นความรู ้ เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมจากการไม่รูข้อ้มลูมาเป็นการรบัรู้
ขอ้มลูหรอืจากทีร่บัรูน้้อยมาเป็นรบัรูม้ากขึน้  

6.2 ดา้นความรูส้กึ เป็นการเปลีย่นแปลงความรูส้กึจากไมช่อบเป็นชอบหรอืจากชอบ
น้อยมาเป็นชอบมาก  

6.3 ดา้นทกัษะ เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมเกีย่วกบัความชาํนาญ คอื จากสิง่ทีท่าํ
ไมเ่ป็นมาทาํเป็นหรอืจากทีเ่ป็นน้อยมาทาํใหค้ล่องขึน้ หรอืจากทีไ่มย่อมทาํอะไรมาเป็นลงมอืทาํ  

ปัจจยัภายนอก  
ปจัจยัภายนอกเป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค และเป็นปจัจยัทีไ่ม่

สามารถควบคุมได ้ปจัจยัภายนอกประเดน็ใหญ่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค คอื 
1. อทิธพิลทางเศรษฐกจิ เป็นการพจิารณาถงึโอกาสทางเศรษฐกจิ จะทาํใหก้ารเลอืกซือ้

ผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคเป็นไปตามสถานภาพทางเศรษฐกจิ และจะมอีทิธพิลต่อการเลอืกและการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่  

1.1 รายได ้ เป็นปจัจยัทีจ่ะมอีทิธพิลต่อการซือ้ผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคทีส่าํคญัมาก 
เพราะถอืว่าเป็นแหล่งของอาํนาจซือ้ เช่น รายไดส้ว่นบุคคลจะเป็นรายไดข้องผูบ้รโิภค และการเสยี
ภาษ ี 
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1.2 แนวโน้มในการบรโิภคและการออมของผูบ้รโิภค เป็นการพจิารณาถงึแนวโน้มของ
การบรโิภคจะมมีากหรอืน้อยเพยีงใดขึน้อยูก่บัรายได ้ 

1.3 ขนาดของครอบครวัรายได ้เป็นการพจิารณาถงึจาํนวนคนในครอบครวั เพราะจะ 
มผีลต่ออตัราการบรโิภคหรอืการใชผ้ลติภณัฑแ์ละยงัตอ้งคาํนึงถงึรายไดท้ีค่รอบครวัได ้ เพราะจะมี
ผลต่อการซือ้ได ้ 

1.4 การเป็นเจา้ของทรพัยส์นิทีส่ามารถนํามาเปลีย่นเป็นเงนิไดโ้ดยงา่ย เช่น ทีด่นิ หุน้ 
ทองคาํ เป็นตน้ เพราะสิง่เหล่าน้ีจะชว่ยใหผู้บ้รโิภคมโีอกาสในการบรโิภคหรอืใชผ้ลติภณัฑท์ีต่อ้งการ
ไดง้า่ยกวา่ผูบ้รโิภคทีไ่มม่ทีรพัยส์นิอะไร  

1.5 การใหส้นิเชื่อ เป็นการเปิดโอกาสใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ได ้และยงัชว่ยใหผู้ ้
จาํหน่ายขายสนิคา้ไดม้ากขึน้  

2. ครอบครวั ทําให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการผลติภณัฑ์เพราะครอบครวัเป็น
พืน้ฐานการดาํรงชวีติของแต่ละบุคคลและสว่นหน่ึงของกระบวนการทางสงัคมทีเ่ตรยีมคนเขา้สูส่งัคม 
อนัประกอบดว้ยโรงเรยีน ครอบครวั ศาสนา สถาบนัการเมอืงและสือ่สารมวลชน 

3. อทิธพิลทางสงัคม เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลหรอืจะเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการซื้อของ
บรโิภค ไดแ้ก่  

3.1 กลุ่มอา้งองิ เป็นกลุ่มคนทีม่ผีูเ้อาเยีย่งอยา่งหรอืนิยมชมชอบในเรื่องรสนิยม การ
แต่งกาย การใชก้ารกนิ การอาศยั ความคดิเหน็ และงานอดเิรก เป็นตน้ กลุ่มอา้งองิ ไดแ้ก่  

3.1.1 ผูท้ีพ่บปะกนัเป็นประจาํ ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น  
3.1.2 กลุ่มทีม่คีวามสมัพนัธอ์ยา่งไมเ่ป็นทางการ ไดแ้ก่ ดาราภาพยนตร ์นกักฬีาที ่

มชีื่อเสยีง  
3.1.3 กลุ่มทีม่คีวามเกีย่วขอ้งสมัพนัธห์รอืเป็นสมาชกิ  
3.1.4 กลุ่มทีม่ผีูต้อ้งการจะเลยีนแบบ  
3.1.5 กลุ่มทีม่ผีูป้ฏเิสธพฤตกิรรม  

3.2 ครอบครวั ประกอบดว้ย พอ่ แม ่และลูก แต่การตดัสนิใจจะมมีากหรอืน้อยขึน้อยู่
กบัชนิดของผลติภณัฑ ์บทบาท และความสมัพนัธภ์ายในครอบครวั  

4. อทิธพิลทางวฒันธรรม เป็นพืน้ฐานในการกําหนดความต้องการ และพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภควา่ถูกตอ้งหรอืไม ่ตามความเชื่อ แบบการดาํเนินชวีติ การแต่งกาย เป็นตน้ จะประกอบดว้ย  

4.1 วฒันธรรมยอ่ย มรีากฐานมาจาก  
4.1.1 กลุ่มเชือ้ชาต ิเช่น ไทย จนี องักฤษ ทาํใหก้จิกรรม ความชอบ รสนิยม และ

การบรโิภคต่างกนั  
4.1.2 กลุ่มศาสนา แต่ละศาสนาจะมคีวามชอบ และขอ้หา้มต่างกนัซึง่จะสง่ผลต่อ 

การบรโิภคผลติภณัฑ ์ 
4.1.3 สผีวิ เชน่ ผวิขาว ดาํ เป็นตน้ จะมแีบบของวฒันธรรมต่างกนั  



28 
 

4.1.4 พืน้ทีท่างภมูศิาสตร ์จะมรีปูแบบดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั และทาํใหม้ ี
อทิธพิลต่อการบรโิภคต่างกนัดว้ย  

4.2 ชัน้ทางสงัคม เป็นตวักาํหนดวา่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิ ความเชื่อ ทศันคต ิความสนใจ 
การใชจ้า่ยเงนิ และพฤตกิรรมคลา้ยกบับุคคลอื่นๆ ในสงัคมเดยีวกนั  

5. อทิธพิลทางธุรกจิ เป็นสิง่กระตุ้นเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดทีส่รา้งการดงึดูดใจ
ผูบ้รโิภคโดยผา่นการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสรมิการขายและวธิอีื่นๆ ทีใ่ชเ้พื่อ
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

จากปจัจยัภายนอกเหล่าน้ี ผูบ้รโิภคไม่สามารถควบคุมอทิธพิลทางสภาวะแวดล้อม
เช่นเดยีวกบัทีผู่บ้รโิภคไม่สามารถควบคุมปจัจยัภายใน ผูบ้รโิภคไม่สามารถทราบถงึตวัแบบของ
พฤตกิรรมของสมาชกิในครอบครวั กลุ่มสงัคม และวฒันธรรม ในระยะสัน้อาจกล่าวไดว้่า ผูบ้รโิภค
ไดร้บัผลกระทบจากสภาวะแวดลอ้มน้อยมาก สภาวะแวดลอ้มจะมอีทิธพิลอย่างมากต่อผูบ้รโิภคก็
ต่อเมื่อผูบ้รโิภคประสบกบัปญัหาจากอทิธพิลของสภาวะแวดล้อมทีท่ําใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรูก้าร
สงัเกต และพยายามทําความเขา้ใจสภาวะแวดลอ้มนัน้   ถา้ผูบ้รโิภคยอมรบัอทิธพิลของสภาวะ
แวดลอ้มนัน้ รวมทัง้ขา่วสารทีไ่ดร้บัมากจ็ะมผีลต่อความตอ้งการ การจงูใจและทศันคตขิองผูบ้รโิภค
ได ้

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หน้า 160-166) ไดก้ล่าว
ไวว้า่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ยขัน้ตอนต่าง ๆ 5 ขัน้ตอน อนัจะนําไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ 
 
 
 
                                                          
 
          
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 5 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (อดุลย ์จาตุรงคกุล. 2543: 160) 
 

1. การตระหนกัถงึความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเริม่ตน้ของกระบวนการซือ้
ซึง่ผูซ้ือ้ตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการ    ผูซ้ือ้มคีวามรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาวะทีผู่้

การตระหนกัถงึ

ความต้องการ 

การประเมิน

ทางเลือก 

การเสาะแสวงหา

ข่าวสาร 

การตดัสนิใจซือ้ 
พฤติกรรมหลงั 

       การซือ้ 
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ซื้อเป็นอยู่จรงิกบัสภาวะที่เขาปรารถนาความต้องการอาจถูกกระตุ้น    โดยตวักระตุ้นจากภายใน
(Internal Stimuli) กระตุน้ความตอ้งการทีม่อียูป่กต ิเช่น ความหวิ กระหาย เพศ เป็นตน้ ในระดบัสงู
พอทีจ่ะกลายเป็นแรงขบัดนั (Drive) นอกจากนัน้ความต้องการอาจถูกกระตุ้นจากตวักระตุ้น
ภายนอก (External Stimuli) 
 2. การเสาะแสวงหาขา่วสาร (Information Search) ผูบ้รโิภคทีถู่กกระตุน้เรา้อาจจะหรอื
อาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากขึน้    ถ้าแรงผลกัดนัของผูบ้รโิภคแขง็แกร่งและสนิคา้ที่จะ
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอื้อมผูบ้รโิภคมกัจะทําการซื้อมนั   มฉิะนัน้แล้วผูบ้รโิภคอาจจะเกบ็ความ
ต้องการนัน้ไวใ้นความทรงจําหรอืไม่กท็ําการเสาะแสวงหาข่าวสารทีเ่กี่ยวขอ้งกบัต้องการดงักล่าว
ผูบ้รโิภคอาจหาขา่วสารไดจ้ากหลายแหง่ เชน่ 

2.1 แหล่งขา่วสารบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น เพือ่นบา้น ผูคุ้น้เคย 
2.2 แหล่งพาณชิย ์ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย หบีหอ่ การตัง้แสดง 

สนิคา้ 
2.3 แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ สือ่มวลชน องคก์ารเพือ่ผูบ้รโิภค 
2.4 แหล่งทีเ่กดิจากความชาํนาญ ไดแ้ก่ การจบัถอื การตรวจสนิคา้และการใชบ้รกิาร 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เราไดเ้หน็วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใช้
ขา่วสารเพือ่ใหไ้ดม้าซึง่ชุดของตราทีเ่ลอืกไวเ้พือ่การพจิารณาตดัสนิใจเป็นขัน้สดุทา้ย  ผูบ้รโิภคเลอืก
ตราดว้ยวธิใีด นกัการตลาดจะตอ้งรูเ้กีย่วกบัการประเมนิค่าทางเลอืกนัน่กค็อื วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใช้
ข่าวสารเลอืกตรายีห่อ้ ในการเลอืกใชก้ลยุทธ์การตลาดของนักการตลาดต้องก่ออทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจของผูช้ือ้ 
 4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) ในขัน้ตอนการประเมนิ ผูบ้รโิภคจะจดัลําดบั
ความชอบตรายีห่อ้ต่าง ๆ ในแต่ละตวัเลอืก และกจ็ะสรา้งความตัง้ใจซือ้ขึน้ โดยทัว่ไปการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภคมกัจะทาํการซือ้ตราทีช่อบมากทีสุ่ด แต่ทว่ามปีจัจยั 2 ประการ อาจเขา้มา “ขวาง”
ระหวา่งความตัง้ใจกบัการตดัสนิใจซือ้ 

5. พฤตกิรรมหลงัซือ้ (Postpurchase Behavior) งานของนกัการตลาดมไิด ้จบสิน้ลงเมื่อมี
การซือ้สนิคา้ ผูบ้รโิภคจะเกดิความพอใจหรอืไมพ่อใจและจะก่อพฤตกิรรมหลงัการซือ้ขึน้ปญัหาอยู่
ทีว่่าอะไรเป็นตวักําหนดว่าผูซ้ือ้พอใจหรอืไมพ่อใจในการซือ้ คาํตอบกค็อืมนัขึน้อยูก่บัความสมัพนัธ์
ระหว่างความคาดหมายของผูบ้รโิภค (Consumer’s Expectation) กบัการปฏบิตักิารของสนิคา้ 
(Products’ Perceived Performance) ถา้สนิคา้น้อยกว่าความคาดหวงัผูบ้รโิภคจะผดิหวงั    ถา้ตรง
กบัความหมายผูบ้รโิภคจะพอใจ   ถา้ดเีกนิความคาดหมายผูบ้รโิภคจะปลืม้ปีตยินิดมีาก   ผูบ้รโิภค
องิความคาดหมายไวก้บัขา่วสารทีเ่ขาไดร้บัจากผูข้าย เพื่อน ๆ และแหล่งอื่น ๆ ถา้ผูข้ายอา้งการ
ปฏบิตังิานของสนิคา้ของเขา “เกนิความเป็นจรงิ” ผลกค็อื ผูบ้รโิภคจะไมพ่อใจดงันัน้ผูข้ายจะตอ้งซือ้
สตัยใ์นการเสนอขอ้อา้งของสนิคา้ของเขา 
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6. แนวคิดเก่ียวกบัตลาดทางตรง  
ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตนนท์ วารวีนิช (2551: 209) กล่าวว่า การตลาดทางตรงเป็น

รปูแบบการขายทีมุ่่งเน้นการส่งมอบผลประโยชน์ไปยงักลุ่มเป้าหมายโดยตรง สามารถวดัผลไดจ้รงิ
จากการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมาย การทําการตลาดทางตรงต้องอาศัยข้อมูลลูกค้าในการ
ตดิต่อสือ่สาร และมุง่เน้นเขา้ถงึเฉพาะแต่ละบุคคลมากกวา่การโฆษณา 
 การตลาดทางตรง (Direct  Marketing)  เป็นการสื่อสารการตลาด โดยใหพ้นกังานขาย
ตดิต่อไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยตรงแบบตวัต่อตวั  เพื่อการนําเสนอรายละเอยีดของสนิคา้และ
บริการ  พร้อมทัง้ตอบคําถามเกี่ยวกับข้อสงสัยอื่นๆเพิ่มเติม  เป็นการสื่อสารการตลาดที่ไม่
จาํเป็นตอ้งมสีาํนกังานขาย   และมรีปูแบบวธิกีารสื่อสารหลายรปูแบบทัง้ทางโทรศพัท ์  การเขา้พบ  
ทางอเีมล ์ ฯลฯ  (สนุนัทา  เสถยีรมาศ,  2551 : ออนไลน์) 
 อรชร มณีสงฆ ์(2546: 2) กล่าวว่า การตลาดทางตรงคอื ระบบโตต้อบทางการตลาดทีใ่ช้
สือ่โฆษณาหน่ึงหรอืมากกวา่หน่ึงสื่อ เพื่อใหเ้กดิผลทีว่ดัได ้และ/หรอื เกดิการแลกเปลีย่น ณ สถานที่่

ใดทีห่น่ึงกจิกรรมเหล่าน้ีจะถูกบนัทกึไวเ้ป็นฐานขอ้มลู 
 จากความหมายขา้งต้น อรชร มณีสงฆ ์(2546: 2) พบว่า การตลาดทางตรงเกี่ยวขอ้งกบั
กระบวนการ 6 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 
 1. การออกแบบและความคดิสรา้งสรรคเ์กี่ยวกบัการกําหนดแผนการตลาดและการเลอืก
ชอ่งทางทีจ่ะเขา้ถงึลกูคา้โดยตรงเป็นรายบุคคล 
 2. การรวบรวมขอ้มูลทัง้ภายในและภายนอกกจิการ เช่น จากรายชื่อลูกคา้ทีก่จิการมอียู่
และขอ้มลูจากนายหน้าจาํหน่ายขอ้มลูลกูคา้ (List Broker) 
 3. การจดัการฐานขอ้มลู โดยการนาขอ้มลูทีไ่ดจ้ากขอ้ที ่2 มาทาํการรวบรวม เรยีบงา่ยให้
เป็นระบบและสามารถนํามาใชป้ระโยชน์ทางการตลาดได ้
 4. การวเิคราะหข์อ้มูล ทําการวเิคราะหข์อ้มูลทีไ่ดม้าเพื่อใชใ้นการกําหนดกลุ่มเป้าหมาย
ชอ่งการทาํการตลาดทางตรง 
 5. การนําไปปฏบิตัแิละตอบสนองลูกคา้ เมื่อลูกคา้เกดิความต้องการและสัง่ซื้อจะต้องมี
การเตรยีมระบบการจดัการภายในใหพ้รอ้มเพือ่ตอบสนองความตอ้งการนัน้ 
 6. การวเิคราะหก์ารตอบกลบัของลูกคา้ เพื่อประเมนิผลของการจดัทําการตลาดทางตรง
แต่ละครัง้ ก่อนทีจ่ะมกีารดาํเนินการซํ้าในรอบถดัไป 

6.1 ความแตกต่างระหว่างการตลาดทางตรงกบัการตลาดทัว่ไป 
 จริวรรณ ดปีระเสรฐิ(2554: 2)  กล่าวว่าในยุคแห่งการแขง่ขนัทีเ่ขม้ขน้ขึน้ ธุรกจิต่างๆ 
พยายามใช้ทรพัยากรอย่างมีคุณค่าและเกิดประโยชน์สูงสุด   ดงันัน้จะเห็นได้ว่าธุรกิจที่เคยใช้
งบประมาณเพื่อการสื่อสารแบบตลาดมวลชน (Mass Marketing) ลดน้อยลง   แต่กลบัใช้
งบประมาณในการสื่อสารแบบการตลาดทางตรง (Direct Marketing) มากขึน้ และมแีนวโน้มจะใช้
งบประมาณเพิม่มากขึน้เช่นเดยีวกนั ปจัจยัสาํคญัประการแรกทีม่สีว่นผลกัดนัใหก้ารตลาดทางตรงมี
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ความสาํคญัมากขึน้ ไดแ้ก่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคซึง่พบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ไมม่คีวามจงรกัภกัดใีนตรา
สนิค้า สามารถเปลี่ยนไปใช้สนิค้าตราอื่นได้ถ้ามขีอ้เสนอที่ดกีว่า โดยเฉพาะการส่งเสรมิการขาย   
อยา่งไรกต็ามจะพบวา่ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาทีด่ขี ัน้ จงึมคีวามสนใจเทคโนโลยเีพิม่ขึน้มแีนวโน้มทีจ่ะ
หาซื้อสนิคา้ดว้ยวธิทีีส่ะดวกและรวดเรว็  มคีวามตอ้งการการบรกิารในขณะทีส่ ัง่ซื้อและบรกิารหลงั
การขาย ทีส่าํคญัตอ้งการขอ้มลูทีม่ากพอต่อการตดัสนิใจ ดงันัน้ถา้จะเปรยีบเทยีบช่องทางการตลาด
แบบตลาดมวลชนกบัชอ่งทางการสือ่สารแบบการตลาดทางตรง จะปรากฏดงัตารางต่อไปน้ี    
 
ตาราง 3 เปรยีบเทยีบวตัถุประสงคช์อ่งทางการตลาดแบบตลาดมวลชนกบัชอ่งทางแบบการตลาด  
     ทางตรง 
 
แบบตลาดทัว่ไป แบบการตลาดทางตรง 
1. เพือ่สือ่สารกบักลุ่มลกูคา้ทัว่ไปทีม่เีป็นจาํนวน
มากและตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้
โดยรวม 

1. เพือ่สือ่สารถงึลกูคา้แต่ละคนเป็นการสว่นตวั 
โดยคาํนึงถงึความตอ้งการและความพงึพอใจที่
แต่ละคนแสดงออกมา 

2. สรา้งการจดจาํหรอืกรอบความคดิโดยรวมๆ 
ของผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้เทา่นัน้ 

2. สามารถทีจ่ะกระตุน้ความสนใจของลกูคา้แต่
ละคนและสามารถปรบัปรงุการสือ่สารเกีย่วกบั
ผลติภณัฑห์รอืตรา 
สนิคา้นัน้ๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัตวับุคคล 

3. การสือ่สารทีส่ง่ออกไปอาจจะทาํใหล้กูคา้
ตอบสนองกลบัมาหรอืไมต่อบสนองกลบัมากไ็ด ้

3. คาดหวงัการตอบสนองจากลกูคา้ทีเ่ป็นผูร้บั
ขอ้มลูโดยตรงอยา่งมาก ไมว่า่จะเป็นการโตต้อบ
ในรปูของการโทรศพัทส์อบถามขอ้มลู หรอืการ
ไปซือ้ แลกซือ้สนิคา้และบรกิาร 

4. เป็นไปไดย้ากในการทีจ่ะวดัประสทิธภิาพและ
ความถูกตอ้ง 

4. สามารถนําเสนอถงึประสทิธภิาพทีส่ามารถ
วดัผลไดแ้ละยงัทาํใหน้กัการตลาดเขา้ถงึขอ้มลู
ในดา้นผลตอบแทนของการลงทุนและ
ประสทิธภิาพของแต่ละยทุธวธิทีีจ่ะนําไปใชไ้ด้
อยา่งเฉพาะเจาะจง อกีทัง้เป็นการตลาดแบบ
หน่ึงต่อหน่ึงระหวา่งลกูคา้กบันกัการตลาด ซึง่
สามารถวดัผลไดง้า่ยและมคีวามถูกตอ้ง 

 
 ทีม่า: ดดัแปลงจาก Bird, D. (2007), Commonsense Direct & Digital Marketing 
 

6.2 ตวัแปรในการตดัสินใจของการทาการตลาดทางตรง 



32 
 

 อรชร มณสีงฆ ์(2546: 4) กล่าววา่ชุดของตวัแปรในการตดัสนิใจของการทาการตลาด 
ทางตรง ประกอบไปดว้ยตวัแปรต่างๆ 5 ตวั ไดแ้ก่ 

6.2.1 ขอ้เสนอ (Offer) รวมถึงชุดของขอ้เสนอที่นักการตลาดใหก้บัลูกค้า ได้แก่
ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิาร ราคาทีเ่สนอให ้หรอืราคาพเิศษทีใ่ห ้และการกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์

       6.2.2 ความคดิสร้างสรรค์ (Creative) ได้แก่ ตวัข่าวสาร รูปภาพ การออกแบบ
คุณภาพงาน ขอ้ความเจาะจงบุคคลหรอืไม ่เป็นตน้ 
     6.2.3 สื่อ (Media) สื่อทีส่ามารถเลอืกใชส้าหรบัการตลาดทางตรงมมีากมายรวมถงึสื่อ
ทีก่ารตลาดทัว่ๆไปใชอ้ยู่แลว้เช่น จดหมายทางตรงและโทรศพัท ์เป็นตน้  แต่ต้องมัน่ใจว่าจะเขา้ถงึ
ไดถู้กคน 

       6.2.4 เวลา/ลําดบั (Timing/Sequencing) โดยผูส้ง่ขา่วหรอืผูใ้ชก้ารตลาดทาง ตรงตอ้ง
คํานึงถงึสิง่ต่างๆ เช่น ข่าวสารเดยีว หรอืข่าวสารแบบต่อเน่ือง ผลกระทบของฤดูกาล การส่งหรอื
การใหข้า่วซึง่ตอ้งทาํบ่อยแคไ่หน 

       6.2.5 การใหบ้รกิารลูกคา้ (Customer Service) ไดแ้ก่ เทคนิคต่างๆ เช่น เบอร์
โทรศพัทต์ดิต่อฟร ีเวลาทดลองใชฟ้ร ีการรบัชําระดว้ยบตัรเครดติ และรวมถงึระดบัของการบรกิาร 
เช่น ความรวดเรว็และความถูกตอ้งเมื่อลูกคา้สัง่ซือ้ การตอบรบัหรอืจดัการกบัคาํรอ้งทุกขข์องลูกคา้  
นโยบายรบัประกนั และความเอาใจใส่ในการใหบ้รกิารทีแ่ก่ลูกคา้เป็นหนทางหน่ึงทีจ่ะช่วยสรา้งให ้
เกดิความภกัดขีึน้ได ้

ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ (2544: 134)  กล่าววา่คาํทีน่กัสือ่สารการตลาดใชเ้รยีกกจิกรรมการ
ตดิต่อกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงหลายคาํ เชน่ การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) การขายตรง 
(Direct Selling or Direct Sales) การโฆษณาตอบกลบัโดยตรง (Direct-response Advertising) 
และการสง่จดหมายโดยตรง (Direct Mail) ฯลฯ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 6 ความแตกต่างของคาํทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดโดยตรง ทีม่า: ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ. 
      2544. กลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร. หน้า 134. 

การตลาดโดยตรง      

การโฆษณาตอบกลบัโดยตรง การตลาดโดยใชโ้ทรศพัท ์    การขายตรง             

การส่งจดหมาย การใชส่ื้ออ่ืนๆ        
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6.3 ปญัหาหรอืขอ้จาํกดัสาํหรบัการตลาดทางตรง 
 สอ้าน โปรยบํารุง (2549: 171-172) ได้ระบุถึงปญัหาหรือข้อจากัดสาหรบัการตลาด
ทางตรงไวด้งัน้ี 

6.3.1 ลูกคา้ไม่สามารถดูและตรวจสอบผลติภณัฑก่์อนการตดัสนิใจซือ้  ถงึแมว้่าแคท็
ทาล็อกจะมสีสีนัและมคีุณภาพสูง เช่น การผลิตโทรทศัน์สเีพื่อการค้า การใช้โทรศพัท์เพื่อสัง่ซื้อ
ผลติภณัฑ ์ซึง่ไมเ่หมอืนกบัการไดส้มัผสัผลติภณัฑโ์ดยตรง 

6.3.2 อตัราการตอบสนองการตลาดทางตรงตํ่ามาก เมื่อมกีารจดัส่งทางไปรษณีย ์กม็ี
อตัราการตอบสนองตํ่ากวา่การใชส้อ่ประเภทอื่นๆ 

       6.3.3  การตลาดทางตรงมกีารแขง่ขนัทีเ่ขม้ขน้ รุนแรง และยิง่เมื่อตลาดอิม่ตวับรษิทั
ตอ้งเผชญิการแขง่ขนัทีร่นุแรงยิง่ขึน้ 

       6.3.4 ปญัหาเรื่องของภาพพจน์ที่ย ังมีผลกระทบต่อการดําเนินกิจการ การขาด
จรรยาบรรณและความไมซ่ื่อสตัย ์

การตลาดทางตรงเป็นเครื่องมอืในการสื่อสารทีมุ่ง่เน้นสื่อสารไปยงัคนแต่ละคน ซึง่มคีวาม
ตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั ไม่ใช่สื่อสารไปยงัประชากรกลุ่มใหญ่ เครื่องมอืทีนิ่ยมใชใ้นการตลาดทางตรง 
ได้แก่ อนิเทอรเ์น็ต จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรศพัท์และการขายโดยใชพ้นักงานขาย ดงันัน้มี
ความเป็นไปไดว้่า การใชง้บประมาณในการสื่อสารดว้ยเครื่องมอืเหล่าน้ีน่าจะมคีวามคุม้ค่ามากกว่า
การใชเ้ครื่องมอืสื่อสารไปยงักลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มใหญ่เพราะการตลาดทางตรงจะกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคมี
ปฏกิริยิาโตต้อบกลบัมาอยา่งรวดเรว็ 
 
7. แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดทางธนาคาร 

ธนาคารใหบ้รกิารทางการเงนิทัง้ดา้นการรบัฝากเงนิ การใหส้นิเชื่อ การเป็นตวักลางการ
ชําระเงนิและการบรกิารอื่นๆ นอกจากนัน้ธนาคารไดพ้ฒันาและเสนอผลติภณัฑท์ีห่ลากหลายและ
ครบวงจรมากขึ้นเพื่อเพิม่ความสะดวกรวดเร็วให้กบัลูกค้าในการทําธุรกรรมข้ามสายผลิตภณัฑ ์
(cross selling) โดยการเป็นพนัธมติรกบับรษิทัในเครอื 6 กลุ่มธุรกจิ คอื ธุรกจิประกนัชวีติ ประกนั
วนิาศภยั จดัการกองทุนรวม ลีสซิ่ง ธุรกิจหลกัทรพัย์และบตัรเครดติ พร้อมทัง้เพิม่ช่องทางการ
ใหบ้รกิารมากขึน้ทัง้สาขาย่อยและบรกิาร Self-Service Banking โดยในปี 2549 ธนาคารไดเ้พิม่
เครื่อง ATM และเครื่องปรบัสมุดอตัโนมตัอิกีกว่าเท่าตวั พรอ้มทัง้เสนอบรกิาร KTB Online ผา่น
ระบบ Internet โดยลูกคา้สามารถใชบ้รกิารสอบถามหรอืเรยีกดขูอ้มลูดา้นบญัชแีละขอ้มลูดา้นธุรกจิ
ต่างๆ รวมทัง้การทํารายการด้านบัญชีและบริการอื่นๆ ได้อย่างสะดวก รวดเร็วและปลอดภัย 
(www.ktb.co.th/ktb-csr-practice: ออนไลน์) 

ปจัจุบนัธนาคารหลายแห่งในไทยมกัจะชกัชวนใหลู้กค้าซื้อประกนัชวีติ ทัง้พนักงานเก่า
และพนักงานใหม่ที่เพิง่เข้าทํางานจะโดนบงัคบัให้ขายประกนัทัง้ๆที่ยงัไม่มีใบอนุญาตตัว แทน
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ประกนั และนําผลงานการขายประกนัมาวนั KPI (Key Performance Indicator) หรอืดชันีชีว้ดั
ประสทิธภิาพของการทาํงาน (หนงัสอืเดลนิิวส ์2558 : ออนไลน์) 

Fields, Fraser and Kolari (2007) ไดศ้กึษาถงึรปูแบบของธุรกจินายหน้าประกนัชวีติผา่น
ธนาคารพาณิชย์ประเทศสหรฐัอเมริกา พบว่าประชาชนซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านธนาคาร
พาณชิยท์ีต่นเป็นลกูคา้ดว้ยเหตุผล คอื ความเชื่อมัน่และสมัพนัธภาพกบัธนาคารพาณิชยใ์นการดแูล
การเงนิ ความสะดวกในการเดนิทางและการสื่อสาร การยอมรบัในสนิคา้ทางการเงนิไดง้า่ย เชื่อถอื
ในทกัษะของพนกังานธนาคารพาณชิยแ์ละใชบ้รกิารธนาคารอยูแ่ลว้ 

อรุณ วิสุทพิพฒัน์สกุล(2552)ได้ศึกษาเรื่องปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย การศกึษาในครัง้น้ีไดศ้กึษาถงึพฤติกรรมการซื้อ
กรมธรรม์ประกนัชีวิตของผู้บรโิภค 4 ภูมภิาค ในกลุ่มผู้ที่ซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านธนาคาร
พาณิชย์กบัผูท้ี่ซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางอื่นๆพบว่าปจัจยัด้านกระบวนการใหบ้รกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์(กรมธรรม)์ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนักบัการ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นธนาคารพาณชิย ์
 7.1 การตลาดทางธนาคารในอดีต 
 การขายประกนัผา่นทางธุรกจิธนาคารในไทยยงัมอีตัราสว่นค่อนขา้งน้อยเมื่อเทยีบกบัการ
ขายผา่นทางตวัแทน การขายประกนัผา่นทางธนาคารนัน้ไดร้บัความนิยมมากในตลาดบางแหง่ สว่น
ใหญ่เลอืกใช้บรกิารอย่างถ้วนทัว่ในฝรัง่เศส  โปรตุเกส และเสปน 60% ของการขายประกนัชวีติ
ไดม้าจากการขายผา่นทางธนาคาร 
 7.2 การตลาดทางธนาคารในปัจจบุนั 
 ธุรกจิธนาคารไทยกําลงัเขา้สูยุ่คของการพฒันาปรบัเปลีย่นรปูแบบการขายผลติภณัฑท์าง
การเงนิไม่ใช่แค่จะไดเ้หน็ผูจ้ดัการขายประกนัชวีติผ่านทางสาขาของธนาคารแต่ในทางกลบักนัเรา
อาจจะไดเ้หน็” ตวัแทนประกนัขายผลติภณัฑข์องธนาคาร” โดยตวัแทนประกนับางรายทีไ่ดร้บัการ
คดัเลอืกและมคีุณสมบตัเิพยีงพอกจ็ะทาํหน้าทีข่ายกองทุนรวมบตัรเครดติหรอืแมก้ระทัง่ปล่อสนิเชื่อ
ส่วนบุคคลให้กบัลูกค้าได้เช่นกนัเพราะฉะนัน้ในวนัข้างหน้าเราอาจจะได้เห็นอะไรดีๆตามมาอีก
มากมายในวงการประกนัชวีติ (www.finansaasset.com/...th_article_bancasurance.as: ออนไลน์) 
 7.3 ขัน้ตอนของการเสนอขายกรมธรรมป์ระกนัผา่นธนาคาร 
 ตวัแทนประกนัชวีติตาม พ.ร.บ.ประกนัชวีติ พ.ศ. 2535 หมายถงึ “ผูซ้ึง่บรษิทัมอบ หมาย
ใหท้ําการชกัชวนใหบุ้คคลทําสญัญาประกนัชวีติกบับรษิทั” ซึ่งต้องมคีุณสมบตั ิผ่านการอบรม และ
การทดสอบ จนไดร้บัใบอนุญาตตามทีก่ฎหมายกําหนดการทีพ่นักงานธนาคารเสนอหรอืชกัชวนให้
ลกูคา้ซือ้ประกนัชวีติโดยทีไ่มม่ใีบอนุญาตตวัแทน ถอืวา่ผดิกฎหมายมโีทษจาํคุกไมเ่กนิหกเดอืนหรอื
ปรบัไม่เกนิหา้หมื่นบาทหรอืทัง้จําทัง้ปรบั การเสนอขายกรมธรรม์ประกนัภยัผ่านธนาคาร บรษิทั
จะตอ้งจดัการใหธ้นาคารปฏบิตัหิรอืละเวน้การปฏบิตัดิงัน้ี 
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7.3.1 ผู้ที่ทําหน้าที่ในการเสนอขายต้องเป็นพนักงานของธนาคารที่ได้ร ับ
ใบอนุญาตเป็นนายหน้าประกนัเทา่นัน้ 

7.3.2 ผู้ที่ทําหน้าที่ในการเสนอขายต้องแจ้งชื่อตัว ชื่อสกุลพร้อมทัง้แสดงใบ 
อนุญาตเป็นนายหน้าประกนั 

7.3.3 ผูท้าํหน้าทีใ่นการเสนอขายตอ้งแสดงใหป้รากฏชดัแจง้ว่าเป็นการเสนอขาย
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
    7.3.4 การทําประกนัภยัของลูกคา้ธนาคารตอ้งเป็นไปโดยความสมคัรใจ หา้มมใิห้
การบงัคบัหรอืใชเ้ป็นเงือ่นไขในการต่อรองใหส้นิเชื่อหรอืธุรกรรมอื่นใดของธนาคาร 
  7.3.5 ธนาคารจะต้องปฏบิตัหิรอืละเวน้การปฏบิตัเิช่นเดยีวกนักบันายหน้าประกนั
วนิาศภยั (สาํนกังาน คปภ.2558: ออนไลน์) 
 
8.แนวคิดเก่ียวกบัประกนัชีวิต 

8.1 ความหมายของการประกนัชีวิต 
 การประกนัชวีติเป็นวธิีการที่บุคคลกลุ่มหน่ึงร่วมกนัเฉลี่ยภยัอนัเน่ืองจากการตาย การ
สญูเสยี อวยัวะ ทุพพลภาพและการสญูเสยีรายไดใ้นยามชรา โดยทีเ่มื่อบุคคลใดตอ้งประสบกบัภยั
เหล่านัน้กไ็ดร้บัเงนิเฉลี่ยช่วยเหลอืเพื่อบรรเทาความเดอืดรอ้นแก่ตนเองและครอบครวั โดยบรษิทั
ประกนัชวีติจะทําหน้าทีเ่ป็นแกนกลางในการนําเงนิกอ้นดงักล่าวไปจ่ายใหแ้ก่ผูไ้ดร้บัภยั(สํานักงาน 
คปภ.2558:ออนไลน์) 
 การประกนัชีวิตเป็นสญัญาระหว่างผู้ให้ประกนัซึ่งมกัเป็นบรษิัทประกนัชีวิต กบัผู้เอา
ประกนัโดยผู้เอาประกนัต้องจ่ายเบี้ยประกนัให้ผู้รบัประกนั หากผู้เอาประกนัเกิดเสยีชวีติขณะที่
กรมธรรม์มผีลบงัคบัภายในเงื่อนไขในกรมธรรม์ บรษิัทประกนัจะจ่ายเงนิจํานวนหน่ึงให้กบัผู้รบั
ผลประโยชน์เรยีกวา่เงนิสนิไหม (http://th.wikipedia.org/wiki: ออนไลน์) 

8.2 บคุคลท่ีเก่ียวข้องการประกนัชีวิต 
8.2.1 ผูร้บัประกนัภยั (Insurer) คอื คู่สญัญาซึง่ตกลงจะชดใชค้่าสนิไหมทดแทน

หรอืชดใชเ้งนิจาํนวนหน่ึงใหผู้เ้อาประกนัภยัหรอืผูร้บัประโยชน์ 
8.2.2 ผูเ้อาประกนัภยั (Insured) คอื คู่สญัญาซึง่ตกลงจะสง่เบีย้ประกนัภยัจาํนวน

หน่ึงใหผู้ร้บัประกนัภยัเมือ่เกดิมภียัขึน้ ผูร้บัประกนัจงึจะจา่ยคา่สนิไหมทดแทนใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั 
8.2.3 ผูร้บัผลประโยชน์ (Beneficiary) คอื บุคคลภายนอกสญัญาประกนัทีม่สีทิธิ ์

เข้ามารับประโยชน์ในค่าสินไหมทดแทนตามสัญญาประกันภัยนัน้ ตามข้อตกลงของประกัน
ประกนัภยักบัผูร้บัประกนั ดงันัน้เมื่อมผีูร้บัประโยชน์ตามสญัญาประกนัภยัแล้ว ผูเ้อาประกนัไม่มี
สทิธิได้รบัค่าสนิไหมทดแทนตามสญัญาอกีต่อไป ซึ่งผู้รบัประโยชน์อาจเป็นบุคคลเดยีวกบัผู้เอา
ประกนัภยักไ็ด ้(สาํนกังาน คปภ.2558: ออนไลน์) 
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8.3 ประโยชน์ของการประกนัชีวิต 
 ด้านผูเ้อาประกนัภยั 
 ให้ความคุ้มครองต่อบุคคล ครอบครวัและทรพัย์สนิของผู้เอาประกนัภยั เช่น กรณีการ
ประกนัชวีติเมื่อผูเ้อาประกนัเสยีชวีติ ทายาทหรอืผูร้บัประโยชน์กจ็ะไดร้บัเงนิเอาประกนัภยัเป็นอกี
ก้อนหน่ึงถ้าผูเ้อาประกนัภยัทําประกนัอุบตัิเหตุควบคู่ไปกบัการประกนัชวีติาด้วยเพราะเมื่อผูเ้อา
ประกนัประสบอุบตัเิหตุจนทุพพลภาพถาวรกม็รีายไดส้าํหรบัเป็นค่ารกัษาพยาบาลและเป็นค่าเลีย้ง
ชพี ซึง่ทาํใหไ้มต่อ้งเป็นภาระแก่ผูอ้ื่น อกีทัง้ยงัสามารถหกัเป็นค่าลดหย่อนภาษ ี ช่วยปลูกฝงัใหเ้กดิ
นิสยัประหยดัไปในตวัทัง้น้ีเพราะต้องเกบ็เงนิไวช้ําระค่าเบีย้ประกนัภยัใหไ้ดต้ามกําหนดเวลา ผูเ้อา
ประกนัภยัจงึไมส่ามารถใชจ้า่ยอยา่งสรุุย่สรุา่ยไดเ้หมอืนเดมิและการออมทาํใหม้เีงนิไวใ้ชย้ามฉุกเฉิน 
ยามชรา 

ด้านธรุกิจ 
ชว่ยใหเ้กดิความมัน่คงในการประกอบธุรกจิ ในกรณทีีเ่กดิความเสยีหายขึน้ไมว่่าจะเกดิกบั

ทรพัยส์นิ หรอืเจา้หน้าที่บรหิารระดบัสูง ช่วยเพิม่ประสทิธภิาพในการดําเนินธุรกจิในการทําธุรกจิ 
เวลาของนักบรหิารเป็นสิง่ทีม่คี่าเพราะผูบ้รหิารมงีานทีต่อ้งดูแลรบัผดิชอบมาก ความเสีย่งภยักเ็ป็น
อย่างหน่ึงที่ผูบ้รหิารที่ดตี้องตระหนักถงึอยู่เสมอในการดําเนินธุรกจิ ช่วยในการขยาย เครดติการ
ประกนัภยัช่วยใหก้ารกู้ยมืดําเนินการไปอย่างสะดวกราบรื่นขึน้เพราะการประกนัภยัจะช่วยสรา้ง
เครดติใหแ้ก่ผูกู้ช้่วยใหเ้กดิเสถยีรภาพในตน้ทุนการผลติ นักธุรกจิทีก่ําลงัเผชญิอยูก่บัความเสีย่งภยั
ย่อมต้องหาหนทางหรือวิธีที่จะมา จดัการกบัความเสี่ยงภยั การโอนความเสี่ยงภยัให้ไปบริษัท
ประกนัภยัโดยเสยีเบี้ยประกนัภยัจํานวนหน่ึงที่แน่นอนตามที่ตกลงกนัไว้ ช่วยส่งเสรมิธุรกิจบาง
ประการใหเ้จรญิก้าวหน้าโดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิที่เกี่ยวขอ้งกบัความเสี่ยงภยัมากๆ เช่น ธุรกิจ
ระหวา่งประเทศ 
 ด้านเศรษฐกิจและสงัคม 
 ช่วยระดมทุนเพื่อการพฒันาประเทศ เน่ืองจากบรษิทัประกนัภยัจะไดร้บัค่าตอบแทนใน
การรบัภาระความเสีย่งภยัแทนผูเ้อาประกนัภยัในรูปของเบี้ยประกนัภยั ช่วยลดภาระแก่สงัคมและ
รฐับาลเน่ืองจากประกนัภยัทาํใหบุ้คคลแต่ละคนมคีวามรบัผดิชอบต่อตนเอง 
( http://thainsuranceetc.blogspot.com: ออนไลน์) 
 8.4 ชนิดของการประกนัชีวิต 
 การประกนัชวีติแบ่งออกเป็น 2 ชนิดดงัน้ี 

8.4.1 ชนิดมเีงนิปนัผล 
เงนิปนัผลคอืเงนิทีจ่ดสรรมาจากส่วนเกนิของผลกําไรทีเ่กดิจาการประกอบธุรกจิ

ของบรษิทั อาจจา่ยจะระหวา่งสญัญาหรอืจา่ยเมือ่ครบสญัญาตามเงือ่นไขทีร่ะบุไวใ้นสญัญา 
8.4.2 ชนิดไมม่เีงนิปนัผล 
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อตัราเบีย้ประกนัตํ่ากว่าชนิดมเีงนิปนัผลเพราะผูเ้อาประกนัไม่ไดร้บัส่วนแบ่งจาก
ผลกาํไรของบรษิทั (สมาคมประกนัชวีติ 2558: ออนไลน์) 
 8.5 ประเภทของการประกนัชีวิต 
 ประเภทของการประกนัชวีติ แยกออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 

8.5.1 ประเภทสามญั เป็นการประกนัชวีติทีม่จีาํนวนเงนิเอาประกนัภยัค่อนขา้งสงู
ตัง้แต่ 50,000 บาทขึน้ไป เหมาะสาํหรบัผูท้ีม่รีายไดป้านกลางขึน้ไป ในการพจิารณารบัประกนัชวีติ
อาจจะมกีารตรวจสุขภาพหรอืไม่ตรวจสุขภาพ ขึน้อยู่กบัดุลยพนิิจของบรษิทั และมกีารชําระเบี้ย
ประกนัภยัเป็นรายปี ,ราย 6 เดอืน ,ราย 3 เดอืน หรอืรายเดอืน 

8.5.2 ประเภทอุตสาหกรรม เป็นการประกนัชวีติทีม่จีํานวนเงนิเอาประกนัภยัตํ่า
โดยทัว่ไปตัง้แต่10,000-30,000 บาท เหมาะสาํหรบัผูท้ีม่รีายไดป้านกลางถงึรายไดต้ํ่า การชาํระเบีย้
ประกนัภยัจะชาํระเป็นรายเดอืน และไมม่กีารตรวจสุขภาพ ฉะนัน้จงึมรีะยะเวลารอคอย คอื ถา้ผูเ้อา
ประกนัภยัเสยีชวีติดว้ยโรคภยัไขเ้จบ็ตามธรรมชาต ิบรษิทัจะไมจ่่ายจาํนวนเงนิเอาประกนัภยัให ้แต่
จะคนืเบีย้ประกนัภยัทีผู่เ้อาประกนัภยัไดช้าํระมาแลว้ทัง้หมด 

8.5.3 ประเภทกลุ่ม เป็นการประกนัชีวิตที่กรมธรรม์หน่ึงจะมผีู้เอาประกนัชีวิต
รว่มกนัตัง้แต่ 5 คนขึน้ไป สว่นมากจะเป็นกลุ่มของพนกังานบรษิทั ในการพจิารณารบัประกนัอาจจะ
มกีารตรวจสขุภาพหรอืไมต่รวจกไ็ด ้ขึน้อยูก่บัดุลยพนิิจของบรษิทั การประกนัชวีติากลุ่มน้ีอตัราเบีย้
ประกนัชวีติจะตํ่ากวา่ประเภทสามญัและประเภทอุตสาหกรรม (สมาคมประกนัชวีติ 2558: ออนไลน์) 

8.6 แบบของการประกนัชีวิต 
 แบบการประกนัชวีติทีเ่ป็นพืน้ฐานม ี4 แบบดงัน้ี  

8.6.1 การประกันชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา คล้ายกับการประกันวินาศภัยที่เป็นเบี้ย
ประกนัสูญเปล่ามรีะยะเวลาคุม้ครองทีแ่น่นอน เช่น 5 ปี 10 ปี เป็นต้นเพราะใหคุ้ม้ครองทุนประกนั
ชวีติเฉพาะกรณีผูเ้อาประกนัเสยีชวีติในระหว่างสญัญามผีลบงัคบัเท่านัน้ เหมาะสําหรบับุคคลที่มี
รายได้ไม่สูงมากนักที่ต้องการคุ้มครองสูงหรอืคุ้มครองหน้ีสนิจากการเช่าซื้อ หรอืต้องการความ
คุม้ครองระยะสัน้ 

8.6.2 การประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ ระยะเวลาคุ้มครองตลอดชีพหรือจนถึงผู้เอา
ประกนัภยัมอีายุ 90 ปี โดยจ่ายทุนประกนัภยัใหผู้ร้บัประโยชน์เมื่อผูเ้อาประกนัภยัเสยีชวีติหรอืจ่าย
ทุนประกนัภยัใหก้บัผูเ้อาประกนัภยัเมือ่อาย ุ90 ปี ใหค้วามคุม้ครองและการออมทรพัยเ์หมาะสาํหรบั
คนทีต่อ้งการเงนิทุนสาํหรบัคา่ใชจ้า่ยครัง้สดุทา้ยของชวีติ 

8.6.3 การประกนัชวีติแบบสะสมทรพัยม์รีะยะเวลาประกนัภยัแน่นอน เช่น 10 ปี 20 ปี 
หรือครบอายุ 60 ปี จ่ายทุนประกันภัยเมื่อผู้เอาประกันภัยเสียชีวิตหรืออยู่จนครบสัญญา
ประกอบดว้ยการประกนัสองแบบมารวมกนั คอืแบบชัว่ระยะเวลากบัแบบสะสมทรพัยแ์ทจ้รงิ เหมาะ
สาํหรบัเป็นกองทุนการศกึษาใหก้บับุตร 
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8.6.4 การประกนัชวีติแบบเงนิไดป้ระจํา(บํานาญ) เหมาะสําหรบับุคคลทีต่้องการเงนิ
ไว้ใช้จ่ายยามชราอนัเน่ืองมาจากการสูญเสยีรายได้ทางเศรษฐกิจ มีระยะเวลาที่แน่นอนในการ
กําหนดวนัเริม่จ่ายเงนิไดป้ระจํา(บํานาญ) เช่น ทีอ่ายุ 55,60 หรอื 65ปี  คุม้ครองรายไดท้ีส่มํ่าเสมอ
เมื่อเกษียณอายุ ,ทุพพลภาพ โดยบรษิทัจ่ายเงนิใหเ้ป็นงวดๆ จนเสยีชวีติหรอืสูงสุดไม่เกนิ 85 ปี  
(สมาคมประกนัชวีติ 2558: ออนไลน์) 

 
 
9. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จากการศกึษาวจิยัเรือ่ง การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และแนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานครนัน้มี
ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทีส่ามารถนํามาอา้งองิดงัน้ี 

วราพร วรเนตร (2554) ทําการศกึษาเรื่อง การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และความ
ตัง้ใจซือ้ประกนัภยัผ่านช่องทางอนิเตอรเ์น็ต พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 20-30 ปี
ระดบัการศกึษาสูงสุด คอื ปรญิญาตร ีมรีายไดต่้อเดอืน 10,000-20,000 บาท ประกอบอาชพีเป็น
พนกังานเอกชนโดยเฉลีย่เล่นอนิเทอรเ์น็ตต่อสปัดาหม์ากกว่า 12 ครัง้ และผูต้อบแทนสอบถามสว่น
ใหญ่ไม่มปีระสบการณ์ในการซือ้ของผ่านอนิเทอรเ์น็ต ดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูค้วามเสีย่ง
ของการซือ้ประกนัผ่านอนิเทอรเ์น็ตมคีวามคดิเหน็ดา้นความเสีย่งโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้รโิภค
มีระดับการรบัรู้ความเสี่ยงกับความกังวลเรื่องการบริการหลังการขายและความกังวลในเรื่อง
มจิฉาชพีที่แฝงตวัด้านความคดิเหน็ด้านความไว้วางใจในการซื้อประกนัผ่านอนิเทอร์เน็ตมคีวาม
คดิเหน็ด้านความไวว้างใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ชื่อเสยีง ฐานะทางการ เงนิที่ดขีองบรษิทัขาย
ประกนัผา่นอนิเทอรเ์น็ตและเวบ็ไซตท์ีไ่ดร้บัเครื่องหมายความน่าเชื่อถอืสามารถสรา้งความไวว้างใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภค ดา้นความตัง้จาการซื้อประกนัผ่านอนิเทอรเ์น็ตมคีวามคดิเหน็ด้านความเสีย่งโดย
รวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพจิารณาแลว้ผูบ้รโิภคตัง้ใจซือ้เมื่อพบว่าบรษิทัมคีวามน่าเชื่อถอืและ
ระบบขอ้มูลน่าไวว้างใจ ผูบ้รโิภคมคีวามตัง้ใจซื้อประกนัภยั ถ้าบรษิทัประกนัภยัมชี่องทางการขาย
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตทา่นจะซือ้ประกนัผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตและผลการทดสอบสมมตฐิานผลการทดสอบ 
การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ การซือ้ประกนัผา่นอนิเทอรเ์น็ตทีม่ผีลการตัง้ใจซือ้ประกนัภยั การ
รบัรูค้วามเสีย่งซือ้ประกนัภยัทางอนิเทอรเ์น็ตสามารถอธบิายโดยการรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ 
ในการซือ้ประกนัผา่นอนิเทอรเ์น็ตไดถ้งึรอ้ยละ 24.4 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 สุภาพ นาคกติกิูล (2550) ไดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตขิองประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่
มต่ีอการซือ้ประกนัชวีติผ่านธนาคารพาณิชย ์การศกึษาครัง้น้ีไดศ้กึษาถงึทศันคตขิองประชาชนทีม่ี
ต่อการขายประกนัผา่นธนาคารพาณิชย ์เพื่อใหท้ราบถงึจุดแขง็และจุดอ่อนของการขายประกนัผ่าน
ธนาคารพาณิชยโ์ดยพบว่า ในส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ประชาชนมคีวามคดิเหน็ว่า
การซื้อประกนัชวีติผ่านธนาคารพาณิชยด์อ้ยกว่าการซื้อผ่านตวัแทนประกนั ในเรื่องความเอาใจใส่
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ของพนกังานความสามารถในการอธบิายกรมธรรมแ์ละความรูค้วามเขา้ในผลติภณัฑ/์กรมธรรม ์โดย
ความแตกต่างกันน้ีมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ข้อมูล สําคัญที่ประชาชนต้องการทราบ
ประกอบการตดัสนิใจซื้อประกนั คอื เงื่อนไขในการคุ้มครองผลตอบแทน ความมัน่คงของบรษิัท
ประกนัและความสะดวกในการเคลมประกนั 

มนีา อ่องบางน้อย (2553) ทําการศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ ความไวว้างใจ และความ
พงึพอใจทีม่ผีลต่อความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA (แคท ซตีเีอม็เอ) พบว่า ผูต้อบแทน
สอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 25-34 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในช่วง 20,001-25,000 บาท ระดบัคุณค่าตราสนิคา้ ความ
ไวว้างใจ ความพงึพอใจและความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA อยู่ในระดบัปานกลาง ผลการ
ทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA ดา้นความเหนือ กว่าตราสนิคา้อื่นมี
ความสมัพนัธก์บัเพศ พบว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA ดา้นความเหนือตราสนิคา้อื่นมี
ความสมัพนัธ์กบัเพศการตระหนักรูต้ราสนิค้าในด้านการจดจําได้ คุณภาพที่ถูกรบัรูใ้นด้านความ
น่าเชื่อถอืและการตอบสนอง การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ในดา้นคุณสมบตัแิละความพงึพอใจในดา้น
กระบวนการบรกิาร ลกัษณะทางกายภาพของบรกิารและพนักงานผูใ้หบ้รกิาร ความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ CAT CDMA ดา้นการยอมรบัคุณภาพตราสนิคา้ มคีวาม สมัพนัธก์บัเพศ การตระหนกัรูต้รา
สินค้าในด้านการจดจําได้คุณภาพที่ถูกรบัรู้ในด้านความเป็นรูปธรรม ความน่าเชื่อถือและการ
ตอบสนอง การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ในดา้นคุณสมบตัแิละความพงึพอใจในดา้นกระบวนการบรกิาร
และพนักงานผูใ้หบ้รกิาร ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA ดา้นความสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการไดม้คีวามสมัพนัธก์บัเพศ การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ในดา้นคุณสมบตัแิละดา้นทศันคต ิและ
ความพงึพอใจในดา้นกระบวนการบรกิารและพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
 สวรส อมรแกว้ (2555) ทําการศกึษาเรื่อง 1.ปจัจยัดา้นการรบัรูค้วามเสีย่งทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้อาหารจากตลาดสดในกรุงเทพมหานครของผูบ้รโิภค พบว่า อายุอยูใ่นช่วง 
30-39 ปี ระดบัการศกึษาสงูสดุตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีประกอบอาชพีธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 13,001-18,000 บาท โดยมวีตัถุประสงคห์ลกัในการซื้อสนิคา้อาหารจากตลาด
สดเพื่อนําไปประกอบอาหารรบัประทานภายในครอบครวั  ปจัจยัดา้นการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบั
ตลาดสดพบว่า    ความเสีย่งดา้นหน้าทีข่องสนิคา้มากทีสุ่ด คอื สนิคา้อาหารทีจ่ําหน่ายในตลาดสด
ไม่สะอาดและขาดความสดใหม่ ความเสีย่งดา้นร่างกายมากทีสุ่ด คอื สนิคา้อาหารไม่มคีุณภาพ ไม่
สดใหม่ มผีลต่อสุขภาพร่างกายของผูบ้รโิภค  ความเสี่ยงดา้นการเงนิมากที่สุด คอื ความผนัผวน
ของราคาสนิคา้อาหารในตลาดสด  ความเสีย่งดา้นสงัคมมากทีสุ่ด คอื ภาพลกัษณ์ของตลาดสดขาด
ความทนัสมยัไม่เป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไป  ความเสีย่งดา้นจติใจมากทีสุ่ด คอื รูส้กึไม่ไดร้บัความ
เป็นธรรมจากผูข้าย เช่นการปรบัตาชัง่สนิคา้เกนิจากมาตรฐาน ผูข้ายไม่ใหโ้อกาสเลอืกสนิคา้ดว้ย
ตนเอง และความเสีย่งดา้นเวลามากทีสุ่ด คอื ตลาดสดมเีวลาเปิด-ปิดไม่แน่นอน ผลการทดสอบ
สมมตฐิานทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 พบว่าลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบั
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การศกึสงูสดุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและวตัถุประสงคห์ลกัในการซือ้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้อาหาร จากตลาดสดในกรุงเทพมหานคร 2.ปจัจยัดา้นความเสีย่งของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ดา้น
หน้าที่ของสินค้า ด้านร่างกาย ด้านการเงิน ด้านสังคม ด้านจิตใจและด้านเวลามีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้อาหารจากตลาดสดในกรงุเทพมหานคร 

เกรยีงไกร ธนากรไพศาล (2555) ทําการศกึษาเรื่อง การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของ
ลูกคา้ทีม่ต่ีอการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชย ์พบว่า จากตวัอย่าง
ลูกคา้ทีซ่ือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณิชย ์ คนสว่นใหญ่มอีายุอยูใ่นช่วง 
30-39 ปี เป็นเพศหญิง ตัวอย่างที่กรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนมีอาชีพเป็นพนักงาน
บรษิัทเอกชนมากที่สุด ส่วนตวัอย่างที่กรมธรรม์ประกนัชวีิตผ่านธนาคารพาณิชย์ ผ่านธนาคาร
พาณิชย ์มอีาชพีทําธุรกจิส่วนตวัมากทีสุ่ด ตวัอย่างทัง้สองกลุ่มมกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตรมีาก
ที่สุดและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในช่วง 20,001- 40,000 บาท เมื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่าง
ระหวา่งระดบัความพงึพอใจทีม่ต่ีอการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นตวัแทนและผา่นธนาคารพาณชิย ์
พบว่า ความรวดเรว็ในการซื้อกรมธรรม ์ความสะดวกในการจ่ายเบี้ยกรมธรรมใ์นการต่ออายุ การ
แจง้โปรโมชัน่ทีจู่งใจลูกคา้และมขีองสมนาคุณตามโอกาส พนักงานมกีารแต่งกายและมารยาททีด่มีี
ความเอาใจใส่ลูกคา้ มคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทีร่ะดบั 0.05 โดยระดบัความพงึพอใจทีม่ต่ีอ
การซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านตัวแทนและผ่านธนาคารพาณิชย์ดีกว่าตัวแทนในทุกประเด็น
ขา้งตน้สาํหรบัปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจทีม่ต่ีอการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นทัง้สองช่องทาง
คอื อาชพีระดบัการศึกษาและรายได้ ขณะที่อายุเป็นปจัจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจที่มผีลต่อการ
ความพงึพอใจมต่ีอการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทัง้สองช่องทางคอื อาชพี ระดบัการศกึษาและ
รายได้ ขณะที่อายุเป็นปจัจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจที่มีผลต่อความพึงพอใจมีต่อการการซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นธนาคารพาณชิย ์

อุสมาน ฮะบบุีรราหม์าน1* นิวตัน์ สวสัดิแ์กว้2 พรชยั ลขิติธรรมโรจน์3 ศรญัลกัษณ์ เทพ
วารนีทร์4 จติกร ีบุญโชติ (2556) ทําการศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลือกทํา
ประกนัชวีติกบับรษิทักรุงไทย แอกซ่า จาํกดั (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
พบวา่ 
 1.ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกทาํประกนัชวีติกบับรษิทักรุงไทย แอกซ่า จาํกดั 
(มหาชน) ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอยา่งมรีะดบัการตดัสนิใจอยูใ่นระดบั
มากเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจฯ ในด้านผลิตภัณฑ์ (รูปแบบ
กรมธรรม)์ ดา้นประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการทาํประกนั ดา้นชื่อเสยีงและความมัน่คง ดา้นการใหบ้รกิาร
ตวัแทนขายประกนัและดา้นวธิกีารชําระเบี้ยประกนั กลุ่มตวัอย่างมปีจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจใน
การเลอืกทาํทาํประกนัชวีติกบับรษิทักรุงไทย แอกซ่า จาํกดั (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลามรีะดบัการตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก 
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 2.เพศ อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และประวตักิารมโีรคประจําตวัทีแ่ตกต่างกนั มปีจัจยัทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกทําประกนัแตกต่างกนัไม่มนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ส่วนวุฒิ
การศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมปีจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกทาํประกนัโดยภาพรวม
ทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

กติตพินัธ ์ คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2556) ทาํการศกึษาเรือ่ง ความไวว้างใจต่อการซือ้ประกนัชวีติ
ธนาคารไทยพาณิชย์ของผู้สูงอายุวยัเกษียณในเขตบางคอแหลม กลุ่มตวัอย่างที่เป็นผูสู้งอายุวยั
เกษียณในเขตบางคอแหลมทีใ่ชบ้รกิารของธนาคารไทยพาณิชยท์ีม่อีายุตัง้แต่ 51-70 ปีบรบิูรณ์ขึน้
ไป ในเขตบางคอแหลม จํานวน 270 ราย ในระหว่างเดอืนสงิหาคม-ตุลาคม 2555 รวมประมาณ 3 
เดือน ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งส่วนมากสถาน ภาพสมรส มี
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและพบว่าจะมเีงนิบํานาญหรอืรายไดถ้า้เทยีบกบัค่าครองชพีปจัจุบนั คอื
อยู่ระหว่าง 30,000-40,000 บาท โดยมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์กนักบัความภาพรวมอยู่ในระดบัค่อนขา้งมาก โดยในดา้นผลติภณัฑ์ใหค้วามสําคญั
มากทีส่ดุกบัปจัจยัดา้นมกีารชีแ้จงรายละเอยีดทีค่รบถว้น และมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัอื่นๆ ทีม่ี
ความสมัพนัธ์กนักบัความภกัดต่ีอสนิคา้และดา้นความไวว้างใจในตราสนิคา้ในภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลางถึงค่อนขา้งมาก โดยในด้านความภกัดต่ีอสนิค้าให้ความสําคญัมากที่สุดกบัปจัจยัด้าน
หลงัจากเลอืกซือ้ประกนัแลว้ท่านยงัสนใจขอ้มลูของสนิคา้เพิม่เตมิ และในดา้นความไวว้างใจในตรา
สนิคา้ใหค้วามสําคญัมากที่สุดกบัปจัจยัด้านความไวว้างใจในองค์กร นอกจากน้ียงัมคีวามคดิเหน็
เกี่ยวกบัปจัจยัที่มผีลต่อความวางไวใ้จต่อการซื้อประกนัชวีติธนาคารไทยพาณิชยข์องผูสู้งอายุวยั
เกษียณ โดยให้ความสําคญัในด้านความพอใจในการดูแลเอาใจใส่ในประกันของธนาคารไทย
พาณิชย์อยู่ในระดบัค่อนข้างมาก การทดสอบสมมติฐาน พบว่าลกัษณะส่วนบุคคลของผู้สูงอายุ
เกษยีณในเขตบางคอแหลมทีม่ต่ีอการความไวว้างใจต่อการซือ้ประกนัชวีติธนาคารไทยพาณิชย ์คอื 
เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา และระดบัรายได ้โดยพบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัความไว้วางใจต่อการซื้อประกนัชวีติธนาคารไทยพาณิชย์ของ
ผูสู้งอายุเกษียณในระดบัปานกลาง และมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัสําหรบัปจัจยัอื่นๆด้าน
ความภกัดต่ีอสนิคา้ และดา้นความไวว้างใจในตราสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บัความไวว้างใจต่อการซือ้
ประกนัชวีติธนาคารไทยพาณิชยข์องผูส้งูอายุเกษยีณในระดบัปานกลางและมคีวามความสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

นิรมล สุรตันโสภณ (2557) ทําการศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ี
ความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อประกันภัยโรคมะเร็งของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครพบวา่ 

1. ผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ36-45 ปี มสีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั  
มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีประวตัิบุคคลใกล้ชิดป่วยเป็นโรคมะเร็งและมีรายได้ต่อเดือน 
45,001 – 60,000 บาท 
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2. ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของผูท้ีส่นใจทาํ 
ประกนัภยัโรคมะเรง็โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ด้านกระบวนการ 
ดา้นกรมธรรมป์ระกนัภยัโรคมะเรง็ ดา้นบุคลากรและดา้นเบีย้ประกนัมคีวามสาํคญัในระดบัมากทีสุ่ด 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสรมิการตลาดและดา้นช่อง ทางการจดั
จาํหน่ายมคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

3. บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้มากทีส่ดุ คอื บดิา/มารดา และตนเอง  
ผูบ้รโิภคจะซื้อโดยวธิีติดต่อบรษิัทประกนัภยัโดยตรงมากที่สุด สําหรบัเหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ
ประกันภัยโรคมะเร็ง เน่ืองจากรู้สึกว่าโรคมะเร็งเป็นโรคที่น่ากลัว และค่าใช้จ่ายในการรกัษา
โรคมะเรง็สงูและทุนประกนัภยัทีส่นใจซือ้โดยเฉลีย่เทา่กบั 1,318,623 บาท 

ปรชัญาย ์ สนุทรกจิจารกัษ์ (2548) ทาํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลต่อแนวโน้มการ 
ตดัสนิใจทําประกนัชวีติกลุ่มของลูกคา้บรษิทั ธนชาตซิูรคิประกนัชวีติ จํากดั พบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิมอีายุ 41-50 ปีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประสบการณ์
การทํางาน 10-20 ปีและมตีําแหน่งเป็นผูจ้ดัการ โดยปจัจยัทางดา้นส่วนผสมทางการตลาดโดยรวม
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นอตัราเบีย้ประกนั ดา้นช่องทางจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้น
กระบวนการในการให้บริการ ด้านการประชาสมัพนัธ์ และด้านการเพิ่มผลผลิตและคุณภาพมี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการเปิดกรมธรรม์ประกนัชีวิตกลุ่มกบับรษิัท ธนชาติซูรคิประกนัชีวิต 
จาํกดั ไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลางโดยทีด่า้นการใหบ้รกิารของพนักงานมคีวามสมัพนัธ์
ระดบัสงูทีส่ดุ สาํหรบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการพจิารณาตดัสนิใจทาํประกนัชวีติกลุ่มกบับรษิทั ธนชาตซิูรคิ
ประกนัชวีติ จํากดั ไดแ้ก่ ดา้นความมัน่คง ดา้นการบรกิารหลงัการขาย ดา้นผลประโยชน์ตอบแทน 
มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการเปิดกรมธรรมป์ระกนัชวีติกลุ่มไปในทางทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
กลาง และจากการศกึษาลกัษณะส่วนบุคคล พบว่า เพศและสถานภาพการสมรสทีแ่ตกต่างกนัมผีล
ต่อแนวโน้มการเปิดกรมธรรม์ประกนัชีวิตกลุ่มแตกต่างกันโดยที่เพศชายมีแนวโน้มในการเปิด
กรมธรรมม์ากกว่าเพศหญงิและสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนัมแีนวโน้มในการเปิดกรมธรรมม์ากกว่า
สถานภาพโสด อาจเน่ืองมาจากบุคคลทีม่คีรอบครวัจะมปีจัจยัการเป็นสาเหตุในการทําประกนัชวีติ
มากกวา่คนโสด 

จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเหน็ไดว้า่ 
1. ทฤษฏดีา้นประชากรศาสตร ์ศริวิรรณ เสรรีตัน์  และคณะ (2539 : 41-42) อธบิาย

ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคอนัประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพีและ
รายได ้เป็นสิง่สาํคญัในการกําหนดตามเป้าหมาย แลว้นํามาวเิคราะหห์าความแตกต่างของลกัษณะ
ประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่ง ทางการตลาด
ทางธนาคาร 
 2. ทฤษฏเีกีย่วกบัการรบัรู ้ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ (2550: 308) และคอตเลอร ์
และแกรี ่อารม์สตอง, (ชนิตวส์รณ์ ตรวีทิยาภูม.ิ 2551: ออนไลน์; อา้งองิจาก (Kotler; & Armstrong. 
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2001) อธบิายถงึการรบัรูค้วามเสีย่งในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ความเสีย่ง ดา้นหน้าที ่ดา้นการเงนิ  ดา้น
สงัคม ดา้นจติใจ ดา้นเวลา รวมทัง้ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งทีจ่ะมขีึน้ลงไดไ้ม่คงทีเ่สมอไปขึน้อยู่กบั
กระบวนการตดัสนิใจ ซึ่งการรบัรู้ความเสี่ยงดงักล่าวมผีลต่อแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

ทฤษฏเีกีย่วกบัความไวว้างใจ โคเวย ์(สาํนกัพมิพด์เีอม็จ ี2553 : ออนไลน์) อธบิายถงึการ
สรา้งความไวว้างใจว่าเป็นการนําไปสู่ความเชื่อมัน่ซึ่งสามารถสรา้งขึน้ได ้ผลลพัธท์ีไ่ดจ้ะเสรมิสรา้ง
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัเรากบัผูอ้ื่นใหแ้ขง็แกรง่ขึน้ ดงันัน้ความไวว้างใจทีม่ต่ีอบรษิทั พนกังานขา่ย 
และกระบวนการบริการจึงมีผลต่อแนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
 จากการศกึษาแนวความคดิ ทฤษฏแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่ามปีจัจยัอย่างทีม่ผีลต่อ
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดของธนาคารของผูบ้รโิภคผูว้จิยั
จงึไดนํ้าเอาทฤษฏ ี และผลงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งขา้งต้นมาใชอ้า้งองิและกําหนดเป็นกรอบความคดิ
โดยใช้ทฤษฏพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจซื้อของชฟิแมน  และคานุก (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; 
และคนอื่นๆ 2550; อา้งองิจาก Schiffman; & Kanuk, 2007 : 7) ชฟิแมน  และคานุก กล่าวว่า
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ การกระทําของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการเลอืกซื้อหรอืเลอืกใชส้นิคา้
และบรกิารทีผ่่านกระบวนการตดัสนิใจและแสดงออก ธุรกจิจะประสบความสาํเรจ็ตอ้งมกีลยุทธท์าง
การตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคแต่ละคนในช่วงเวลาหน่ึง ผูว้จิยัไดนํ้าเอา
ทฤษฏีดังกล่าวมาวิเคราะห์หาความแตกต่างของลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ทาํให้
ทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมายที่ชดัเจนและสามารถวางแผนการตลาดไปสู่ผู้บริโภคเป้าหมายได้
โดยตรง สําหรบัแนวคดิการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคของศริวิรรณ และคนอื่นๆ (2550) อธบิายถงึ
ปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทางดา้นจติใจคอื การรบัรูค้วามเสีย่ง และความไวว้างใจ โดยการ
รบัรูค้วามเสีย่งประกอบไปดว้ยความเสีย่งดา้นหน้าที ่ความเสีย่งดา้นการเงนิ ความเสีย่งดา้นสงัคม 
ความเสีย่งดา้นจติใจ และความเสีย่งดา้นเวลา ส่วนแนวคดิความไวว้างใจใชแ้นวคดิการสรา้งความ
ไวว้างใจของโคเวย ์(สาํนักพมิพด์เีอม็จ ี 2553 : ออนไลน์) โคเวย ์กล่าวว่า ความไวว้างใจนําไปสู่
ความเชื่อมัน่สามารถสรา้งขึน้ไดเ้ป็นตวัแปรอสิระในการอธบิายและใชแ้นวโน้มการตดัสนิใจซือ้ตาม
เป็นตวัแปรตาม 
  
 



 

 

บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการทําวิจยัเรื่อง การรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยั
ไดด้าํเนินการวจิยัเชงิสาํรวจ ดว้ยวธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม และศกึษาตามขัน้ตอน
ดงัน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาคน้ควา้ 
3. ขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื 
4. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
5. การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยไดร้บัการเสนอขายกรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น

ช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภค และมอีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปในเขตกรุงเทพมหานคร
เพราะเป็นผู้ที่บรรลุนิติภาวะตามกฎหมายสามารถทํานิติกรรมได้ด้วยตนเอง ซึ่งผู้วิจยัไม่ทราบ
จาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

1.2 ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคที่เคยไดร้บัการเสนอขายประกนัชวีติผ่าน

ช่องทางการตลาดทางธนาคารที่มอีายุตัง้แต่ 20 ปีขึ้นไปที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่
เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึใชว้ธิกีารคาํนวณขนาดประชากรทีไ่มส่ามารถ
ระบุจาํนวนประชากรทีแ่น่นอนได ้(กลัยา วานิชบญัชา. 2550: 26)  ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ความ
ผดิพลาดไมเ่กนิ  5% ดงัน้ี 
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 แทนคา่             n  =  ขนาดตวัอยา่ง 
                       Z  =  ระดบัความเชื่อมัน่ 

                          p    =   สดัสว่นของประชากรทีผู่ว้จิยัทาํการสุม่ 
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                      q  =   1- p   

                     E     =  คา่ความคาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้
 
 

 ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่0.95 จะได ้   =  1.96 
 คา่ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้         =   0.05  

 เมือ่ไมท่ราบคา่สดัสว่นของประชากรทีจ่ะสุม่ (p) ไดใ้ชค้า่ p สงูสดุ คอื 0.5             

        

                        
2

2

(1.96) (0.5)(0.5)

(0.05)
n   

 
    384.16   หรอื   385 ตวัอยา่ง 
 

 และเพิม่ตวัอยา่งจาํนวน 17 ชุด รวม 402 ชุด 
 

1.3 วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
 ขัน้ที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling)  โดยเลอืกวธิกีารจบั
ฉลากเลอืก 1 เขตในแต่ละกลุ่มการปกครองของกรุงเทพมหานคร  ซึง่มทีัง้หมด 6 กลุ่มการปกครอง
และนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลูดงัน้ี ไดแ้ก่ เขตบางรกั เขตจตุจกัร เขตคนันายาว เขตวฒันา 
เขตภาษเีจรญิ เขตบางแค   
 
ตาราง 4 แสดงรายชื่อกลุ่มปกครอง  เขตการปกครองทีสุ่ม่เลอืกและจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งแต่ละเขต 
 

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง เขตที่
เลอืก 

จาํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
แต่ละเขต 

1.กลุ่มรตันโกสนิทร ์ 9 
เขต 

พระนคร ,ป้อมปราบ ,สมัพนัธว์งศ ์
,บางรกั ,ปทุมวนั ,พญาไท ,ดุสติ ,
บางซื่อ ,ราชเทว ี

บางรกั 67 คน 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

กลุ่มการปกครอง 
 

เขตการปกครอง เขตที่
เลอืก 

จาํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
แต่ละเขต 

2.กลุ่มบรูพา 8 เขต ดอนเมอืง ,หลกัสี ่,สายไหม
,บางเขน ,จตุจกัร ,ลาดพรา้ว ,บงึ
กุ่ม ,วงัทองหลาง 

จตุจกัร 67 คน 

3.กลุ่มศรนีครนิทร ์9 เขต สะพานสงู , บางกะปิ ,มนีบุร ี,
ประเวศ ,คลองสามวา ,หนองจอก 
,ลาดกระบงั ,สวนหลวง ,คนันา
ยาว 

คนันายาว 67 คน 

4.กลุ่มเจา้พระยา 9 เขต ดนิแดง ,หว้ยขวาง ,วฒันา ,
คลองเตย ,บางนา ,พระโขนง ,
สาทร ,ยานนาวา ,บางคอแหลม 

วฒันา 67 คน 

5.กลุ่มกรงุธนเหนือ 7
กลุ่ม 

บางพลดั ,ตลิง่ชนั ,บางกอกน้อย ,
บางกอกใหญ่ ,ภาษเีจรญิ ,หนอง
แขม ,ทววีฒันา 

ภาษเีจรญิ 67 คน 

6.กลุ่มกรงุธนใต ้7กลุ่ม บางขนุเทยีน ,บางบอน ,จอมทอง 
,ราษฎรบ์รูณะ ,ทุง่คร,ุธนบุร ี,
คลองสาน ,บางแค 

บางแค 67 คน 

จาํนวนรวม 50 เขต 6 เขต 402 คน 
 
 
ทีม่า: สาํนกับรหิารการทะเบยีน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย. (2557:  ออนไลน์) 
 
 ขัน้ที ่2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบกําหนดโควตา้ (Quota Sampling) คอื โควตาตามเขตจาก
ขัน้ 1 จํานวน 6 เขต จํานวนกลุ่มตวัอย่างมาจากการกําหนดสดัส่วนโดยกําหนดจากประชากรใน
สดัสว่นเขตละ 67คน รวมเทา่กบัจาํนวน 402 คน 

 ขัน้ที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเกบ็กลุ่ม
ตวัอย่างจากผู้บรโิภคที่เคยได้รบัการเสนอขายกรมธรรม์ประกนัชวีิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร 
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2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ซึง่สรา้งขึน้เพื่อศกึษาการ

รบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่น 
ดงัน้ี 

สว่นที ่ 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นตวัของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 7 ขอ้ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี รายได ้ โดยคาํถามแต่ละขอ้แสดงประเภทของ
ขอ้มลูไดด้งัน้ี 

ข้อ1 เคย / ไม่เคยรบัการเสนอขายกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านทางธนาคาร เป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะคําถามมคีําตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง 
(Dichotomous Question) .ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  1.1 เคย 
  1.2 ไมเ่คย 
 ขอ้ 2 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะคาํถามมี
คําตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง (Dichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) ดงัน้ี  
  2.1 เพศชาย 

  2.2 เพศหญงิ 
ขอ้ 3 อายุ จะสอบถามผูบ้รโิภคทีเ่คยไดร้บัการเสนอขายประกนัชวีติผ่านช่องทาง

การตลาดทางธนาคารที่มอีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็น
บุคคลที่บรรลุนิตภิาวะแล้วและเกณฑอ์ายุสูงสุดไม่เกนิ 70 ปี เน่ืองจากบรษิทัประกนัชวีติสามารถ
รบัประกนับุคคลอายุไมเ่กนิ 70 ปี ซึง่แบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะ
คาํถามมคีาํตอบใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
เรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี     

 
        อนัตรภาคชัน้   =     70 – 20_   =  10 
                                        5 
                                      

3.1 20 - 29 ปี 
3.2 30 - 39 ปี 
3.3 40 - 49 ปี 
3.4 50 - 59 ปี 
3.5 60 ปีขึน้ไป 
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ขอ้4 สถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะ 
คาํถามมคีาํตอบใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  4.1 โสด  
  4.2 สมรส  
  4.3 หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่

ขอ้ 5 ระดบัการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะ
คาํถามมคีาํตอบใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
เรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

  5.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  5.2 ปรญิญาตร ี
  5.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ขอ้ 6 อาชพี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะคาํถามมี

คาํตอบใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 

6.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
6.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
6.3 ธุรกจิสว่นตวั 
6.4 อื่นๆ โปรดระบุ ………….……… 

ขอ้ 7 รายได ้ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-end Questions) ลกัษณะคาํถามมี
คาํตอบใหเ้ลอืกหลายคาํตอบ (Multichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั 
(Ordinal Scale) ดงัน้ี 

  7.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
  7.2 15,001 – 25,000 บาท 
  7.3 25,001 – 35,000 บาท 
  7.4 35,001 – 45,000 บาท 
  7.5 45,001 บาทขึน้ไป 
สว่นที ่ 2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัประกนัชวีติผา่นช่องทาง

การตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 14 ขอ้  แบ่งเป็นความเสี่ยง
ทางดา้นหน้าที ่ดา้นการเงนิ ดา้นสงัคม ดา้นจติใจ ดา้นเวลา 

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน (Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัคะแนน ดงัน้ี 
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 ระดบัคะแนน 5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 

สตูรในการคาํนวณระดบัการใหค้ะแนนเฉลีย่ในแต่ละระดบัชัน้ โดยใชส้ตูรการคาํนวณชว่ง 
ความกวา้งของชัน้ดงัน้ี 

ความกวา้งของชัน้                = พสิยั (คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ) 
จาํนวนชัน้ 

=  5 – 1_ 
      5 
= 0.80 (เริม่จากขัน้ตํ่าสดุ) 
 

จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลของความหมายของระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ  การรบัรูค้วามเสีย่งในระดบัมากทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ การรบัรูค้วามเสีย่งในระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ การรบัรูค้วามเสีย่งในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ การรบัรูค้วามเสีย่งในระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่.1.00 – 1.80 หมายถงึ  การรบัรูค้วามเสีย่งในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 

 
สว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัความไวว้างใจกบัประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด

ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 11 ขอ้  แบ่งเป็นความไวว้างใจดา้นบรษิทั
ประกนัชวีติ ดา้นพนกังานขายทางธนาคาร ดา้นกระบวนการบรกิาร 
 ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน (Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
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สตูรในการคาํนวณระดบัการใหค้ะแนนเฉลีย่ในแต่ละระดบัชัน้ โดยใชส้ตูรการคาํนวณชว่ง
ความกวา้งของชัน้ดงัน้ี 

 
ความกวา้งของชัน้   = พสิยั (คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ) 

จาํนวนชัน้ 
=  5 – 1_ 
      5 
= 0.80 (เริม่จากขัน้ตํ่าสดุ) 
 

จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลของความหมายของระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ  ความไวว้างใจในระดบัมากทีส่ดุ 

คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ความไวว้างใจในระดบัมาก 
คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ความไวว้างใจในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ความไวว้างใจในระดบัน้อย 
คะแนนเฉลีย่.1.00 – 1.80 หมายถงึ  ความไวว้างใจในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
ส่วนที ่4 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน

ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 2 ขอ้ ลกัษณะคาํถาม 
เป็นคาํถามแบบ Semantic Differential และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) ซึง่แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

ขอ้ 1 แนวโน้มวา่จะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารหรอืไม ่
 ระดบัคะแนน 5  หมายถงึ ซือ้แน่นอน 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถงึ คอ่นขา้งซือ้แน่นอน 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถงึ คอ่นขา้งไมซ่ือ้แน่นอน 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถงึ ไมซ่ือ้แน่นอน 

สตูรในการคาํนวณระดบัการใหค้ะแนนเฉลีย่ในแต่ละระดบัชัน้ โดยใชส้ตูรการคาํนวณชว่ง
ความกวา้งของชัน้ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของชัน้   = พสิยั (คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ) 
จาํนวนชัน้ 

=  5 – 1_ 
      5 
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= 0.80 (เริม่จากขัน้ตํ่าสดุ) 
 

จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลของความหมายของระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ แนวโน้มวา่จะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติแน่นอน 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ แนวโน้มวา่จะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ แนวโน้มวา่ไมแ่น่ใจจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ แนวโน้มวา่จะไมซ่ือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
 คะแนนเฉลีย่.1.00 – 1.80 หมายถงึ แนวโน้มวา่จะไมซ่ือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติอยา่ง
แน่นอน 
 

 
ขอ้ 2 แนวโน้มท่านจะบอกต่อบุคคลที่ท่านรูจ้กัซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง

การตลาดทางธนาคารหรอืไม ่
 ระดบัคะแนน 5  หมายถงึ แนะนําแน่นอน 

ระดบัคะแนน 4 หมายถงึ คอ่นขา้งแนะนําแน่นอน 
ระดบัคะแนน 3 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
ระดบัคะแนน 2 หมายถงึ คอ่นขา้งไมแ่นะนําแน่นอน 
ระดบัคะแนน 1 หมายถงึ ไมแ่นะนําแน่นอน 

จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลของความหมายของระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ แนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัอยา่งแน่นอน 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ แนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กั 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ไมแ่น่ใจวา่จะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กั 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ไมแ่นะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กั 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80   หมายถงึ ไมแ่นะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัอยา่งแน่นอน 

  
ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบัดงัน้ี 
1. ศกึษาคน้ควา้เกีย่วกบัธุรกจิประกนัชวีติจากเอกสารทางวชิาการต่างๆ  และงานวจิยัที่

เกีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีศ่กึษาเพือ่กาํหนดเป็นแนวทางของการศกึษา 
2. สรา้งแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัการศกึษาการรบัรูค้วามเสีย่ง

ความไวว้างใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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3. นําแบบสอบถามที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้นเสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาและหาขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ    

4. ปรบัปรุงแกไ้ขแบบสอบถามใหถู้กตอ้งและเหมาะสมกบัเน้ือหาตามขอ้เสนอแนะของ
อาจารยท์ีป่รกึษา 

5. นําแบบสอบถามทีท่าํการแกไ้ขใหถู้กตอ้งเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาพจิารณาตรวจสอบ
เพือ่ใหม้คีวามชดัเจนก่อนนําไปใช ้ 

6. นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 40 
ชุดเพือ่นําไปทดสอบหาคา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ของแบบสอบถามโดยวธิกีาร
หาค่าสมัประสทิธิ ์ แอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชย์
บญัชา.2546: 449) คา่ แอลฟา่ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง
0 ≤ α ≤ 1 คา่ทีใ่กลเ้คยีง1มาก แสดงวา่มคีา่ความเชื่อมัน่สงู เกณฑแ์ปลผลคา่ความเชื่อมัน่ มดีงัน้ี   

0.00 – 0.20 หมายถงึมคีวามเชื่อมัน่ตํ่ามากหรอืไมม่เีลย 
0.21 – 0.40 หมายถงึมคีวามเชื่อมัน่ตํ่า 
0.41 – 0.70 หมายถงึมคีวามเชื่อมัน่ปานกลาง 
0.71 – 1.00 หมายถงึมคีวามเชื่อมัน่สงู 
 

โดยค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทีย่อมรบัจะตอ้งมคี่ามากกว่า .70 ขึน้ไป โดยนําแบบสอบถาม
ไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งไดค้า่ความเชื่อมัน่เป็นรายดา้น 

 
var /

1 ( 1) var /

kCo iance Variance

k Co iance Variance
 

   
 
โดยที ่           แทน  คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k    แทน  จาํนวนคาํถาม 

 varCo iance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 

 Variance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 7. การคาํนวณหาความเชือ่มัน่ทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม การรบัรูค้วามเสีย่งที ่
เกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารไดค้า่ Cronbach’s Alpha แต่ละดา้น 
Coefficient ดงัน้ี   

ดา้นหน้าที ่ เทา่กบั  0.869 
 ดา้นการเงนิ   เทา่กบั  0.796 

ดา้นสงัคม     เทา่กบั  0.707 
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 ดา้นจติใจ      เทา่กบั  0.750 
 ดา้นเวลา      เทา่กบั  0.852 
 
 ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารไดค้า่ Cronbach’s 
Alpha แต่ละดา้น ดงัน้ี 
   ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ    เทา่กบั  0.870 
 ดา้นพนกังานธนาคาร     เทา่กบั  0.887 
 ดา้นกระบวนการบรกิาร  เทา่กบั  0.739 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการวจิยั แบ่งออกเป็น 2 แหล่งคอื 
1.แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data)ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้ และเกบ็รวบรวมขอ้มลู

จากหนงัสอื ตําราทางดา้นการตลาดและทางดา้นอื่น ๆ ไดแ้ก่ นิตยสาร หนงัสอืพมิพธุ์รกจิ บทความ 
ขอ้มลูทีเ่ผยแพรใ่นเวบ็ไซดต่์าง ๆ ทางอนิเตอรเ์น็ต วทิยานิพนธ ์ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ทีไ่ดท้าํมา
ก่อนหน้าน้ีเพือ่ใชป้ระกอบการกาํหนดกรอบแนวความคดิในการวจิยั 

2.แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ (Primary Data) ผูว้จิยัจะเกบ็ขอ้มูลดว้ยการใชแ้บบสอบถาม
(Questionnaire) ซึง่ผา่นการทดสอบคุณภาพแลว้ จากผูบ้รโิภค จาํนวน 402 คน โดยผูว้จิยัไดแ้จก
แบบสอบถามและชีแ้จงใหก้ลุ่มตวัอย่างเขา้ใจแบบสอบถาม จากนัน้รอเกบ็แบบสอบถามจนไดค้รบ
ตามจาํนวนทีก่าํหนดไว ้

 
 

4. การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมลู 
4.1 การจดัทาํข้อมลู 

  4.1.1 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และแยกแบบแบบสอบถามที่ไม่
สมบรูณ์ออก 
  4.1.2 นําแบบสอบถามทีส่มบรูณ์มาลงรหสั  เพือ่ประมวลผลขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอร ์

  4.1.3 ประมวลผลขอ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS (Statistic Package for 
Social  

Sciences)   โดยการวจิยัครัง้น้ีใชร้ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (Level or Significance) 
4.2 การวิเคราะหข้์อมลู 

  4.2.1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  4.2.1.1 แบบสอบถามสว่นที ่1 เกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบ 
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แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้่วนตวัเฉลีย่ต่อเดอืน
ของผูต้อบแบบสอบถาม  แสดงผลเป็นความถีแ่ละคา่รอ้ยละ 
  4.2.1.2 แบบสอบถามสว่นที ่2 เกีย่วกบัการรบัรูค้วามเสีย่งการซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แสงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตราฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) 

  4.2.1.3 แบบสอบถามสว่นที ่3 เกีย่วกบัความไวว้างใจการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  แสงผลเป็นคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตราฐาน 
(Standard Deviation หรอื S.D.) 
  4.2.1.4 แบบสอบถามสว่นที ่4 เกีย่วกบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  แสงผลเป็นคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตราฐาน 
(Standard Deviation หรอื S.D.) 
  4.2.2 การวเิคราะหข์อ้มูลอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถติทิีใ่ชท้ดสอบ
สมมตฐิานการวจิยั  เพือ่แสดงถงึความสมัพนัธข์องตวัแปรอสิระและตวัแปรตาม  โดยสถติทิีใ่ชใ้นการ
ทดสอบสมมตฐิาน มดีงัน้ี 
 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่ 1 ขอ้มลูสว่นบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ที่แตกต่างกนัมผีลต่อแนวโน้มในการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
สถติทิีใ่ชท้ดสอบ คอื สถติ ิIndependent  Sample t-test และสถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว One Way ANOVA)     

 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่ 2 การรบัรูค้วามเสีย่งและความไวว้างใจ มคีวามสมัพนัธต่์อ
แนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร สถติทิีใ่ชท้ดสอบ คอื สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) 

 

5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

5.1 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 

  5.1.1 การหาความถี ่(Frequenices) คอืการจาํแนกขอ้มลูตามลกัษณะ หรอืค่าของตวั
แปรใดตวัแปรหน่ึง หรอืหลายตวัแปรพรอ้มๆกนั โดยทําเป็นตารางแจกแจงความถี่ (กลัยา วานิชย์
บญัชา.2538: 119)  

  5.1.2 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่ออธบิายขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
เกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 75) 
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100f

n
 


  
โดยที ่   แทน  รอ้ยละ หรอื %  (Percentage) 

   f  แทน  ความถีท่ีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 

   n   แทน  จาํนวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจาํนวนประชากร 

   

  5.1.3 คา่เฉลีย่ (Arithmetic Mean) เพือ่อธบิายลกัษณะพืน้ฐานของขอ้มลู โดยใชส้ตูร 
ดงัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 35) 

iX
X

n
 

 

โดยที ่ X      แทน   คา่คะแนนเฉลีย่ 

   iX  แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n     แทน   ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

5.1.4 ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) เพื่ออธบิาย
ลกัษณะพืน้ฐานของขอ้มลูดา้นต่างๆ โดยใชส้ตูร ดงัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 35) 

2 2( )
.D.

( 1)

n x x
S

n n





 

 
โดยที ่ .D.S      แทน   คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 

  
2( )x   แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 

2
x    แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมดแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

    n      แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 5.2 สถติทิีใ่ชใ้นการหาคุณภาพของแบบสอบถาม การหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) 
ของแบบสอบถาม  โดยใชว้ธิหีาคา่สมัประสทิธิแ์อลฟา่ของครอนบคั(Cronbach’s Alpha Coefficient)   
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 449) 
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var /

1 ( 1) var /

kCo iance Variance

k Co iance Variance
 

   
 

โดยที ่        แทน  คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 

    k    แทน  จาํนวนคาํถาม 

  varCo iance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 

  Variance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 

 

 

 5.3 สถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 

  5.3.1 สถติ ิIndependent Sample t-test ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ 2 
กลุ่มทีเ่ป็นอสิระแก่กนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 293) หากค่าแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนัทุก
กลุ่มใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Variances Assumed และถา้คา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
ไม่เท่ากนัทุกกลุ่มใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Variances not Assumedโดยจะทําการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ดงัน้ี 

 

กรณคีวามแปรปรวนของประชากรทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ทา่กนั 

ใชส้ตูร  t = 1 2

2 2
1 2

1 2

X X

S S
n n





 

 

โดยที ่  df =    
2 2
1 2

1 2

S S

n n

 
 

 
  

          __________________ 

     

22
1

1

1 1

S

n

n

 
 
 


+ 

22
2

2

2 1

S

n

n

 
 
 

  
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กรณคีวามแปรปรวนของประชากรทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั 

ใชส้ตูร  t = 1 2

2 2
1 1 2 2

1 2 1 2

( 1) ( 1) 1 1
2

X X

n S n S

n n n n



   
    

 

โดยที ่df  =  1 2 2n n    

เมือ่  t  แทน   คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา 

 1X  และ 2X  แทน   คา่เฉลีย่ของกลุ่มที ่1 และกลุ่มที ่2 ตามลาํดบั 

 2
1S  และ 2

2S  แทน   คา่ความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มที ่1 และ 

กลุ่มที ่2 ตามลาํดบั 

 1n   และ 2n  แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 และกลุ่มที ่2 ตามลาํดบั 

 df   แทน   ระดบัขัน้แหง่ความเป็นอสิระ 

 

  5.3.2.การทดสอบสมมตฐิานในความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ี
มากกวา่ 2 กลุ่ม ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way ANOVA) โดยดคูา่ความ
แปรปรวนจากตาราง Hemogeneity of variance และใชส้ถติวิเิคราะหจ์ากคา่ One Way ANOVA 
หรอืคา่ Brown-Forsythe   สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One Way ANOVA (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2545: 312-313)  กรณคีา่ความแปรปรวนเทา่กนัสามารถเขยีนได ้ดงัน้ี    

   5.3.2.1 ใชค้่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2545: 293) 

F = ( )

( )

B

W

MS

MS
 

 เมือ่                F แทน   คา่สถติทิีจ่ะใชพ้จิารณาใน F-distribution 

                              bMS  แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  

                      Mean Square Between Groups) 

    WMS  แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

                       Mean Square Within Groups) 
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ตาราง 5 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One way ANOVA) 

 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม 

 

ภายในกลุ่ม 

k-1 

 

n-k 

SSb 

 

SSw 

௕ܵܯ ൌ
ܵܵ௕
݇ െ 1

 

 

௪ܵܯ ൌ
ܵܵ௪
݊ െ ݇ 

bMS

WMS
 

รวม n-1 SST   

 

 k   แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งทีน่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
F   แทน คา่สถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน F-distribution 
SSb  แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
 k-1  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระระหวา่งกลุ่ม 
SSw   แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม    

bMS  แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  

WMS  แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

กรณีพบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติแิลว้ ตอ้งทําการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปที่
ระดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชว้ธิ ี Least Significant 
Difference(LSD) เพื่อเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของกลุ่มตวัอย่าง (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 
332-333) ใชส้ตูรดงัน้ี 

   LSD =  1

1 1
/ 2;t n k MSE

ni nj


 
  

   

 

เมือ่       1 / 2;t n k   แทน   ค่าทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้หา่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม 
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  MSE  แทน   คา่ Mean Square Error ทีไ่ดจ้ากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 

in   แทน   คา่จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 

jn  แทน   คา่จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 

 

  5.3.3 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว จากตาราง Hemogeneity of variance 
และใชส้ถติวิเิคาระหจ์ากค่า Brown-Forsythe (β) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
(Hartung. 2001: 300) ใชส้ตูรดงัน้ี 

    

β   =  ( )

( )

B

W

MS

MS
        โดยคา่ ( )WMS  = 2

1
1

1
k

j

i

n
S

N

 
 

 
  

   β  แทน   คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 

bMS  แทน   คา่ประมาณของคา่ความแปรปรวน ระหวา่งกลุ่ม 

    WMS  แทน   คา่ประมาณของคา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

    K  แทน   จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม 

in    แทน   คา่จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 

   N  แทน   ขนาดของประชากร 

2
1S   แทน   คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 

 

กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ จะตอ้งทําการทดสอบเป็น
รายคู่ ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชว้ธิ ีDunnett’s เพื่อ
เปรยีบเทยีบคา่เฉลลีย่กลุ่มตวัอยา่ง (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) มสีตูรดงัน้ี 

 

݀஽തതതത 	ൌ 	
ܯ஽ඥ2ሺݍ ௌܵ/஺ሻ

√s
݀஽തതതത 
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  ݀஽തതതത		          แทน   คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน   Dunnett’s test 

 ஽  แทน   คา่จากตาราง Critical values of Dunnett’s testݍ  

ܯ   ௌܵ/஺ แทน   คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

  S  แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

5.3.4 สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation 
coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลู 2ชุด หรอืหาค่าความสมัพนัธข์องตวัแปร 2ตวั ที่
เป็นอสิระต่อกนั โดยทีแ่ต่ละตวัมรีะดบัการวดัของขอ้มลูในระดบัอนัตรภาค (Interval scale) ใชส้ตูร
ดงัน้ี(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 311-312) 

 

xyr  = 
2 2 2 2

( )( )

( ) ( )

n xy x y

nx x n y y



      

  
  

 

xyr  แทน   สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

    x แทน   ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Item) ของกลุ่มตวัอยา่ง 

   y แทน   ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของทัง้กลุ่ม 
2x  แทน   ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

2y  แทน   ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

xy  แทน   ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y 

n แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 โดยทีค่า่สมัประสทิธส์หสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง -1 < r < 1 ความหมายของคา่ r (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2544: 437) คอื 

 1. ค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มกนั คอื ถา้ X 
เพิม่ Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิม่ 
 2. ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ X เพิม่ Y 
จะเพิม่ดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 
 3. คา่ r มคีา่เขา้ใกล ้1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัและม ี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 4. คา่ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มและ 
มคีวามสมัพนัธก์นัมาก 
 5. คา่ r มคีา่เทา่กบั 0 แสดงวา่ X และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

 6. คา่ r มคีา่เขา้ใกล ้0 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
 

 
ตาราง 6  แสดงความหมายของคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 

ค่าระดบัความสมัพนัธ ์ ระดบัความสมัพนัธ ์

0.81 – 1.00 สงูมาก (Very Strong) 

0.61 – 0.80 คอ่นขา้งสงู (Strong) 

0.41 – 0.60 ปานกลาง (Moderate) 

0.21 – 0.40 คอ่นขา้งตํ่า (Weak) 

0.01 – 0.20 ตํ่ามาก (Very Weak) 

 

 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาในเรื่อง “การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไว้วางใจ และแนวโน้มในการ

ตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลความหมายของการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยั
ไดก้าํหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ ดงัต่อไปน้ี  

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
   แทน จาํนวนผูบ้รโิภคในกลุ่มตวัอยา่ง  
   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 

 S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 MS  แทน  คา่เฉลีย่ผลบวกยกกาํลงัสองของคะแนน (Mean Square) 
 df  แทน  ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 
 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 t  แทน  คา่ทีใ่ชพ้จิารณา (t-distribution) 
 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา (F-distribution) 
 α  แทน คา่ความคลาดเคลื่อนในการทดสอบสมมตฐิานหรอืระดบันยัสาํคญัทาง 
     สถติ(ิLeave of significance) กาํหนดไวท้ีร่ะดบั 0.05 
 p  แทน  คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ
 H0  แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 r   แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ (Pearson Correlation) 
 *  แทน ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน  ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูลและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มูลของการวจิยัใน
ครัง้น้ี ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธบิายโดยแบ่งออกเป็น 2ส่วน 
ตามลาํดบั ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณา 

n
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 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 การวิเคราะห์การรับรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   ในการรบัรูค้วามเสีย่งดา้นหน้าที ่ ดา้น
การเงนิ  ดา้นสงัคม  ดา้นจติใจและดา้นเวลา 
 ตอนที ่3 การวเิคราะห์ความไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   ในด้านบรษิทัประกนัชวีติ  ด้านพนักงานธนาคาร  
ดา้นกระบวนการบรกิาร 
 ตอนที ่4 การวิเคราะห์แนวโน้มในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 1.ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชพีและ
รายได้ ที่แตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารแตกต่างกนั 
 2.การรับรู้ความเสี่ยงต่อการทําประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 3.ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณา 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบ
ไปด้วยเพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ โดยนําเสนอในรปูความถ่ีและค่าร้อยละ 
 
ตาราง 7 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละจาํแนกตามขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีต่อบ 
     แบบสอบถาม   
 
ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล จาํนวน (คน)       รอ้ยละ 

1. เพศ    
 ชาย      125           31.1 
 หญงิ    277         68.9 
            รวม    402         100 
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ตาราง 7 (ต่อ)  
 
ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล  จาํนวน (คน)        รอ้ยละ 

2.อาย ุ    
 20 - 29 ปี    179         44.5 
 30 - 39 ปี     92         22.9 
 40 - 49 ปี     80         19.9 

 50 - 59 ปี     49         12.2 
 60 ปีขึน้ไป      2          0.5 
            รวม    402         100 
3.สถานภาพ 
 โสด    271                   67.5 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั    122    30.3 
 หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่      9    2.2 
            รวม    402         100 

4.การศกึษา    
 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี     17                   4.2 
 ปรญิญาตร ี    306    76.1 
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี     79    19.7 
            รวม    402         100 

5.อาชพี    
 ขา้ราชการ/พนง.รฐัวสิาหกจิ     81    20.2 
 พนกังานบรษิทัเอกชน    287         71.4 
 ประกอบธุรกจิสว่นตวั     13          3.2 
 อื่นๆ เชน่ นกัศกีษา แมบ่า้น     21          5.2 
            รวม    402         100 
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ตาราง 7 (ต่อ)  
    
ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล จาํนวน (คน) รอ้ยละ 

6.รายได ้    
 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั15,000บาท    63           15.7 
 15,000-25,000 บาท   121           30.0 
 25,001-35,000 บาท    99           24.6 
 35,001-45,000 บาท    40          10.0 
 45,001 บาทขึน้ไป    79          19.7 
            รวม   402          100 

 
 จากตาราง 7 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคจาํนวน 
402คน สามารถจาํแนกตามหวัขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี 
 เพศ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็นเพศชาย 125 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.1 
และเป็นเพศหญงิ จาํนวน 277 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.9 
 อายุ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็นผู้ที่มอีายุระหว่าง 20-29 ปี จํานวน  
179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 ผูท้ีม่อีายุระหว่าง 30-39 ปี จํานวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.9 ผูท้ีม่ ี
อายุระหว่าง 40-49 ปี จํานวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.9 ผูท้ี่มอีายุระหว่าง 50-59 ปี จํานวน 49 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.2 และผูท้ีม่อีาย ุ60 ปีขึน้ไป จาํนวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 
 สถานภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 271 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.5 สถานภาพสมรสหรอือยู่ดว้ยกนั จํานวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 และ
สถานภาพหยา่รา้ง/หมา้ย จาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 
 การศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม แบ่งเป็น ระดบัตํ่ากว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 
17คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.2  ระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 306 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.1 และระดบัสงูกว่า
ปรญิญาตร ีจาํนวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.7 
        อาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็น อาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ จํานวน 81 คนคดิเป็นรอ้ยละ 20.2 อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 287 คน คดิ
เป็นร้อยละ 71.4 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อย 3.2 และอาชีพอื่นๆ 
จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.2 
        รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็น ระดบัตํ่ากว่าหรอื
เทา่กบั 15,000 บาท จาํนวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.7  ระดบั 15,001-25,000 บาท จาํนวน 121 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 ระดบั 25,001-35,000 บาท จาํนวน 99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.6 ระดบั 35,001 - 
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45,000 บาท จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 และระดบั 45,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 79 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 19.7  
 
ตาราง 8 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละจาํแนกตามขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีต่อบ  
     แบบสอบถาม  จาํแนกตามอาย ุสถานภาพ และอาชพีทีจ่ดักลุ่มใหม ่
 
ขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล จาํนวน (คน) รอ้ยละ 

1.อาย ุ    
 20 - 29 ปี 179 44.5 
 30 - 39 ปี  92 22.9 
 40 - 49 ปี  80 19.9 
 50 ปีขึน้ไป  51 12.7 
            รวม 402 100 
2.สถานภาพ 
 โสด/หยา่รา้ง 280          69.7 
 สมรส 122 30.3 

             รวม 402 100 

3.อาชพี    
 ขา้ราชการ/พนง.รฐัวสิาหกจิ  81 20.1 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 287 71.4 
 ประกอบธุรกจิสว่นตวั/อื่นๆ  34  8.5 
 ขา้ราชการ/พนง.รฐัวสิาหกจิ  81 20.1 
            รวม 402 100 

  
 จากตาราง 8 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามจาํนวน 402คน สามารถจาํแนกตามหวัขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี 
 อายุ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็นผู้ที่มอีายุระหว่าง 20-29 ปี จํานวน  
179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 ผูท้ีม่อีายุระหว่าง 30-39 ปี จํานวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.9 ผูท้ีม่ ี
อายรุะหวา่ง 40-49 ปี จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.9 ผูท้ีม่อีายุระหว่าง 50 ปีขึน้ไป  จาํนวน 51 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.7  
 สถานภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสดหรอืหย่ารา้ง 
จาํนวน 280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.7  สถานภาพสมรส จาํนวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.3 
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 อาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม แบ่งเป็น อาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ จํานวน 81 คนคดิเป็นรอ้ยละ 20.1 อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 287 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 71.4 อาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั/อื่นๆ จาํนวน 34 คน คดิเป็นรอ้ย 8.5 
 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหก์ารรบัรู้ความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ประกอบไปดว้ยการรบัรูค้วาม
เสีย่งดา้นหน้าที ่ ดา้นการเงนิ  ดา้นสงัคม  ดา้นจติใจและดา้นเวลา  โดยนําเสนอในรปูแบบค่าเฉลีย่
และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 
ตาราง 9 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของผูบ้รโิภคทีต่อบ     
     แบบสอบถามทัง้ 5 ดา้น 
 
ปัจจยัความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร         S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.ความเสีย่งดา้นหน้าที ่ 3.37 0.981 มาก 

2.ความเสีย่งดา้นการเงนิ 
 

3.18 0.817 ปานกลาง 

3.ความเสีย่งดา้นสงัคม 
 
4.ความเสีย่งดา้นจติใจ 
 
5.ความเสีย่งดา้นเวลา 

2.97 
 

3.73 
 

3.44 

0.818 
 

0.697 
 

0.889 

ปานกลาง 
 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.34 0.627 ปานกลาง 
 
 
 ผลจากตาราง 9 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทาง 
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.34   เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นจติใจเป็นปจัจยัความเสีย่งอยู่ในระดบัมาก  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั3.73   รองลงมาคอืด้านเวลามคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.44  ด้านหน้าที่มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.37  ดา้นการเงนิและดา้นสงัคมพบว่า อยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.18  และค่า 2.97 
ตามลาํดบั 
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ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ   
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของผูบ้รโิภคทีต่อบ 
     แบบสอบถามดา้นหน้าที ่
 
ปัจจยัความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร ด้านหน้าท่ี            S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.เงือ่นไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทาํใหท้า่นไมไ่ดร้บั
ความคุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่น
ทางธนาคาร 

3.31 1.036 ปานกลาง 

2.ความคุม้ครองทีจ่ะไดร้บัจากกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั 

3.43 1.050 มาก 

รวม 3.37 0.981 ปานกลาง 
 
 ผลจากตาราง 10 การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดา้นหน้าที่โดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัปานกลาง
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั3.37   เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม มรีะดบัการ
รบัรูค้วามเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารด้านหน้าที่  ในขอ้
เงื่อนไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทําใหไ้ม่ได้รบัความคุ้มครองจากกรมธรรม์ประกนัชวีติที่ซื้อผ่านทาง
ธนาคารอยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.43    รองลงมาคือ ความคุ้มครองที่จะได้รบัจาก
กรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงัอยูใ่นระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.31 ตามลาํดบั 
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ตาราง 11 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํ 
     ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของ 
     ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามดา้นการเงนิ 
 
ปัจจยัความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารด้าน
การเงิน     S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.อตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้
ผา่นทางธนาคารจะมรีาคาแพงกวา่ซือ้ผา่นตวัแทน  

3.20 0.962 ปานกลาง 

2.อตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้
ผา่นทางธนาคารจะไมคุ่ม้คา่กบัผลตอบแทนทีจ่ะ
ไดร้บั 

3.28 0.965 ปานกลาง 

3.การผอ่นชาํระอตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรม์
ประกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคาร 

3.06 0.980 ปานกลาง 

รวม 3.18 0.817 ปานกลาง 
 
 
 ผลจากตาราง 11 การรบัรูความเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการเงนิโดยรวมพบวา่ อยูใ่นระดบัปานกลาง มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.18   เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้
ความเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นการเงนิ  ในขอ้อตัรา
เบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารจะไมคุ่ม้ค่ากบัผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บั อยู่
ในระดบัปานกลาง  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.28   รองลงมาคอื อตัราเบี้ยประกนัของกรมธรรม์ประกนั
ชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารจะมรีาคาแพงกว่าซือ้ผ่านตวัแทน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.20  ในขอ้การผ่อน
ชําระอตัราเบี้ยประกันของกรมธรรม์ประกันชีวิตที่ซื้อผ่านทางธนาคาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.06 
ตามลาํดบั   
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ตาราง 12 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของผูบ้รโิภคทีต่อบ 
     แบบสอบถามดา้นสงัคม 
 

ปัจจยัความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร ด้านสงัคม         S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.การซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นทางธนาคารจะ
ทาํใหเ้กดิความไมป่ลอดภยัของขอ้มลูสว่นบุคคล 

3.23 3.23 ปานกลาง 

2.การซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นทางธนาคาร
เป็นการละเมดิสทิธสิว่นบุคคล 

2.83 
 

2.83 ปานกลาง 

3.การซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นทางธนาคาร ไม่
เป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไป 

2.86 
 

2.86 ปานกลาง 

รวม 2.97 0.818 ปานกลาง 
 
 
 ผลจากตาราง 12 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดา้นสงัคมโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.97   เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการ
รบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นการเงนิ  ในขอ้
การซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทางธนาคารจะทําใหเ้กดิความไม่ปลอดภยัของขอ้มูลส่วนบุคคล  
อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.23   รองลงมาคอื การซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ทางธนาคาร ไม่เป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไป มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.86  ในขอ้การซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นทางธนาคารเป็นการละเมดิสทิธสิว่นบุคคล มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.83 ตามลาํดบั 
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ตาราง 13 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของผูบ้รโิภคทีต่อบ 
     แบบสอบถามดา้นจติใจ 
 
ปัจจยัความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร ด้านจิตใจ         S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.รูส้กึราํคาญในการนําเสนอขายกรมธรรมผ์า่น
ทางธนาคาร 

3.83 0.899 มาก 

2.พนกังานธนาคารจะแจง้เงือ่นไขกรมธรรมไ์ม่
ครบถว้น 

4.00 0.879 มาก 

3.กงัวลวา่จะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์ 3.12 1.007 ปานกลาง 

4.พนกังานธนาคารจะไมม่บีรกิารหลงัการขายทีด่ ี 3.95 0.896 มาก 

รวม 3.73 0.697 มาก 
 
 
 ผลจากตาราง 13 การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดา้นจติใจโดยรวมพบว่า อยู่ ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73   เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้
ความเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นจติใจ  ในขอ้พนกังาน
ธนาคารจะแจง้เงือ่นไขกรมธรรมไ์มค่รบถว้น อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.00  รองลงมา
คอื พนกังานธนาคารจะไมม่บีรกิารหลงัการขายทีด่ ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95  ในขอ้รูส้กึราํคาญในการ
นําเสนอขายกรมธรรม์ผ่านทางธนาคาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83 และในข้อกังวลว่าจะไม่ได้รบั
กรมธรรม ์อยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.12 ตามลาํดบั 
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ตาราง 14 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของผูบ้รโิภคทีต่อบ 
     แบบสอบถามดา้นเวลา 
 

ปัจจยัความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร ด้านเวลา         S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.ระยะเวลาการเริม่ตน้ความคุม้ครองตาม
กรมธรรมจ์ะไมเ่กดิขึน้ทนัท ี

3.39 0.973 ปานกลาง 

2.ระยะเวลาการสง่มอบกรมธรรมจ์ะล่าชา้ 3.48 0.932 มาก 

รวม 3.44 0.889 มาก 
 
 
 ผลจากตาราง 14 การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดา้นเวลาโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยมี
เท่ากบั 3.44   เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูค้วาม
เสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นเวลา  ในขอ้ระยะเวลาการ
ส่งมอบกรมธรรมจ์ะล่าชา้ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.48  ในขอ้ระยะเวลาการเริม่ต้น
ความคุม้ครองตามกรมธรรมจ์ะไมเ่กดิขึน้ทนัท ีอยูใ่นระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.39  
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 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลความไว้วางใจ ต่อการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   การวิเคราะห์ขอมูลความ
ไว้วางใจ ต่อการทําประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ประกอบดว้ย ความไวใ้จดา้นบรษิทัประกนัชวีติ  ความไวใ้จดา้นพนกังานขายทาง
ธนาคาร   ความไวใ้จดา้นกระบวนการบรกิาร 
 
ตาราง 15 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถามทัง้       
     3 ดา้น 
 
ความไว้วางใจต่อการทาํประกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร        S.D. 

   ระดบั 
  การรบัรู้  

1.ความไวว้างใจดา้นบรษิทัประกนัชวีติ   4.17 0.666      มาก 

2.ความไวว้างใจดา้นพนกังานธนาคาร 
 
3.ความไวว้างใจดา้นกระบวนการบรกิาร 
 

  3.42 
 
  3.59 

0.858 
 
0.745 

     มาก 
 
     มาก 

รวม      3.73 0.603      มาก 
 
 
 ผลจากตาราง15 ความไว้วางใจเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง 
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั   
3.73   เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นบรษิทัประกนัชวีติเป็นปจัจยัความไวว้างใจอยู่ในระดบั
มาก  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17  รองลงมาคอื ด้านกระบวนการบรกิารมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.59  ด้าน
พนกังานธนาคาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.42 ตามลาํดบั 
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ตาราง 16 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถาม 
     ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ 
 
ความไว้วางใจต่อการทาํประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ด้านบริษทั
ประกนัชีวิต       S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.บรษิทัทีม่ชีือ่เสยีงและเป็นทีรู่จ้กั    4.16 0.745       มาก 

2.บรษิทัทีเ่ป็นผูนํ้าธุรกจิประกนัชวีติ    4.09 0.750       มาก 

3.บรษิทัทีม่ฐีานะทางการเงนิทีม่ ัน่คง    4.27 0.747    มากทีส่ดุ 

รวม    4.17 0.666       มาก 
 
 
 ผลจากตาราง 16 ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดา้นบรษิทัประกนัชวีติโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17   เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้
ความไวว้างใจเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นบรษิทัประกนัชวีติ  
ในขอ้บรษิทัทีม่ฐีานะทางการเงนิทีม่ ัน่คง อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด  มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27  ในขอ้บรษิทั
ที่มชีื่อเสยีงและเป็นที่รูจ้กั อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16  รองลงมาคอื บรษิทัที่เป็นผูนํ้า
ธุรกจิประกนัชวีติ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.09  ตามลาํดบั    
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ตาราง 17 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถาม 
     ดา้นพนกังานธนาคาร 
 
ความไว้วางใจต่อการทาํประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางการตลาดทางธนาคารด้านพนักงาน
ธนาคาร       S.D. 

  ระดบั     
การรบัรู้  

1.พนกังานธนาคารมทีกัษะและความรูเ้กีย่วกบั
แบบประกนัทีข่ายเป็นอยา่งด ี

   3.24 1.077   ปานกลาง 

2.พนกังานธนาคารสามารถแนะนําแบบประกนัที่
ตรงตามความตอ้งการของทา่น 

   3.23 1.017   ปานกลาง 

3.พนกังานธนาคารมคีวามซื่อสตัย ์จรงิใจ    3.57 0.976      มาก 

4.พนกังานธนาคารมมีนุษยส์มัพนัธด์ ี    3.65 0.887      มาก 

รวม    3.42 0.858      มาก 
 
 
 ผลจากตาราง 17 ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านพนักงานธนาคารโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.42   เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้
ความไวว้างใจเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นพนกังานธนาคาร  
ในขอ้พนักงานธนาคารมมีนุษย์สมัพนัธ์ด ีอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.65   รองลงมาคอื 
พนกังานธนาคารมคีวามซื่อสตัย ์จรงิใจ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.57   ในขอ้พนกังานธนาคารมทีกัษะและ
ความรู้เกี่ยวกับแบบประกันที่ขายเป็นอย่างดี อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24   
รองลงมาคือ พนักงานธนาคารสามารถแนะนําแบบประกนัที่ตรงตามความต้องการของท่าน มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.23  ตามลาํดบั    
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ตาราง 18 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบแบบสอบถาม 
     ดา้นกระบวนการบรกิาร 
 
ความไว้วางใจต่อการทาํประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางการตลาดทางธนาคารด้าน
กระบวนการบริการ          S.D. 

ระดบัการ
รบัรู้  

1.ทาํประกนัไดโ้ดยไมต่อ้งตรวจสขุภาพ    3.53 1.080     มาก 

2.ขัน้ตอนการตดิต่อขอรบับรกิารสะดวกรวดเรว็    3.76 0.988     มาก 

3.วางใจวา่การชาํระเบีย้จะไมม่ปีญัหาทุจรติ    3.63 1.039     มาก 

4.ธนาคารจะมกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสาร
ต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลกูคา้สมํ่าเสมอ 

   3.42 0.859     มาก 

รวม    3.59 0.745     มาก 
 
 

ผลจากตาราง 18 ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครดา้นกระบวนการบรกิารโดยรวมพบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.59   เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้
ความไว้วางใจเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารด้านกระบวนการ
บรกิาร  ในขอ้ขัน้ตอนการตดิต่อขอรบับรกิารสะดวกรวดเรว็ อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.76   
รองลงมาคอืวางใจว่าการชาํระเบีย้จะไมม่ปีญัหาทุจรติ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63   ขอ้ทาํประกนัไดโ้ดย
ไมต่อ้งตรวจสขุภาพ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.53   ขอ้ธนาคารจะมกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารต่างๆ
ทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลกูคา้สมํ่าเสมอ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั  3.42 ตามลาํดบั    
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์แนวโน้มในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 19 แสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์
     ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีต่อบ 
     แบบสอบถาม 
 
แนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร        S.D. 

ระดบั 
การรบัรู้  

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร 

   2.46 1.021 ไมซ่ือ้
กรมธรรม ์
ประกนัชวีติ 

2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทาง
ธนาคาร 

   2.39 1.068 ไมบ่อกต่อ
บุคคลทีท่า่น
รูจ้กั 

รวม    2.43 0.977 
คาดวา่    
ไมซ่ือ้ 

 
 
 ผลจากตาราง 19 แนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมพบว่า ในอนาคตคาดว่าจะไมซ่ือ้กรมธรรม์
ประกันชีวิต โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.43   เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ในข้อแนวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร อยู่ในระดบัไมซ่ือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.46  ในขอ้แนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  อยูใ่นระดบัไมบ่อกต่อบุคคลทีท่า่นรูจ้กั มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.39  
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 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ 

การศกึษา  
อาชพี และรายได ้แตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทาง

การตลาด 
ทางธนาคารแตกต่างกนั  โดยสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยได ้6 สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : เพศแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : เพศแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชค้่าสถติกิารทดสอบโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) กต่็อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าระดบันัยสาํคญัทางสถติน้ิอยกว่า
0.05 
 แต่เน่ืองจากสตูรการคาํนวณค่า t  มคีวามแตกต่างกนัระหว่างกรณีทีค่วามแปรปรวนของ
กลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากนั  และกรณีทีค่วามแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองไม่เท่ากนั ดงันัน้
ในขัน้แรกจึงต้องทําการทดสอบสมมติฐานถึงความเท่ากนัของความแปรปรวนระหว่าง 2 กลุ่ม
ประชากร โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 H0 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอยา่งไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอยา่งแตกต่างกนั 
 หากผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากันของค่าความแปรปรวนมีค่า Sig. จากกา
ตรวจสอบน้อยกว่า 0.05 กป็ฏเิสธ H0  และยอมรบั H1  และใชค้่า t กรณีความแปรปรวนของกลุ่ม
ประชากรทัง้สอง ไม่เท่ากนั หากพบว่า Sig. จากการทดสอบมากกว่า 0.05 ก็จะยอมรบั H0  และ
ปฏเิสธ H1 และใชค้า่ tกรณคีวามแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากนั ซึง่ผลการทดสอบความ
เทา่กนัของควาแปรปรวน  Levene’s test ดงัน้ี 
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ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครกบัเพศ โดยใช ้   
     Levene’s  test 
 
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม ์ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการ 
ตลาดทางธนาคาร   

Levene’s test for  Equality of Variances 

F Sig. 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
ทางธนาคาร 

             1.924           0.166 
 
             0,528 

 
          0.468    

  
 
 ผลจากตาราง 20 พบว่า แนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   ในขอ้แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร และในข้อแนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จ ักมาซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig.   เท่ากบั 0.166  0.468  ซึง่มคี่า
มากกว่า 0.05 หมายความว่าค่าแปรปรวนของเพศทัง้สองกลุ่มไม่แตกต่างกนั จงึใช ้t-test กรณ ี
Equality of Variances Assumed 
 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึต้องทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารกบัเพศทัง้ 2 กลุ่ม  โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มากกว่า 0.05 และจะยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1)กต่็อเมื่อ Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร แสดงดงัตาราง 21 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามเพศ 
  
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้ม
การตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม ์ประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร   

t-test for Equality of Means 

เพศ n     S.D. t df    Sig 
(2taied) 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร 

ชาย 
 

หญงิ 

  125 
 
  277 

  2.54 
 
  2.42 

 
 
0.988 

  
1.066 

   
219.699    

    
0.27 

2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคล
ทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร 

ชาย 
 

 หญงิ 

  125 
 
  277 

  2.51 
 
  2.33 

1,112 
 
1.045 

  
1.530   

   
228.454    

    
0.18 

        
 
  
 ผลจากตาราง 21 วเิคราะหค์วามแตกต่างแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครจาํแนกตามเพศ โดยใชส้ถติิ
ทดสอบคา่ t (Independent t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดด้งัน้ี 
 ดา้นแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มคี่า Sig. (2 
tailed) เท่ากบั 0.287 ซึง่มากกว่า 0.05 ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1  
หมายความว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกต่างกนัมีแนวโน้มการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร  มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.128 ซึง่มากกว่า 0.05 ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ 
ปฏเิสธสมมติฐานรอง H1  หมายความว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มเีพศแตกต่างมี
แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : อายุแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : อายุแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน   ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig.มคีา่น้อยกวา่ 0.05   
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ตาราง 22 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุ
 
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการ 
ตลาดทางธนาคาร   

Levene 
Statistic 

 
   df1 

 
      df2 

 
    Sig 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
ทางธนาคาร 

0.787 
 

    3     398  0.502 

0.560     3     398  0.642 

 
  
 ผลจากตาราง 22 ผลการทดสอบ Levene Statistic เปรยีบเทยีบกลุ่มอายุกบัแนวโน้มการ
ตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร พบว่า ด้านแนวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร และดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.502 และ 
0.642  ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายุทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test  
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น   
      ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอายุ 
 
ตวัแปรทีศ่กึษาแนวโน้มการ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร   

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df    MS F Sig. 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 38.565 3 12.855 10.672** 0.000 
ภายในกลุ่ม 477.013 398 1.205   
รวม   

515.578 
401 

   

2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่
ทา่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 18.158 3 6.053 5.743** 0.001 
ภายในกลุ่ม 417.352 398 1.054   
รวม 435.510 401 

   

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม ์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุ
โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  
 ด้านแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกนั  มีแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุแตกต่างกนั  มี
แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร
แตกต่างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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 เพือ่ใหท้ราบวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายุแตกต่างกนั  มแีนวโน้มดา้นจะซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง  ดงันัน้ผูว้จิยั
จงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู ่โดยใชว้ธิ ีLeast Significant Difference (LSD)  

ตาราง 24 แสดงการเปรยีบเทยีบ แนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
     ทางธนาคาร  จาํแนกตามอาย ุโดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ีLeast Significant Difference  
     (LSD) 
 

อาย ุ       20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 40 – 49 ปี 50 ปี ขึน้ไป 
20 – 29 ปี 2.98 - -0.428* 

(0.018) 
-0.993** 
 (0.000) 

-0.779** 

 (0.001) 
30 – 39 ปี 3.41      - -0.565** 

(0.000) 
-0.351 
(0.073) 

40 – 49 ปี 3.97   - 0.214 

 (0.312) 
50 ปี ขึน้ไป 3.76    - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 ผลจากตาราง 24 วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  จาํแนกตามอาย ุพบวา่  
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  โดย
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 – 39 ปี  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.428 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดย
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 – 49 ปี  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.993 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 50 ปี ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดย
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ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปี ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่ 0.779 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดย
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร  มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 – 49 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.565 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ตาราง 25 แสดงการเปรยีบเทยีบแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร จาํแนกตามอาย ุโดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ีLeast Significant 
     Difference (LSD   
 
    อาย ุ        20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 40 – 49 ปี 50 ปี ขึน้ไป 
20 – 29 ปี 3.33 - -0.063 

(0.708) 
-0.538** 
 (0.004) 

-0.342 

 (0.134) 
30 – 39 ปี 3.40      - -0.475** 

(0.000) 
-0.279 
(0.127) 

40 – 49 ปี 3.87   - -0.196 

 (0.322) 
50 ปี ขึน้ไป 3.68    - 

     

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 ผลจากตาราง 25 วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  จาํแนกตามอาย ุพบวา่  

 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี  โดย
มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.538  
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 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 – 49 ปี  โดย
มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.475  

 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีแนวโน้มการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่ 
 H0 : สถานภาพแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคารไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : สถานภาพแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชค้่าสถติกิารทดสอบโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ โดยปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) กต่็อเมื่อ Sig. (2-tailed) มคี่าระดบันัยสาํคญัทางสถติน้ิอยกว่า
0.05 
 แต่เน่ืองจากสตูรการคาํนวณค่า t  มคีวามแตกต่างกนัระหว่างกรณีทีค่วามแปรปรวนของ
กลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากนั  และกรณีทีค่วามแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองไม่เท่ากนั ดงันัน้
ในขัน้แรกจึงต้องทําการทดสอบสมมติฐานถึงความเท่ากนัของความแปรปรวนระหว่าง 2 กลุ่ม
ประชากร โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 
 H0 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอยา่งไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอยา่งแตกต่างกนั 
 หากผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากนัของค่าความแปรปรวนมคี่า Sig. จากการ
ตรวจสอบน้อยกว่า 0.05 กป็ฏเิสธ H0  และยอมรบั H1  และใชค้่า t กรณีความแปรปรวนของกลุ่ม
ประชากรทัง้สองไม่เท่ากนั หากพบว่า Sig. จากการทดสอบมากกว่า 0.05 ก็จะยอมรบั H0  และ
ปฏเิสธ H1 และใชค้่า t กรณีความแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากนั ซึง่ผลการทดสอบ
ความเทา่กนัของความแปรปรวน  Levene’s test ดงัน้ี 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพโดย 
     ใช ้Levene’s test 
 
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรม ์ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการ 
ตลาดทางธนาคาร   

Levene’s test for  Equality of Variances 

                    F              Sig. 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
ทางธนาคาร 

             0.464           0.496 
 
             0.154 

 
          0.695 

 
 
 ผลจากตาราง 26 พบว่า ดา้นแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ พบว่า  ด้าน
แนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร และด้านขอ้แนวโน้มจะ
แนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig.   
เทา่กบั 0.496  0.695   ซึง่มคีา่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่คา่แปรปรวนของสถานภาพทัง้สองกลุ่ม
ไมเ่ทา่กนั  จงึใช ้ t-test กรณ ีEquality of Variances Assumed  
 ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึต้องทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารกบัสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม  โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มากกว่า 0.05 และจะ
ยอมรบัสมมตฐานรอง (H1)ก็ต่อเมื่อ Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของ
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร แสดงดงัตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
      ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามสถานภาพ 
 
ตวัแปรท่ีศึกษา
แนวโน้มการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรม ์ประกนั
ชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร   

                            t-test for Equality of Means 

สถานภาพ        n     S.D.      t  df  Sig 

1.แนวโน้มจะซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

โสด/หยา่รา้ง  
 
สมรส 

  125 
 
  277 

 2.45 
 
 2.48 

0.998 
 
1.070 

 -3.523** 400   0.000 

2.แนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

โสด/หยา่รา้ง 
สมรส 

  125 
 
  277 

 2.33 
 
 2.51 

1.054 
 
1.091 

 -3.077**  400   0.002 

        

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 ผลจากตาราง 27 วเิคราะหค์วามแตกต่างแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามสถานภาพ  โดย
ใชส้ถติทิดสอบคา่ t (Independent t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดด้งัน้ี  
 ดา้นแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  มคีา่ Sig.  
(2 tailed) เท่ากบั  0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั  มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพโสด/หย่ารา้ง  จะมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม ์ประกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกวา่ผูบ้รโิภคมสีถานภาพสมรส  
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 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร มคีา่ Sig(2 tailed) เทา่กบั  0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มแีนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอยา่งมี
นัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด/หย่ารา้ง  จะมแีนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคมี
สถานภาพสมรส  
 
สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน   ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig.มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีผิา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการ 
ตลาดทางธนาคาร   

Levene 
Statistic 

 
   df1 

 
      df2 

 
    Sig 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
ทางธนาคาร 

0.828 
 

    2     399  0.534 

1.413     2     399  0.245 

 
 
 ผลจากตาราง 28 ผลการทดสอบ Levene Statistic เปรยีบเทยีบกลุ่มระดบัการศกึษากบั
แนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร พบว่า ด้าน
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร และดา้นแนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.534 และ 0.245   ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาทุก
กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test  
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 
ตวัแปรทีศ่กึษา
แนวโน้มการตดัสนิใจ
ซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร   

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.แนวโน้มจะซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 1.642 2 0.821 0.787 0.456 
ภายในกลุ่ม 416.222 399 1.043   
รวม   417.863 401 

   

2.แนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 0.013 2 0.006 0.006 0.994 
ภายในกลุ่ม 457.450 399 1.146   
รวม 457.463 401 

   

 
 
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม ์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
ระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  
 ด้านแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig. 
เท่ากบั  0.456 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05  
 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.994 ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั
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มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   
   
สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : อาชพีแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : อาชพีแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน   ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig.มคีา่น้อยกวา่ 0.05   
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ตาราง 30 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  จาํแนกตามอาชพี 
 
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการ 
ตลาดทางธนาคาร   

Levene 
Statistic 

 
   df1 

 
      df2 

 
    Sig 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
ทางธนาคาร 

2.469 
 

    2     399  0.086 

3.553*     2     399  0.030 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 ผลจากตาราง 30 ผลการทดสอบ Levene Statistic เปรยีบเทยีบกลุ่มอาชพีกบัแนวโน้ม
การตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร พบวา่  
 ด้านแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.086 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพี ทุกกลุ่มไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test  
 ส่วนด้านแนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.030 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของกลุ่มอาชพี  อยา่งน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบสมมตฐิาน
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
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ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่น 
      ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามอาชพี 
 
ตวัแปรทีศ่กึษา
แนวโน้มการตดัสนิใจ
ซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคาร   

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

แนวโน้มจะซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 6.134 2 3.067 2.972 0.052 
ภายในกลุ่ม 411.729 399 1.032   
รวม 417.863 401 

   

 
 
 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตาม
อาชพี โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่ ดา้นแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.052 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนัมแีนวโน้ม
การตดัสนิใจซื้อกรมธรรม ์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามอาชพี 
 

Brown-Forsythe Statistica df1 df2 Sig. 
แนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่
ทา่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาด 
ทางธนาคาร 

1.958 2 88.792 0.147 

 
 
 ผลจากตาราง 32 วเิคราะหค์วามแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามอาชพี 
โดยใชส้ถติ Brown-Forsythe พบว่า ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.147  ซึ่งมากกว่า 0.05 ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร
ที่มอีาชพีแตกต่างมแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน   ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถา้ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
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Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 H0 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1 : คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง(H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig.มคีา่น้อยกวา่ 0.05   
 
 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดต่้อ 
     เดอืน 
 
ตวัแปรท่ีศึกษาแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการ 
ตลาดทางธนาคาร   

Levene 
Statistic 

 
   df1 

 
      df2 

 
    Sig 

1.แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
2.แนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
ทางธนาคาร 

0.825 
 

    4     397  0.510 

0.288     4     397  0.886 

  
 ผลจากตาราง 33 ผลการทดสอบ Levene Statistic เปรยีบเทยีบกลุ่มรายไดต่้อเดอืนกบั
แนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร พบว่า ด้าน
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.510  
ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดต่้อเดอืนทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั  
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test  
 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.886 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่ม
รายไดต่้อเดอืนทุกกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
 



97 
 

ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
      ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา
แนวโน้มการ
ตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทาง
ธนาคาร   

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1.แนวโน้มจะซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 34.391 4 8.598 7.058** 0.000 

ภายในกลุ่ม 481.187 397 1.218   
รวม 515.578 401 

   

2.แนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร 

ระหวา่งกลุ่ม 15.438 4 3.860 3.629** 0.006 
ภายในกลุ่ม 420.072 397 1.063   

รวม 435.510 401 
   

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 34 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม ์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
รายไดต่้อเดอืน โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  
 ด้านแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร มคี่า Sig. 
เท่ากบั   0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั  มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01    
 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
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ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั  มแีนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 เพื่อใหท้ราบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั  มี
แนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนํา
บุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัเป็น
รายคู่ใดบ้าง  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยใช้วธิี Least Significant 
Difference (LSD)   

 

ตาราง 35 แสดงการเปรยีบเทยีบ แนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด 
     ทางธนาคารจาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ีLeast Significant  
     Difference(LSD) 
 

อตัราเงินเดือน  

ตํา่กว่าหรือ
เท่ากบั 
15,000 
บาท 

15,001 - 
25,000 
บาท 

25,001 - 
35,000 
บาท 

35,001 - 
45,000 
บาท 

45,001 
บาทขึน้
ไป 

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
15,000 บาท 

3.00 - -0.264 
 (0.216) 

-0.746**  
(0.001) 

-0.852**  
(0.001) 

-0.809**  
(0.001) 

15,001- 25,000 
บาท 

3.26          -        -0.482**  
(0.000) 

-0.588**  
(0.001) 

-0.545**  
(0.004) 

25,001- 35,000 
บาท 

3.75    -0.106 
(0.557) 

-0.063 
(0.741) 

35,001- 45,000 
บาท 

3.85    - 0.043 
 (0.844) 

มากกวา่ 45,001 
บาทขึน้ไป 

3.81     - 

                                        
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 , 0.01 
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 ผลจากตาราง 35 วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารจาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน พบวา่   
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มแีนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 25,001- 
35,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 15,000 บาท มแีนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน25,001- 35,000 บาท  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.746 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มแีนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001- 
45,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 15,000 บาท มแีนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน35,001- 45,000 บาท  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.852 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มแีนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 
45,001 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 15,000 บาท มแีนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนมากกวา่ 45,001 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.809 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 25,001- 35,000 บาท 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000  บาท มี
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน25,001- 35,000  บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.482  
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001- 45,000 บาท 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000  บาท มี
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน35,001- 45,000  บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.588 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 45,001 บาท 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000  บาท มี
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืนมากกวา่ 45,001 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.545 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ตาราง 36 แสดงการเปรยีบเทยีบแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารจาํแนกตามรายไดต่้อเดอืนโดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ีLeast  
     Significant Difference (LSD) 
 

อตัราเงินเดือน  

ตํา่กว่าหรือ
เท่ากบั 
15,000 
บาท 

15,001 - 
25,000 
บาท 

25,001 - 
35,000 
บาท 

35,001 - 
45,000 
บาท 

 45,001     
บาทขึน้      
ไป 

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
15,000 บาท 

3.58 - -0.284 
 (0.154) 

   -0.047 
(0.816) 

   -0.109 
(0.631) 

   -0.275 
(0.241) 

15,001- 25,000 
บาท 

3.29          -       -0.331**  
(0.009) 

-0.394* 
(0.017) 

-0.559**  
(0.001) 

25,001- 35,000 
บาท 

3.62    -0.062 
(0.712) 

-0.228 
(0.198) 

35,001- 45,000 
บาท 

3.69    - 0.166 
 (0.421) 

มากกวา่ 45,001 
บาทขึน้ไป 

3.85     - 

                    
                             * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
              **  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 ผลจากตาราง 36 วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  จําแนกตามรายไดต่้อเดอืน 
พบวา่  

 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมา
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 25,001- 35,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 
15,001- 25,000  บาท มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 25,001- 35,000  บาท โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.331 
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 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมา
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 35,001- 45,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 
15,001- 25,000  บาท มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001- 45,000  บาท โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.394  

 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมา
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน มากกว่า 45,001 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 15,001- 25,000  บาท มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อมากกว่า 45,001 บาท โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.559  ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05   

 สมมติฐานข้อท่ี 2 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร  ประกอบดว้ยการรบัรูค้วามเสีย่งดา้นหน้าที ่ ดา้นการเงนิ  ดา้นสงัคม  ดา้นจติใจ และ
ดา้นเวลา มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารหรอืไม ่  โดยตัง้ทดสอบสมมตฐิาน 2 ดา้น ไดแ้ก่ ด้านแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร    และดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ค่า
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั  จะใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ย
ของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) และใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  
ดงันัน้ถา้ค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   
 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
 H1 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
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ตาราง 37 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
     ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร     
 
ตวัแปรท่ีศึกษาการรบัรู้
ความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํ
ประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 

แนวโน้มด้านจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   

n r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบั
การทาํประกนัชวีติผา่นชอ่ง 
ทางการตลาดทางธนาคาร
โดยรวม 

402 -0.363** 0.000 ตํ่า ตรงกนั
ขา้ม 

 
 ผลจากตาราง 37 ทดสอบสมมตฐิานของความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบั
การทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้ม ด้านจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของ
เพยีร์สนั  พบว่ามคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมี
ค่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.363 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
ตรงกนัขา้ม  ระดบัตํ่า กล่าวคือ ถ้าผู้บรโิภคมกีารรบัรู้ความเสี่ยงโดยรวมเพิม่มากขึ้น  จะทําให้
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากความเสีย่ง
เป็นเหตุการณ์ทีอ่าจก่อใหเ้กดิความผดิพลาด ความเสยีหาย ความสูญเปล่า หรอืเหตุการณ์ทีไ่ม่พงึ
ประสงค ์ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคารแต่ละด้านมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
 H1 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  
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ตาราง 38 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่น 
      ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 
ตวัแปรท่ีศึกษาการรบัรู้
ความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํ
ประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 

แนวโน้มด้านจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   

n r Sig. ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ดา้นหน้าที ่ 402 -0.240** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นการเงนิ 402 -0.233** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นสงัคม  402  -0.356** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นจติใจ  402 -0.407** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นเวลา 402 -0.276** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 ผลตาราง 38 ทดสอบสมมตฐิานของความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการ
ทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  สามารถไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 ดา้นหน้าที ่กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.240แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
กงัวลวา่เงือ่นไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทาํใหท้า่นไมไ่ดร้บัความคุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้
ผ่านทางธนาคาร  และกงัวลว่าความคุ้มครองที่จะได้รบัจากกรมธรรม์ประกนัชีวิตที่ซื้อผ่านทาง
ธนาคารไม่เป็นไปตามที่คาดหวัง  จะทําให้แนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคเหน็ว่าเงื่อนไขความคุ้มครองตามกรมธรรม์นัน้
ซบัซอ้นเขา้ใจยากและไม่เป็นธรรม  อกีทัง้ข ัน้ตอนในการใชส้ทิธปิระโยชน์ตามกรมธรรมย์ุ่งยาก มี
หลายขัน้ตอนทาํใหไ้มไ่ดร้บัความสะดวก  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ด้านการเงนิ กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร   โดยใช้ค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้
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สองมีความสมัพนัธ์กันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสถิติสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั -0.233 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื 
ผูบ้รโิภคกงัวลว่าอตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารจะมรีาคาแพงกว่า
ซือ้ผา่นตวัแทน   ไมคุ่ม้ค่ากบัผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บั  และกงัวลเกีย่วกบัการผอ่นชาํระของอตัราเบีย้
ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติซือ้ผ่านทางธนาคาร  จะทําใหแ้นวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคไม่สามารถเปรยีบเทยีบอตัราเบี้ย
ประกนัทีซ่ือ้ผา่นธนาคารกบัอตัราเบีย้ประกนัทีซ่ือ้ผา่นตวัแทนได ้ และผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บัอาจไม่
คุม้คา่กบัอตัราเบีย้ประกนัทีจ่า่ยไป  อกีทัง้ 
ยงัไมส่ามารถผอ่นชาํระเบีย้ประกนัได ้ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ดา้นสงัคม กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.356 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
กงัวลว่าการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทางธนาคารจะทําใหเ้กดิความไม่ปลอดภยัของขอ้มลูส่วน
บุคคล  เป็นการละเมดิสทิธสิ่วนบุคคลและไม่เป็นที่ยอมรบัของคนทัว่ไป  จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึไมป่ลอดภยั
ในการทาํธุรกรรมต่างๆถูกกา้วก่ายความเป็นสว่นตวั  และเกดิอคตกิบัการเสนอขายประกนัผา่นทาง
ธนาคาร  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ดา้นจติใจ กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.407แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
รู้สึกรําคาญในการนําเสนอขายกรมธรรม์ผ่านทางธนาคาร  กังวลว่าพนักงานธนาคารจะแจ้ง
รายละเอยีดเงือ่นไขกรมธรรมไ์มค่รบถว้นและอาจจะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์  รวมทัง้พนกังานธนาคารจะ
ไม่บรกิารหลงัการขาย   จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารลดลง    เน่ืองจากผู้บรโิภครูส้กึรําคาญในการชกัชวนใหท้ําประกนัมากเกินไป  บางครัง้
ชว่งเวลาทีท่าํการเสนอขายไมเ่หมาะสมหรอื พนกังานธนาคารอธบิายรายละเอยีดสทิธปิระโยชน์ตาม
กรมธรรมไ์ม่ครบถว้น  หรอืกงัวลว่ากรมธรรมท์ีจ่ดัส่งจะตกหล่นหรอืสญูหาย  อกีทัง้ไม่ไดร้บับรกิาร
หรอืการดแูลทีด่หีลงัการขาย จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ดา้นเวลา กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
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กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.276 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
กงัวลวา่ระยะเวลาการเริม่ตน้ความคุม้ครองตามกรมธรรมไ์มเ่กดิขึน้ทนัท ี หรอืระยะเวลาการสง่มอบ
กรมธรรม์ล่าช้า จะทําให้แนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร
ลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคเขา้ใจว่าหากเกดิอะไรขึน้ก่อนไดร้บักรมธรรม ์ อาจทําใหไ้ม่ไดร้บัความ
คุม้ครอง   จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.3 การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  
H1 : การรบัรูค้วามเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
 
ตาราง 39 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ   
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้      
     กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  
 

ตวัแปรท่ีศึกษาการรบัรู้
ความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํ
ประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 

แนวโน้มด้านจะแนะนําบคุคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 

n r Sig. ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบั
การทาํประกนัชวีติผา่นชอ่ง 
ทางการตลาดทางธนาคาร
โดยรวม 

402 -0.294** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
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 ผลจากตาราง 39 ทดสอบสมมตฐิานของความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบั
การทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้ม ดา้นจะแนะนําบุคคลที่
ท่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั  พบว่ามคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.294 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่ากล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูค้วามเสีย่งโดยรวม
เพิม่มากขึน้  จะทําใหแ้นวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากความเสี่ยงเป็นเหตุการณ์ที่อาจก่อให้เกิดความความ
ผดิพลาด ความเสยีหาย  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.4  การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  
ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้าน จะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 H1 : การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้น จะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
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ตาราง 40 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
     ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที ่
     ทา่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
  

ตวัแปรท่ีศึกษาการรบัรู้
ความเส่ียงเก่ียวกบัการทาํ
ประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 

แนวโน้มด้านจะแนะนําบคุคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือ 
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 

  
n r Sig. ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ดา้นหน้าที ่ 402 -0.223** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นการเงนิ 402 -0.190** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นสงัคม  402  -0.302** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นจติใจ  402 -0.384** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 
ดา้นเวลา 402 -0.209** 0.000 ตํ่า ตรงกนัขา้ม 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 ผลตาราง 40 ทดสอบสมมตฐิานของความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการ
ทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้ม ดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  สามารถไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 ดา้นหน้าที ่กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.223 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
กงัวลวา่เงือ่นไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทาํใหท้า่นไมไ่ดร้บัความคุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้
ผ่านทางธนาคาร  และกงัวลว่าความคุ้มครองที่จะได้รบัจากกรมธรรม์ประกนัชีวิตที่ซื้อผ่านทาง
ธนาคารไม่เป็นไปตามที่คาดหวัง  จะทําให้แนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคเหน็ว่าเงื่อนไขความคุ้มครองตามกรมธรรม์นัน้
ซบัซอ้นเขา้ใจยากและไม่เป็นธรรม  อกีทัง้ข ัน้ตอนในการใชส้ทิธปิระโยชน์ตามกรมธรรมย์ุ่งยาก มี
หลายขัน้ตอนทาํใหไ้มไ่ดร้บัความสะดวก  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ด้านการเงนิ กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร   โดยใช้ค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 
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0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสถิติสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั -0.190 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื 
ผูบ้รโิภคกงัวลว่าอตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารจะมรีาคาแพงกว่า
ซือ้ผา่นตวัแทน   ไมคุ่ม้ค่ากบัผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บั  และกงัวลเกีย่วกบัการผอ่นชาํระของอตัราเบีย้
ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติซือ้ผ่านทางธนาคาร  จะทําใหแ้นวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคไม่สามารถเปรยีบเทยีบอตัราเบี้ย
ประกนัทีซ่ือ้ผา่นธนาคารกบัอตัราเบีย้ประกนัทีซ่ือ้ผา่นตวัแทนได ้ และผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บัอาจไม่
คุม้คา่กบัอตัราเบีย้ประกนัทีจ่า่ยไป  อกีทัง้ 
ยงัไมส่ามารถผอ่นชาํระเบีย้ประกนัได ้ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ดา้นสงัคม กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.302 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
กงัวลว่าการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทางธนาคารจะทําใหเ้กดิความไม่ปลอดภยัของขอ้มลูส่วน
บุคคล  เป็นการละเมดิสทิธสิ่วนบุคคลและไม่เป็นที่ยอมรบัของคนทัว่ไป  จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึไมป่ลอดภยั
ในการทาํธุรกรรมต่างๆถูกกา้วก่ายความเป็นสว่นตวั  และเกดิอคตกิบัการเสนอขายประกนัผา่นทาง
ธนาคาร  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ดา้นจติใจ กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   
โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.384 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
รู้สึกรําคาญในการนําเสนอขายกรมธรรม์ผ่านทางธนาคาร  กังวลว่าพนักงานธนาคารจะแจ้ง
รายละเอยีดเงือ่นไขกรมธรรมไ์มค่รบถว้นและอาจจะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์  รวมทัง้พนกังานธนาคารจะ
ไม่บรกิารหลงัการขาย   จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารลดลง    เน่ืองจากผู้บรโิภครูส้กึรําคาญในการชกัชวนใหท้ําประกนัมากเกินไป  บางครัง้
ชว่งเวลาทีท่าํการเสนอขายไมเ่หมาะสมหรอื พนกังานธนาคารอธบิายรายละเอยีดสทิธปิระโยชน์ตาม
กรมธรรมไ์ม่ครบถว้น  หรอืกงัวลว่ากรมธรรมท์ีจ่ดัส่งจะตกหล่นหรอืสญูหาย  อกีทัง้ไม่ไดร้บับรกิาร
หรอืการดแูลทีด่หีลงัการขาย จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ดา้นเวลา กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร   
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โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.01นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -
0.209แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้ม  ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
กงัวลวา่ระยะเวลาการเริม่ตน้ความคุม้ครองตามกรมธรรมไ์มเ่กดิขึน้ทนัท ี หรอืระยะเวลาการสง่มอบ
กรมธรรม์ล่าชา้ จะทําใหแ้นวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผู้บริโภคเข้าใจว่าหากเกิดอะไรขึ้นก่อนได้รบั
กรมธรรม ์ อาจทาํใหไ้มไ่ดร้บัความคุม้ครอง   จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ความไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารประกอบด้วยความไว้วางใจด้านบริษัทประกันชีวิต  ด้านพนักงานธนาคาร  และด้าน
กระบวนการบรกิาร  มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคารหรอืไม ่  โดยตัง้ทดสอบสมมตฐิาน 2 ดา้น ไดแ้ก่ ด้านแนวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร    และดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
สําหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหค์่าความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวัที่เป็นอสิระต่อกนั  จะใช้
ค่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation 
coefficient) และใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  ดงันัน้ถา้ค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05   
 สมมติฐานข้อท่ี 3.1ความไว้วางใจต่อการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 H1 : ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  
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ตาราง 41 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง 
     การตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทาง 
     การตลาดทางธนาคาร 
 
ตั ว แ ป ร ท่ี ศึ ก ษ า ค ว า ม
ไว้วางใจต่อการทําประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร 

แนวโน้มด้านจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 

  n    r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

ความไว้วางใจ ต่อการทํา
ประกันชีวิตผ่ านช่องทาง
ก า ร ต ล า ด ท า ง ธ น า ค า ร
โดยรวม 

402 0.183** 0.000      ตํ่ามาก เดยีวกนั 

  
** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 ผลจากตาราง 41 ทดสอบสมมติฐานของความสมัพนัธ์ระหว่างความไวว้างใจต่อการทํา
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้ม ดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  โดยใช้ค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั  
พบว่ามคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยมคี่าสถิติ
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.183 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมคีวามไวว้างใจโดยรวมเพิม่มากขึน้  จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากความไวว้างใจก่อใหเ้กดิ
ความมัน่ใจและความเชื่อถอืในสนิคา้และบรกิาร  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.2 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทาง การตลาดทาง
ธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  ไมม่ี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
 H1 : ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  มี
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ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  
ตาราง 42 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง 
     การตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทาง 
     การตลาดทางธนาคาร  
 

ตวัแปรท่ีศึกษาความ
ไว้วางใจต่อการทาํประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร 

แนวโน้มด้านจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 

n r Sig. ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ   402  -0.053 0.287 ไมส่มัพนัธ ์ ตรงกนัขา้ม 
ดา้นพนกังานธนาคาร   402   0.241** 0.000            ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นกระบวนการบรกิาร   402   0.163** 0.001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 ผลตาราง 42 ทดสอบสมมตฐิานของความสมัพนัธร์ะหว่างความไวว้างใจต่อการทาํประกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  สามารถไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 ดา้นบรษิทัประกนัชวีติกบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร   โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 
0.287 ซึง่มากกว่า 0.05นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1)  ตวัแปรทัง้
สองไมม่คีวามสมัพนัธก์นั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
ด้านพนักงานธนาคารกับแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร   โดยใช้ค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.01  โดยมีค่าสถิติสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากับ0.241 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กล่าวคือ 
ผูบ้รโิภคไวว้างใจพนกังานธนาคารมทีกัษะความรูเ้กีย่วกบัแบบประกนัทีข่ายเป็นอยา่งด ี  สามารถ
แนะนําแบบประกนัทีต่รงความตอ้งการ   มคีวามซื่อสตัยจ์รงิใจและมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่เีพิม่มากขึน้   
จะทําใหแ้นวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจาก
ผู้บรโิภครู้สกึว่าพนักงานธนาคารให้บรกิารดีเป็นกนัเอง  สามารถให้คําปรกึษาและแนะนําแบบ
ประกนัต่างๆได้เป็นอย่างดตีอบโจทย์ตรงตามความต้องการ จึงทําให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจง่ายและ
รวดเรว็  
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 ด้านกระบวนการบริการกับแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร   โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั  พบว่า มคี่า 
Sig.เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
(r) เท่ากับ 0.163 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน  ในระดับตํ่ ามาก  
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคไว้วางใจในกระบวนการบรกิารว่าสามารถทําประกนัได้โดยไม่ได้ตรวจสุขภาพ   
ขัน้ตอนการรบับรกิารสะดวกรวดเรว็  ไม่มปีญัหาทุจรติและมกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารต่างๆ
ที่เป็นประโยชน์แก่ลูกคา้อย่างต่อเน่ืองเพิม่มากขึน้   จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากผูบ้รโิภคเขา้ใจว่าขัน้ตอนการทําประกนัไม่
ยุง่ยากไมต่อ้งตรวจสุขภาพ   สามารถใหบ้รกิารดว้ยความสะดวกและรวดเรว็  ไมม่ปีญัหาการทุจรติ
เงนิเบีย้ประกนัภยัและมกัแจง้ขา่วสารต่างๆใหท้ราบอยูเ่สมอจงึผูบ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 

 สมมติฐานข้อท่ี 3.3 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
 H1 : ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้ม ดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
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ตาราง 43 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่ง 
     ทางการ ตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม ์
     ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 

ตั ว แ ป ร ท่ี ศึ ก ษ า ค ว า ม
ไว้วางใจต่อการทําประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร 

  
แนวโน้มด้านจะแนะนําบคุคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 
 
  n     r Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับ
การทาํประกนัชวีติผา่นชอ่ง 
ทางการตลาดทางธนาคาร
โดยรวม 

402 0.282** 0.000            ตํ่า เดยีวกนั 

 
** นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 ผลจากตาราง 43 ทดสอบสมมติฐานของความสมัพนัธ์ระหว่างความไวว้างใจต่อการทํา
ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมกบัแนวโน้ม ดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กั
มาซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธิ ์
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั  พบว่ามคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.282 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามไวว้างใจโดยรวมเพิม่มาก
ขึน้  จะทําใหแ้นวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากความไวว้างใจก่อใหเ้กดิความมัน่ใจและความเชื่อถอืในสนิคา้และ
บรกิาร  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.4 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 H0 : ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 
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 H1 : ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  มี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร  
ตาราง 44 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง 
      การตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้ม ดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม ์
      ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 

ตวัแปรท่ีศึกษาความ
ไว้วางใจต่อการทาํประกนั
ชีวิตผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร 

  
แนวโน้มด้านจะแนะนําบคุคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรม์

ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 
 
  n     r Sig.        ระดบั

ความสมัพนัธ ์
  ทิศทาง 

ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ   402 -0.004 0.939 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 
ดา้นพนกังานธนาคาร   402  0.338** 0.000 ตํ่า  เดยีวกนั 
ดา้นกระบวนการบรกิาร   402  0.254** 0.000 ตํ่า  เดยีวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 ผลตาราง 44 ทดสอบสมมตฐิานของความสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารแต่ละดา้นกบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  สามารถไดด้งัน้ี ่

ิ
 

 ดา้นบรษิทัประกนัชวีติกบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร   โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างงา่ยของเพยีร์
สนั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั 0.939 ซึ่งมากกว่า 0.05นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเส
ธสมมตฐิานรอง (H1)  ตวัแปรทัง้สองไมม่คีวามสมัพนัธก์นั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
 ดา้นพนักงานธนาคารกบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  
พบวา่ มคี่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ 0.01  โดยมคี่าสถิติ
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.338 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภคไวว้างใจพนักงานธนาคารมทีกัษะความรูเ้กี่ยวกบัแบบประกนัทีข่าย
เป็นอยา่งด ี  สามารถแนะนําแบบประกนัทีต่รงความตอ้งการ   มคีวามซื่อสตัยจ์รงิใจและมมีนุษย์
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สมัพนัธ์ที่ดเีพิม่มากขึน้   จะทําใหแ้นวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึว่าพนักงานธนาคารใหบ้รกิารดี
เป็นกนัเอง  สามารถใหค้ําปรกึษาและแนะนําแบบประกนัต่างๆได้เป็นอย่างดตีอบโจทย์ตรงตาม
ความตอ้งการ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็   
 ดา้นกระบวนการบรกิารกบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร   โดยใชค้่าสถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างงา่ยของเพยีร์
สนั  พบว่า มคี่า Sig.เท่ากบั0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคี่าสถติิ
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.254 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั  
ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ผูบ้รโิภคไวว้างใจในกระบวนการบรกิารว่าสามารถทาํประกนัไดโ้ดยไมไ่ดต้รวจ
สุขภาพ   ขัน้ตอนการรบับรกิารสะดวกรวดเรว็  ไม่มปีญัหาทุจรติและมกีารประชาสมัพนัธ์ขอ้มูล
ขา่วสารต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองเพิม่มากขึน้   จะทาํใหแ้นวโน้มจะแนะนําบุคคล
ที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิ่มขึ้น   เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคเขา้ใจวา่ขัน้ตอนการทาํประกนัไมยุ่ง่ยากไมต่อ้งตรวจสขุภาพ   สามารถใหบ้รกิารดว้ยความ
สะดวกและรวดเรว็  ไม่มปีญัหาการทุจรติเงนิเบี้ยประกนัภยัและมกัแจง้ข่าวสารต่างๆใหท้ราบอยู่
เสมอจงึผูบ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน  
ตาราง 45 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1- 6 
 
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้
กรมธรรมผ์า่นชอ่งทาง
การตลาดของธนาคาร 

ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคล 
เพศ อาย ุ สถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได ้

1.ดา้นจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
ธนาคาร 

      

2.ดา้นจะแนะนําบุคคลที่
ทา่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
ธนาคาร 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

หมายเหตุ   

เครือ่งหมาย  หมายถงึ  สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (มคีวามสมัพนัธ)์ 

เครือ่งหมาย  หมายถงึ   ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (ไมม่คีวามสมัพนัธ)์ 

ตารางที ่46  สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่7-20 ดว้ยสถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิ
พหคุณู 

แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้ 
กรมธรรมผ์า่นชอ่งทาง
การตลาดของธนาคาร 

ความเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติ 
ดา้นหน้าที ่ ดา้นการเงนิ ดา้นสงัคม ดา้นจติใจ ดา้นเวลา 

1.ดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางธนาคาร 

     

2.ดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่น
รูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางธนาคาร 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

หมายเหตุ   

เครือ่งหมาย  หมายถงึ  สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (มคีวามสมัพนัธ)์ 

เครือ่งหมาย  หมายถงึ   ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (ไมม่คีวามสมัพนัธ)์ 
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ตารางท่ี 47  สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่21-31 ดว้ยสถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิ
พหคุณู 

แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้ 
กรมธรรมผ์า่นชอ่งทาง
การตลาดของธนาคาร 

ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติ 
ดา้นบรษิทั ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ 

1.ด้านจะซือ้กรมธรรม์ประกนั
ชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 

   

2.ด้านจะแนะนําบคุคลท่ีท่าน
รู้จกัมาซือ้กรมธรรม์ประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางธนาคาร 

 
 

 
 

 
 

หมายเหตุ   

เครือ่งหมาย  หมายถึง  สอดคล้องกบัสมมตฐิาน H1 (มีความสมัพนัธ์) 

เครือ่งหมาย  หมายถึง   ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน H1 (ไมมี่ความสมัพนัธ์) 

 



 

 

บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจยัเรื่อง “การรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร”  

 

สงัเขปการวิจยั 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
การทาํวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดก้าํหนดความมุง่หมายในการศกึษาไว ้ดงัน้ี 

1.เพื่อศึกษาแนวโน้มการตัดสินซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร 

โดยจาํแนกตามปจัจยัสว่นบุคคลไดแ้ก่เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้
2.เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการประกนัชวีติผา่นชอ่งทาง 

การตลาดทางธนาคารดา้นหน้าที ่ดา้นการเงนิ ดา้นสงัคม ดา้นจติใจ และดา้นเวลากบัแนวโน้มการ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

3.เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการ 
ตลาดทางธนาคารด้านบรษิัทประกนัชีวิต ด้านพนักงานขายทางธนาคาร และด้านกระบวนการ
บรกิาร กบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 
 ความสาํคญัของงานวิจยั 
 การวิจยัการรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มในการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะก่อใหเ้กดิ
ประโยชน์ดงัน้ี 
 1. ผูป้ระกอบการธุรกจิประกนัชวีติสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน 
การตลาด วางกลยุทธ์เชงิบรหิาร พฒันาสนิคา้และปรบัปรุงบรกิารเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งสงูสดุ 
 2. ประกอบการธุรกจิประกนัชวีติสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชป้ระโยชน์ในการปรบัปรงุ 
คุณภาพของพนกังานขายใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
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 สมมติฐานในการวิจยั  
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัสว่นบุคคลประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา  
อาชีพ และรายได้ แตกต่างกันมีแนวโน้มการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 

 2. การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารม ี
กบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
 3. ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารมคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลูเรือ่ง “การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจ
ซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
สรปุผลไดด้งัน้ี 
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมเีพศหญิง
จาํนวน 277 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.9  และเพศชาย มจีาํนวน 125 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.1    มอีายุ 20-
29ปี มจีํานวน 179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 รองลงมาคอือายุ 30-39ปี มจีํานวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
22.9  อาย ุ40-49ปี มจีาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.9 และอาย ุ50ปีขึน้ไป มจีาํนวนน้อยทีสุ่ด คอื51
คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.7   โดยส่วนใหญ่มสีถานภาพโสดมากกว่าสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั คอื 
สถานภาพโสด/หยา่รา้ง จาํนวน 280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.6 และสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั 122 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 30.3   สว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมจีํานวน 306 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.1 
รองลงมา ได้แก่ ระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมจีํานวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.7 และระดบั
การศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมจีํานวนน้อยทีสุ่ด คอื 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.2    มอีตัราเงนิเดอืน 
15,001-25,000 บาท มจีาํนวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.1  รองลงมา ไดแ้ก่ อตัราเงนิเดอืน 25,001-
35,000 บาท มจีาํนวน 99 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.6 อตัราเงนิเดอืน มากกว่า 45,001 บาท ขึน้ไป มี
จาํนวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.7 และอตัราเงนิเดอืน ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท มจีาํนวน 63 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.7  จํานวนน้อยทีสุ่ดอตัราเงนิเดอืน 35,001-45,000 บาท คอื 40 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 10   สว่นใหญ่เป็นพนกังานบรษิทัเอกชนจาํนวน 287 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.4  รองลงมา คอื 
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มจีํานวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.2 มจีํานวนน้อยทีสุ่ดคอื อื่นๆ มี
จาํนวน  34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.4 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการรบัรู้ความ
เส่ียงเก่ียวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขต
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กรงุเทพมหานคร  ประกอบไปด้วยการรบัรู้ความเส่ียงด้านหน้าท่ี  ด้านการเงิน  ด้านสงัคม  
ด้านจิตใจและด้านเวลา  โดยนําเสนอในรปูแบบค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.34 เมื่อ
พจิารณาในแต่ละดา้นพบวา่ 
 ด้านหน้าท่ี มกีารรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านหน้าที่โดยรวม พบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.37  
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ดา้นหน้าที ่อยู่ในระดบัปานกลาง  ในขอ้ทีค่วามคุม้ครองทีจ่ะไดร้บั
จากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.43    
รองลงมาคอืเงือ่นไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทาํใหท้่านไมไ่ดร้บัความคุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคาร  โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.31ตามลาํดบั 
 ด้านการเงิน มกีารรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นการเงนิโดยรวม พบว่า อยู่ในระดบัปานกลาง  
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.18  
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ดา้นการเงนิ อยู่ในระดบัปานกลาง  ในขอ้ทีอ่ตัราเบี้ยประกนัของ
กรมธรรม์ประกนัชวีติที่ซื้อผ่านทางธนาคารจะไม่คุ้มค่ากบัผลตอบแทนที่จะได้รบั โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.28   รองลงมาคอื อตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารจะมี
ราคาแพงกวา่ซือ้ผา่นตวัแทน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.20  และการผอ่นชาํระว่าอตัราเบีย้ประกนัของ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.06 ตามลาํดบั  

ด้านสงัคม  มกีารรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทาง 
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นสงัคมโดยรวม พบว่า อยูใ่นระดบัปานกลาง โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.97 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ดา้นสงัคม อยู่ในระดบัปานกลาง  ในขอ้ทีก่ารซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นทางธนาคารจะทาํใหเ้กดิความไมป่ลอดภยัของขอ้มลูสว่นบุคคล โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.28   
รองลงมาคอื การซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทางธนาคาร ไม่เป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไป โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 2.86 และการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทางธนาคารเป็นการละเมดิสทิธสิ่วน
บุคคล โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.83 ตามลาํดบั 
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ด้านจิตใจ มกีารรบัรูค้วามเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจติใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.73 

เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ดา้นจติใจ อยูใ่นระดบัมาก  ในขอ้ทีพ่นกังานธนาคารจะแจง้เงือ่นไข
กรมธรรมไ์มค่รบถว้น โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00   รองลงมาคอืพนกังานธนาคารจะไมม่บีรกิารหลงั
การขายทีด่ ี โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95  รูส้กึราํคาญในการนําเสนอขายกรมธรรมผ์า่นทางธนาคาร 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.83 และกงัวลวา่จะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.12 ตามลาํดบั  
 ด้านเวลา  มกีารรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านเวลาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.44 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทําประกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ดา้นเวลา อยูใ่นระดบัมาก ในขอ้ทีร่ะยะเวลาการสง่มอบกรมธรรมจ์ะ
ล่าชา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.48   รองลงมาคอืระยะเวลาการเริม่ตน้ความคุม้ครองตามกรมธรรมจ์ะ
ไมเ่กดิขึน้ทนัท ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.39 ตามลาํดบั  
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหห์าค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความไว้วางใจ ต่อ
การทาํประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร   
ประกอบด้วย ความไว้ใจด้านบริษทัประกนัชีวิต  ความไว้ใจด้านพนักงานขายทางธนาคาร   
ความไว้ใจด้านกระบวนการบริการ 
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีความไว้วางใจ ต่อการทําประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.73 เมื่อพจิารณาในแต่ละ
ดา้นพบวา่ 
 ด้านบริษทัประกนัชีวิต  มคีวามไวว้างใจ ต่อการทําประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านบรษิทัประกนัชวีติโดยรวม พบว่า อยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัความไวว้างใจ ต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ อยูใ่นระดบัมาก  ในขอ้ทีบ่รษิทัทีม่ฐีานะทางการเงนิที่
ม ัน่คง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27  รองลงมาคอื บรษิทัทีม่ชีื่อเสยีงและเป็นทีรู่จ้กั โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.16 และบรษิทัทีเ่ป็นผูนํ้าธุรกจิประกนัชวีติ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.09 ตามลาํดบั  
 ด้านพนักงานธนาคาร มคีวามไวว้างใจ ต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นพนกังานธนาคารโดยรวม พบว่า อยูใ่นระดบั
มาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.42 
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 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัความไวว้างใจ ต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร ด้านพนักงานธนาคาร อยู่ในระดบัมาก  ในขอ้ที่พนักงานธนาคารมมีนุษย์
สมัพนัธด์ ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.65   รองลงมาคอื พนกังานธนาคารมคีวามซื่อสตัย ์จรงิใจ โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.57  พนกังานธนาคารมทีกัษะและความรูเ้กีย่วกบัแบบประกนัทีข่ายเป็นอยา่งด ี
โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.24  และพนักงานธนาคารสามารถแนะนําแบบประกนัทีต่รงตามความ
ตอ้งการของทา่น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.23 ตามลาํดบั 
 ด้านกระบวนการบริการ มคีวามไวว้างใจ ต่อการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นกระบวนการบรกิารโดยรวม พบว่า อยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.59 
  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัความไวว้างใจ ต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร ดา้นกระบวนการบรกิาร อยู่ในระดบัมาก  ในขอ้ที่ข ัน้ตอนการตดิต่อขอรบั
บรกิารสะดวกรวดเรว็ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.76  รองลงมาคอืวางใจว่าการชาํระเบีย้จะไมม่ปีญัหา
ทุจรติ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63  ทาํประกนัไดโ้ดยไมต่อ้งตรวจสุขภาพโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.53  
และธนาคารจะมกีารประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารต่างๆที่เป็นประโยชน์แก่ลูกค้าสมํ่าเสมอ โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.42 ตามลาํดบั 

ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของแนวโน้มในการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร  
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มแีนวโน้มในการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีิตผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมพบวา่ ในอนาคตคาดวา่จะไมซ่ือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ  โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.43 
 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัแนวโน้มในการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติ 
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ในข้อที่แนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.46  และแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.39    
 
  
  ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานข้อท่ี1  ผู้บริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ และรายได้ แตกต่างกนัมีแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั          
  จากการวเิคราะหข์อ้มลูสรปุได ้ดงัน้ี            
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั     

 ดา้นแนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ผล
การศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศแตกต่างกนัมแีนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นแนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคาร  ผลการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศแตกต่างมแีนวโน้มจะ
แนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่าง
กนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 1.2  ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั    
 ด้านแนวโน้มจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ผล
การศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุแตกต่างกนั  มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01   
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้จงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู ่ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 20 – 29 ปี  มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 30 – 39 
ปี  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.428 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 40 – 49 
ปี  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.993 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ ี อายุ 50 ปี 
ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.779 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 30 – 39 ปี  มแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ 40 – 49 
ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.565 
 ด้านแนวโน้มจะแนะนําบุคคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร   ผลการศกึษา พบวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายแุตกต่าง
กนั  มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร แตกต่างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  จงึ
ทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู ่พบวา่ 
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 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กั
มาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ30 – 39 ปี  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.538  

 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กั
มาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครทีม่อีาย ุ40 – 49 ปี  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.475  

 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 ด้านแนวโน้มจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ผล
การศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพแตกต่างกนั  มแีนวโน้มการ
ตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.01   โดยผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพโสด/หย่ารา้ง  จะมี
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร น้อยกวา่ผูบ้รโิภค
มสีถานภาพสมรส ด้านแนวโน้มจะแนะนําบุคคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ผล
การศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั  มแีนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01   โดยผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพโสด/หย่ารา้ง  
จะมแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร  น้อยกวา่ผูบ้รโิภคมสีถานภาพสมรส  

 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีแนวโน้มการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 ด้านแนวโน้มจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ผล
การศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมแีนวโน้มการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05    
 ด้านแนวโน้มจะแนะนําบุคคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ผลการศกึษา 
พบวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   
 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั  
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 ด้านแนวโน้มจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ผล
การศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ไม่แตกต่างกนั  จงึทําการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้
สถติ ิF-test   
 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั
มแีนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม ์ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 ด้านแนวโน้มจะแนะนําบุคคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ผลการศกึษา 
พบวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมา
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพี  อยา่งน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยั
จงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของแนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
อาชพี พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างมแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมีแนวโน้มการตดัสินใจ
ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารแตกต่างกนั 
 ด้านแนวโน้มจะซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ผล
การศกึษา พบวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั  มแีนวโน้มดา้นจะ
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ จงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มี
แนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน25,001- 35,000 บาท  โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.746 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มี
แนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครมรีายไดต่้อเดอืน 35,001- 45,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.852 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 มแีนวโน้ม
จะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 45,001 บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.809 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะ
ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร   น้อยกว่าผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 25,001- 35,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.482 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะ
ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร   น้อยกว่าผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001- 45,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.588 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท  มแีนวโน้มจะ
ซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร   น้อยกว่าผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 45,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.545 
 ด้านแนวโน้มจะแนะนําบุคคลท่ีท่านรู้จกัมาซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ผลการศกึษา 
พบวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั  มแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลที่
ท่านรู้จ ักมาซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกันอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ จงึทาํการทดสอบความแตกต่าง
รายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะ
แนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 25,001- 35,000 บาท  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่
เทา่กบั 0.331 

 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 มแีนวโน้มจะแนะนํา
บุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่าผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001- 45,000 บาท  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.394  

 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืน 15,001- 25,000 บาท มแีนวโน้มจะ
แนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 45,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.559  

สมมติฐานข้อท่ี 2 การรบัรู้ความเส่ียงต่อการทาํประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร  ประกอบด้วยการรบัรู้ความเส่ียงด้านหน้าท่ี  ด้านการเงิน  ด้านสงัคม  ด้าน
จิตใจ และด้านเวลา มีความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่น
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ช่องทางการตลาดทางธนาคาร    
จากการวเิคราะหข์อ้มลูสรปุได ้ดงัน้ี        
สมมติฐานข้อท่ี 2.1 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด

ทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร ผลการศึกษาพบว่า การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 2.2 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคารแต่ละด้านมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร ผลการศกึษาพบวา่   
 ด้านหน้าท่ี  การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นหน้าที่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อย่างมนีัยสําคญัทางสถิต ิ0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไวก้ล่าวคอื ผูบ้รโิภคกงัวลว่าเงื่อนไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทําใหท้่านไม่ไดร้บัความ
คุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผ่านทางธนาคาร  และกงัวลว่าความคุม้ครองทีจ่ะไดร้บัจาก
กรมธรรม์ประกันชีวิตที่ซื้อผ่านทางธนาคารไม่เป็นไปตามที่คาดหวงั  จะทําให้แนวโน้มจะซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคเหน็ว่าเงื่อนไข
ความคุ้มครองตามกรมธรรม์นัน้ซบัซ้อนเขา้ใจยากและไม่เป็นธรรม  อกีทัง้ข ัน้ตอนในการใช้สทิธิ
ประโยชน์ตามกรมธรรม์ยุ่งยาก มีหลายขัน้ตอนทําให้ไม่ได้รบัความสะดวก  จึงทําให้ผู้บริโภค
ตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 

ด้านการเงิน  การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นการเงนิมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อย่างมนีัยสําคญัทางสถิต ิ0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว ้กล่าวคอื ผูบ้รโิภคกงัวลว่าอตัราเบี้ยประกนัของกรมธรรม์ประกนัชวีติที่ซื้อผ่าน
ทางธนาคารจะมรีาคาแพงกว่าซื้อผ่านตวัแทน   ไม่คุ้มค่ากบัผลตอบแทนที่จะได้รบั  และกงัวล
เกีย่วกบัการผ่อนชาํระของอตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติซือ้ผ่านทางธนาคาร  จะทําให้
แนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภค
ไม่สามารถเปรยีบเทยีบอตัราเบี้ยประกนัทีซ่ือ้ผ่านธนาคารกบัอตัราเบีย้ประกนัทีซ่ือ้ผ่านตวัแทนได ้ 
และผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บัอาจไม่คุม้ค่ากบัอตัราเบีย้ประกนัทีจ่่ายไป  อกีทัง้ยงัไมส่ามารถผ่อนชาํระ
เบีย้ประกนัได ้ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้  
 ด้านสงัคม  การรบัรูค้วามเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นสงัคมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
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ทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อย่างมนีัยสําคญัทางสถิต ิ0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้กล่าวคอืผูบ้รโิภคกงัวลว่าการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านทางธนาคารจะทําให้
เกดิความไมป่ลอดภยัของขอ้มลูส่วนบุคคล  เป็นการละเมดิสทิธสิ่วนบุคคลและไม่เป็นทีย่อมรบัของ
คนทัว่ไป  จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    
เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึไม่ปลอดภยัในการทําธุรกรรมต่างๆถูกก้าวก่ายความเป็นส่วนตวั  และเกดิ
อคตกิบัการเสนอขายประกนัผา่นทางธนาคาร  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 

ด้านจิตใจ การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นจติใจมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทาง
ธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไวก้ล่าวคอื 
ผูบ้รโิภครูส้กึราํคาญในการนําเสนอขายกรมธรรมผ์า่นทางธนาคาร  กงัวลว่าพนกังานธนาคารจะแจง้
รายละเอยีดเงือ่นไขกรมธรรมไ์มค่รบถว้นและอาจจะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์  รวมทัง้พนกังานธนาคารจะ
ไม่บรกิารหลงัการขาย   จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารลดลง    เน่ืองจากผู้บรโิภครูส้กึรําคาญในการชกัชวนใหท้ําประกนัมากเกินไป  บางครัง้
ชว่งเวลาทีท่าํการเสนอขายไมเ่หมาะสมหรอื พนกังานธนาคารอธบิายรายละเอยีดสทิธปิระโยชน์ตาม
กรมธรรมไ์ม่ครบถว้น  หรอืกงัวลว่ากรมธรรมท์ีจ่ดัส่งจะตกหล่นหรอืสญูหาย  อกีทัง้ไม่ไดร้บับรกิาร
หรอืการดแูลทีด่หีลงัการขาย จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ด้านเวลา การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นเวลา มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทาง
ธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไวก้ล่าวคอื 
ผูบ้รโิภคกงัวลว่าระยะเวลาการเริม่ต้นความคุม้ครองตามกรมธรรมไ์ม่เกดิขึน้ทนัท ี หรอืระยะเวลา
การส่งมอบกรมธรรมล์่าชา้  จะทาํใหแ้นวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคเขา้ใจว่าหากเกดิอะไรขึน้ก่อน
ไดร้บักรมธรรม ์ อาจทําใหไ้ม่ไดร้บัความคุม้ครอง   จงึทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลา
มากขึน้ 

สมมติฐานข้อท่ี 2.3 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ผลการศกึษาพบว่า การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการ
ทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนํา
บุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนั
ขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อท่ี 2.4 การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร ผลการศกึษาพบวา่    
 ด้านหน้าท่ี  การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ด้านหน้าที่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวก้ล่าวคอื ผูบ้รโิภคกงัวลว่าเงือ่นไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะ
ทาํใหท้า่นไมไ่ดร้บัความคุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคาร  และกงัวลว่าความ
คุม้ครองทีจ่ะไดร้บัจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั  จะทาํให้
แนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคเหน็วา่เงือ่นไขความคุม้ครองตามกรมธรรมน์ัน้ซบัซอ้นเขา้ใจยาก
และไม่เป็นธรรม  อกีทัง้ข ัน้ตอนในการใชส้ทิธปิระโยชน์ตามกรมธรรมย์ุ่งยาก มหีลายขัน้ตอนทําให้
ไมไ่ดร้บัความสะดวก  จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 

ด้านการเงิน  การรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ด้านการเงนิมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถิติ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ กล่าวคือ ผู้บริโภคกังวลว่าอตัราเบี้ยประกนัของ
กรมธรรม์ประกันชีวิตที่ซื้อผ่านทางธนาคารจะมีราคาแพงกว่าซื้อผ่านตัวแทน   ไม่คุ้มค่ากับ
ผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บั  และกงัวลเกีย่วกบัการผ่อนชําระของอตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติซื้อผ่านทางธนาคาร  จะทําใหแ้นวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 
ลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภคไม่สามารถเปรยีบเทยีบอตัราเบี้ยประกนัทีซ่ื้อผ่านธนาคารกบัอตัราเบี้ย
ประกนัที่ซื้อผ่านตวัแทนได ้ และผลตอบแทนที่จะไดร้บัอาจไม่คุม้ค่ากบัอตัราเบี้ยประกนัที่จ่ายไป  
อกีทัง้ยงัไมส่ามารถผอ่นชาํระเบีย้ประกนัได ้ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้  
 ด้านสงัคม  การรบัรูค้วามเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ด้านสงัคมมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้กล่าวคอืผูบ้รโิภคกงัวลว่าการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นทางธนาคารจะทาํใหเ้กดิความไมป่ลอดภยัของขอ้มลูสว่นบุคคล  เป็นการละเมดิสทิธสิว่นบุคคล
และไม่เป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไป  จะทําใหแ้นวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารลดลง    เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึไมป่ลอดภยัในการทาํ
ธุรกรรมต่างๆถูกกา้วก่ายความเป็นส่วนตวั  และเกดิอคตกิบัการเสนอขายประกนัผ่านทางธนาคาร  
จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
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ด้านจิตใจ การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง

ธนาคาร ดา้นจติใจมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวก้ล่าวคอื ผูบ้รโิภครูส้กึรําคาญในการนําเสนอขายกรมธรรม์
ผ่านทางธนาคาร  กงัวลว่าพนักงานธนาคารจะแจง้รายละเอยีดเงื่อนไขกรมธรรมไ์ม่ครบถ้วนและ
อาจจะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์  รวมทัง้พนกังานธนาคารจะไมบ่รกิารหลงัการขาย   จะทาํใหแ้นวโน้มดา้น
จะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    
เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึรําคาญในการชกัชวนใหท้ําประกนัมากเกนิไป  บางครัง้ช่วงเวลาที่ทําการ
เสนอขายไม่เหมาะสมหรอื พนักงานธนาคารอธิบายรายละเอยีดสทิธปิระโยชน์ตามกรมธรรม์ไม่
ครบถว้น  หรอืกงัวลว่ากรมธรรมท์ีจ่ดัส่งจะตกหล่นหรอืสญูหาย  อกีทัง้ไม่ไดร้บับรกิารหรอืการดูแล
ทีด่หีลงัการขาย จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 
 ด้านเวลา การรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกบัการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นเวลา มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้กล่าวคือ ผู้บริโภคกังวลว่าระยะเวลาการเริ่มต้นความ
คุม้ครองตามกรมธรรมไ์ม่เกดิขึน้ทนัท ี หรอืระยะเวลาการส่งมอบกรมธรรมล์่าชา้ จะทําใหแ้นวโน้ม
ดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารลดลง    
เน่ืองจากผูบ้รโิภคเขา้ใจว่าหากเกดิอะไรขึน้ก่อนไดร้บักรมธรรม ์ อาจทําใหไ้ม่ไดร้บัความคุม้ครอง   
จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจยากขึน้และใชเ้วลามากขึน้ 

สมมติฐานข้อท่ี 3 ความไว้วางใจต่อการทาํประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารประกอบด้วยการรบัรู้ความเส่ียงด้านบริษัทประกนัชีวิต  ด้านพนักงานธนาคาร  
และด้านกระบวนการบริการ  มีความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร 

จากการวเิคราะหข์อ้มลูสรปุได ้ดงัน้ี         
สมมติฐานข้อท่ี 3.1 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง

ธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ผลการศกึษาพบวา่ ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร
โดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่ามาก  อย่างมนีัยสําคญัทางสถิต ิ0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 3.2 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาด
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ทางธนาคาร ผลการศกึษาพบวา่  
ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ  ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง

ธนาคาร ด้านบรษิัทประกนัชีวิต ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 ดา้นพนักงานธนาคาร  ความไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นพนักงานธนาคารมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่า  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไวก้ล่าวคอื ผูบ้รโิภคไวว้างใจพนักงานธนาคารมทีกัษะความรูเ้กีย่วกบัแบบประกนัที่
ขายเป็นอยา่งด ี สามารถแนะนําแบบประกนัทีต่รงความตอ้งการ   มคีวามซื่อสตัยจ์รงิใจและมมีนุษย์
สมัพนัธ์ที่ดเีพิม่มากขึน้   จะทําใหแ้นวโน้มจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึว่าพนักงานธนาคารใหบ้รกิารดเีป็นกนัเอง  สามารถให้
คําปรกึษาและแนะนําแบบประกนัต่างๆได้เป็นอย่างดตีอบโจทย์ตรงตามความต้องการ จงึทําให้
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 
 ดา้นกระบวนการบรกิาร ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ด้านกระบวนการบริการมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มจะซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่ามาก  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้กล่าวคือ ผู้บริโภคไว้วางใจในกระบวนการบรกิารว่าสามารถทํา
ประกนัไดโ้ดยไมไ่ดต้รวจสขุภาพ   ขัน้ตอนการรบับรกิารสะดวกรวดเรว็  ไมม่ปีญัหาทุจรติและมกีาร
ประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารต่างๆที่เป็นประโยชน์แก่ลูกค้าอย่างต่อเน่ืองเพิม่มากขึ้น   จะทําให้
แนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากผูบ้รโิภค
เขา้ใจว่าขัน้ตอนการทําประกนัไม่ยุ่งยากไม่ตอ้งตรวจสุขภาพ   สามารถใหบ้รกิารดว้ยความสะดวก
และรวดเรว็  ไม่มปีญัหาการทุจรติเงนิเบี้ยประกนัภยัและมกัแจง้ข่าวสารต่างๆใหท้ราบอยู่เสมอจงึ
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 

สมมติฐานข้อท่ี 3.3 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารผลการศกึษาพบวา่ ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่น
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคารโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมา
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่า  อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 3.4 ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร ผลการศกึษาพบวา่    

ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ  ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
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ธนาคาร ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 ดา้นพนักงานธนาคาร  ความไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ด้านพนักงานธนาคารมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่า  อย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้กล่าวคือ ผู้บรโิภคไว้วางใจพนักงาน
ธนาคารมทีกัษะความรูเ้กีย่วกบัแบบประกนัทีข่ายเป็นอย่างด ี  สามารถแนะนําแบบประกนัทีต่รง
ความตอ้งการ   มคีวามซื่อสตัยจ์รงิใจและมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่เีพิม่มากขึน้   จะทาํใหแ้นวโน้มดา้นจะ
แนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึ้น   
เน่ืองจากผูบ้รโิภครูส้กึว่าพนักงานธนาคารใหบ้รกิารดเีป็นกนัเอง  สามารถใหค้ําปรกึษาและแนะนํา
แบบประกนัต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดตีอบโจทยต์รงตามความตอ้งการ จงึทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและ
รวดเรว็ 
 ดา้นกระบวนการบรกิาร ความไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร ดา้นกระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่ามาก  อยา่งมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้กล่าวคือ ผู้บริโภคไว้วางใจใน
กระบวนการบรกิารว่าสามารถทําประกนัไดโ้ดยไม่ไดต้รวจสุขภาพ   ขัน้ตอนการรบับรกิารสะดวก
รวดเรว็  ไมม่ปีญัหาทุจรติและมกีารประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลกูคา้อยา่ง
ต่อเน่ืองเพิม่มากขึน้   จะทําใหแ้นวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารเพิม่ขึน้   เน่ืองจากผูบ้รโิภคเขา้ใจว่าขัน้ตอนการทําประกนัไม่
ยุง่ยากไมต่อ้งตรวจสุขภาพ   สามารถใหบ้รกิารดว้ยความสะดวกและรวดเรว็  ไมม่ปีญัหาการทุจรติ
เงนิเบีย้ประกนัภยัและมกัแจง้ขา่วสารต่างๆใหท้ราบอยูเ่สมอจงึผูบ้รโิภคตดัสนิใจงา่ยและรวดเรว็ 

 

การอภิปรายผลการวิจยั 

 จากการศึกษาเรื่อง “การรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เมื่อ
พจิารณาเกีย่วกบัการศกึษาในครัง้น้ีแลว้มปีระเดน็ทีน่่าสนใจซึง่สามารถนําอภปิรายผล ดงัน้ี  

1. การศึกษาข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม 
ประกอบไปด้วยเพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได้   สรปุได ้ดงัน้ี      

เพศ 
 ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มเีพศแตกต่างกนั  มีแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
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ประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  แต่เน่ืองจากโอกาสการเจบ็ป่วยหรอืบาดเจบ็
สามารถเกดิขึน้ไดก้บัทุกคน ทัง้เพศหญงิและเพศชาย จงึทําใหแ้นวโน้มการตดัสนิใจซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติไม่แตกต่างกนั  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอุสมาน ฮะบบุีรราหม์าน และคณะ (2556) 
ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลือกทําประกนัชวีติกบับรษิัทกรุงไทย แอกซ่า 
จาํกดั (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่าเพศแตกต่างกนั  มปีจัจยัทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจในการเลอืกทาํประกนัไมแ่ตกต่างกนั 

อาย ุ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกนั  มีแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์

ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
อยู่ในช่วงอายุ 40-49ปีมากที่สุด เน่ืองจากเป็นช่วงที่อยู่ในวยักลางคน มหีน้าที่การงานที่มัน่คง  มี
ฐานะทางการเงนิและรายไดท้ีแ่น่นอน มกีารวางแผนดูสุขภาพตนเองจงึมกัเลอืกสิง่ทีด่เีสมอเพื่อเพิม่
ความมัน่คงในชวีติ  ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของปรมะ สตะเวทนิ (2533:112) ไดศ้กึษาเรื่องหลกั
นิเทศศาสตร ์พบวา่ อายุเป็นปจัจยัทีท่าํใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม  
คนทีอ่ายุน้อยมกัมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์และมองโลกในแงด่กีว่าคนทีอ่ายุมาก  ในขณะ
ทีค่นทีอ่ายมุากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแงร่า้ยกว่าคน
ทีม่อีายนุ้อยเน่ืองจากผา่นประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั     

สถานภาพ  
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั  มแีนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส  โดยผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสมี
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารมากว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
สถานภาพโสด/หย่าร้าง  เน่ืองจากมคีวามห่วงใยคนในครอบครวั ต้องการเพิม่ความมัน่คงใหก้บั
ตนเองและครอบครวั  จงึมคีวามสนใจทีจ่ะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ    ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
กติตพินัธ ์ คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2556)  ไดศ้กึษาเรื่อง ความไวว้างใจต่อการซือ้ประกนัชวีติธนาคารไทย
พาณิชยข์องผูส้งูอายุวยัเกษยีณในเขตบางคอแหลม  ลกัษณะสว่นบุคคลของผูส้งูอายุเกษยีณในเขต
บางคอแหลมที่มีต่อการความไว้วางใจต่อการซื้อประกันชีวิตธนาคารไทยพาณิชย์ คือ เพศ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา และระดบัรายได ้ 

การศึกษา  
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มกีารศกึษาแตกต่างกนั  มแีนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนั
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ชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05   
ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี  มีการตอบ
แบบสอบถามคลา้ยๆกนั จงึอาจทําใหผ้ลการวจิยัไม่พบความแตกต่างของแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร ซึง่สอดคลอ้งทฤษฏดีา้นประชากรศาสตร์
ของศริวิรรณ เสรรีตัน์  และคณะ (2539 : 41-42) อธบิายลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคอนั
ประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชพีและรายได้ เป็นสิง่สําคญัในการกําหนดตาม
เป้าหมาย แลว้นํามาวเิคราะหห์าความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อแนวโน้ม
การตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่ง ทางการตลาดทางธนาคาร 

อาชีพ  
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั  มแีนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ผูบ้รโิภค
ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน  มีสิทธิเ์ข้ารบัการรกัษาพยาบาลใน
โรงพยาบาลตามสทิธิผ์ูป้ระกนัตนของสํานักงานประกนัสงัคมได้โดยไม่เสยีค่าใช้จ่าย  และบุคคล
ทัว่ไปยงัมสีทิธิส์วสัดกิารบตัรทองรกัษาฟรตีามนโยบายของรฐับาล     จงึทาํใหแ้นวโน้มการตดัสนิใจ
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติไม่แตกต่างกนั    ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปรชัญาย ์ สุนทรกจิจารกัษ์ 
(2548) ทาํการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อแนวโน้มการตดัสนิใจทําประกนัชวีติกลุ่มของลูกคา้บรษิทั 
ธนชาตซิูรคิประกนัชวีติ จํากดั พบว่า เพศและสถานภาพการสมรสที่แตกต่างกนัมผีลต่อแนวโน้ม
การเปิดกรมธรรมป์ระกนัชวีติกลุ่มแตกต่างกนัโดยทีเ่พศชายมแีนวโน้มในการเปิดกรมธรรมม์ากกว่า
เพศหญงิและสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนัมแีนวโน้มในการเปิดกรมธรรมม์ากกว่าสถานภาพโสด อาจ
เน่ืองมาจากบุคคลที่มคีรอบครวัจะมปีจัจยัการเป็นสาเหตุในการทําประกนัชีวิตมากกว่าคนโสด   
สว่นการศกึษา อาชพีและรายได ้ไมแ่ตกต่างกนั   

รายได้    
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายได ้แตกต่างกนั  มแีนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรม์

ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001-25,000 บาท    ผู้บรโิภคที่
รายได้ต่อเดือน 35,001-45,000 บาท   มีแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร   และผู้บรโิภคที่รายได้ต่อเดอืน มากกว่า 45,001 บาท มแีนวโน้มด้านจะ
แนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารมากที่สุด  
สอดคลอ้งทฤษฏดีา้นประชากรศาสตรข์อมาสโลว ์ทีก่ล่าวถงึลําดบัขัน้ความตอ้งการของมนุษย ์โดย
ความตอ้งการพืน้ฐานมากกว่าจะไดร้บัการตอบสนองก่อนทีบุ่คคลนัน้จะเกดิความตอ้งการในลําดบัที่
สูงขึ้น คือผู้บรโิภคที่มรีายได้มากกว่าจะเห็นความสําคญัของการทําประกนัชีวิตมากกว่าคนที่มี
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รายไดต้ํ่าและจะมกีารบอกต่อกบัคนรอบขา้งใหเ้หน็ความสาํคญั  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรา
พร วรเนตร (2554) ไดศ้กึษาเรื่อง การรบัรูค้วามเสีย่ง ความไวว้างใจ และความตัง้ใจซือ้ประกนัภยั
ผ่านช่องทางอนิเตอร์เน็ต พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 20-30 ปีระดบัการศึกษา
สูงสุด คอื ปรญิญาตร ีมรีายได้ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท  ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะว่า เพศหญิงมี
ความตอ้งการทีจ่ะรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย   และชว่งอาย ุ20-29 ปี เป็นช่วงอายุของการเขา้สูว่ยั
ทํางาน  เริ่มมีเงนิเดือนที่แน่นอนและต้องทําธุรกรรมผ่านช่องทางธนาคาร  จึงมกัถูกเสนอขาย
ประกนัชวีติผ่านทางธนาคาร ทําใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท้ี่ทํางานแล้ว
และสว่นใหญ่เป็นพนกังานของบรษิทัเอกชน 
 2. การศึกษาข้อมูลการรบัรู้ความเส่ียงของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อแนวโน้มการ
ตดัสินใจซ้ือกรรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ผู้บริโภคมีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารแต่ละด้าน ได้แก่ ด้านหน้าที่  ด้านการเงิน  ด้านสังคม  ด้านจิตใจและด้านเวลา  มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และ
แนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร   สรปุได ้ดงัน้ี         
 ผู้บริโภคมีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารดา้นหน้าทีใ่นระดบัตํ่า แสดงวา่ผูบ้รโิภคกงัวลวา่เงือ่นไขต่างๆในกรมธรรมจ์ะทาํใหท้า่นไมไ่ด้
รบัความคุม้ครองจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ื้อผ่านทางธนาคาร  และกงัวลว่าความคุม้ครองทีจ่ะ
ไดร้บัจากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทางธนาคารไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั   
 ผู้บริโภคมีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารดา้นการเงนิในระดบัตํ่า แสดงวา่ผูบ้รโิภคกงัวลวา่อตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ทีซ่ื้อผ่านทางธนาคารจะมรีาคาแพงกว่าซื้อผ่านตวัแทน   ไม่คุม้ค่ากบัผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บั  และ
กงัวลเกีย่วกบัการผอ่นชาํระของอตัราเบีย้ประกนัของกรมธรรมป์ระกนัชวีติซือ้ผา่นทางธนาคาร 
 ผู้บริโภคมีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารด้านสงัคมในระดบัตํ่า แสดงว่าผู้บริโภคกงัวลว่าการซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านทาง
ธนาคารจะทําใหเ้กดิความไม่ปลอดภยัของขอ้มลูส่วนบุคคล  เป็นการละเมดิสทิธสิ่วนบุคคลและไม่
เป็นทีย่อมรบัของคนทัว่ไป   
 ผู้บริโภคมีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารด้านจติใจในระดบัตํ่า แสดงว่าผูบ้รโิภครูส้กึรําคาญในการนําเสนอขายกรมธรรมผ์่านทาง
ธนาคาร  กงัวลวา่พนกังานธนาคารจะแจง้รายละเอยีดเงือ่นไขกรมธรรมไ์มค่รบถว้นและอาจจะไมไ่ด้
รบักรมธรรม ์  รวมทัง้พนกังานธนาคารจะไมบ่รกิารหลงัการขาย 
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 ผู้บริโภคมีการรบัรู้ความเสี่ยงเกี่ยวกับการทําประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารด้านเวลาในระดบัตํ่า แสดงว่าผู้บรโิภคกงัวลว่าระยะเวลาการเริม่ต้นความคุ้มครองตาม
กรมธรรมไ์มเ่กดิขึน้ทนัท ี หรอืระยะเวลาการสง่มอบกรมธรรมล์่าชา้ 
 ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎขีองศริวิรรณ เสรรีตน์ และอื่นๆ (2550 : 308) และเยธ 
และสโตน (Yates; & Stone. 1992:  9) ทีก่ล่าวว่าการรบัรูค้วามเสีย่งในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ความเสีย่ง 
ดา้นหน้าที ่ดา้นการเงนิ  ดา้นสงัคม ดา้นจติใจ ดา้นเวลา รวมทัง้ระดบัการรบัรูค้วามเสีย่งทีจ่ะมขีึน้
ลงได้  ไม่คงที่เสมอไปขึ้นอยู่กับกระบวนการตัดสินใจและการรบัรู้ความเสี่ยงดงักล่าวมีผลต่อ
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร  และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของสวรส อมรแก้ว (2555) ได้ศึกษาเรื่องปจัจยัด้านการรบัรู้ความเสี่ยงที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้อาหารจากตลาดสดในกรุงเทพมหานครของผูบ้รโิภค พบว่า ปจัจยัดา้นการ
รบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัตลาดสดของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ดา้นหน้าทีข่องสนิคา้ ดา้นรา่งกาย ดา้นการเงนิ 
ด้านสงัคม ด้านจิตใจและด้านเวลามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าอาหารจากตลาดสดใน
กรุงเทพมหานคร   โดยความเสี่ยงด้านหน้าที่ของสนิค้ามากที่สุด คอื สนิค้าอาหารที่จําหน่ายใน
ตลาดสดไม่สะอาดและขาดความสดใหม่ ความเสี่ยงด้านร่างกายมากที่สุด คอื สนิค้าอาหารไม่มี
คุณภาพ ไม่สดใหม่ มผีลต่อสุขภาพร่างกายของผู้บรโิภค  ความเสี่ยงด้านการเงนิมากที่สุด คือ 
ความผนัผวนของราคาสนิคา้อาหารในตลาดสด  ความเสีย่งดา้นสงัคมมากทีสุ่ด คอื ภาพลกัษณ์ของ
ตลาดสดขาดความทนัสมยัไม่เป็นที่ยอมรบัของคนทัว่ไป  ความเสี่ยงดา้นจติใจมากที่สุด คอื รูส้กึ
ไม่ได้รบัความเป็นธรรมจากผูข้าย เช่นการปรบัตาชัง่สนิค้าเกนิจากมาตรฐาน ผูข้ายไม่ให้โอกาส
เลอืกสนิคา้ดว้ยตนเอง และความเสีย่งดา้นเวลามากทีส่ดุ คอื ตลาดสดมเีวลาเปิด-ปิดไมแ่น่นอน   
 3. การศึกษาข้อมูลความไว้วางใจของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือ
กรรมธรรม์ประกันชี วิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บ ริ โภคในเขต
กรงุเทพมหานคร   

ผูบ้รโิภคมคีวามไวว้างใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารแต่ละ
ด้าน ได้แก่ ด้านบริษัทประกันชีวิต ด้านพนักงานธนาคาร และด้านกระบวนการบริการ มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และ
แนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร   สรปุได ้ดงัน้ี      

ความไวว้างใจต่อการทาํประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นบรษิทัประกนั
ชีวิต ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารในระดบัตํ่า และแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่าน
ชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร 

ผูบ้รโิภคมคีวามไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารด้าน
พนักงานธนาคาร กบัแนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร
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และแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารในระดบัตํ่า แสดงว่าผูบ้รโิภคกงัวลว่าพนักงานธนาคารจะไม่มทีกัษะความรูเ้กี่ยวกบัแบบ
ประกนัทีข่ายเป็นอยา่งด ี ทาํใหไ้มส่ามารถแนะนําแบบประกนัทีต่รงความตอ้งการ   ไมค่วามซื่อสตัย์
จรงิใจ 

ผูบ้รโิภคมคีวามไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารด้าน
กระบวนการบรกิาร กบัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร
ในระดบัตํ่ามาก และแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทาง
การตลาดทางธนาคารในระดบัตํ่า  แสดงวา่ผูบ้รโิภคกงัวลกระบวนการบรกิาร ว่าอาจไมไ่ดร้บัสะดวก
รวดเร็ว  ไม่สามารถทําประกันได้โดยไม่ได้ตรวจสุขภาพ     อาจมีปญัหาทุจริตและไม่มีการ
ประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์แก่ลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง   
 ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎขีองเกีย่วกบัความไวว้างใจ โคเวย ์(สาํนกัพมิพด์เีอม็จ ี
2553 : ออนไลน์) ทีก่ล่าวว่าการสรา้งความไวว้างใจว่าเป็นการนําไปสูค่วามเชื่อมัน่ซึง่สามารถสรา้ง
ขึน้ได้ ผลลพัธ์ที่ได้จะเสรมิสรา้งความสมัพนัธ์ระหว่างตวัเรากบัผูอ้ื่นใหแ้ขง็แกร่งขึน้ ดงันัน้ความ
ไว้วางใจที่มต่ีอบรษิัท พนักงานข่าย และกระบวนการบรกิารจงึมผีลต่อแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของมนีา อ่อง
บางน้อย (2553) ไดศ้กึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ ความไวว้างใจ และความพงึพอใจทีม่ผีลต่อความ
ภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA (แคท ซตีเีอม็เอ) พบว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA ดา้น
ความเหนือกว่าตราสนิค้าอื่นมคีวามสมัพนัธ์กบัเพศ การตระหนักรู้ตราสนิค้าในด้านการจดจําได ้
คุณภาพที่ถูกรบัรู้ในด้านความน่าเชื่อถือและการตอบสนอง การเชื่อมโยงกบัตราสินค้าในด้าน
คุณสมบตัิและความพึงพอใจในด้านกระบวนการบริการ ลักษณะทางกายภาพของบริการและ
พนักงานผูใ้หบ้รกิาร ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA    ดา้นการยอมรบัคุณภาพตราสนิคา้มี
ความสมัพนัธ์กบัเพศ  การตระหนักรูต้ราสนิคา้ในดา้นการจดจําไดคุ้ณภาพที่ถูกรบัรูใ้นดา้นความ
เป็นรูปธรรม ความน่าเชื่อถือและการตอบสนอง การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ในด้านคุณสมบตัิและ
ความพงึพอใจในด้านกระบวนการบรกิารและพนักงานผู้ให้บรกิาร ความภกัดต่ีอตราสนิค้า CAT 
CDMA     ดา้นความสามารถตอบสนองความต้องการไดม้คีวามสมัพนัธก์บัเพศ  การเชื่อมโยงกบั
ตราสินค้าในด้านคุณสมบตัิและด้านทศันคติและความพึงพอใจในด้านกระบวนการบริการและ
พนกังานผูใ้หบ้รกิาร ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ CAT CDMA   และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอุสมาน 
ฮะบบุีรราห์มาน1* นิวตัน์ สวสัดิแ์ก้ว2 พรชยั ลขิติธรรมโรจน์3 ศรญัลกัษณ์ เทพวารนีทร4์ จติกร ี
บุญโชติ (2556) ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลือกทําประกนัชวีติกบับรษิัท
กรงุไทย แอกซ่า จาํกดั (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจฯ ในดา้นผลติภณัฑ ์(รปูแบบกรมธรรม)์ ดา้นประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการ
ทําประกนั ดา้นชื่อเสยีงและความมัน่คง ดา้นการใหบ้รกิารตวัแทนขายประกนัและดา้นวธิกีารชําระ
เบี้ยประกนั มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลือกทําทําประกนัชวีติกบับรษิัทกรุงไทย แอกซ่า จํากดั 
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(มหาชน)และงานวจิยัของกติตพินัธ ์ คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2556) ไดศ้กึษาเรื่อง ความไวว้างใจต่อการซือ้
ประกนัชวีติธนาคารไทยพาณิชยข์องผูส้งูอายุวยัเกษียณในเขตบางคอแหลม พบว่า ความไวว้างใจ
ในด้านผลิตภัณฑ์ให้ความสําคญัการชี้แจงรายละเอียดที่ครบถ้วน  ด้านความภักดีต่อสินค้าให้
ความสาํคญักบัหลงัจากเลอืกซือ้ประกนัแลว้ยงัสนใจขอ้มลูของสนิคา้เพิม่เตมิ   และดา้นตราสนิคา้ให้
ความสาํคญัมากทีส่ดุกบัปจัจยัดา้นความไวว้างใจในองคก์ร นอกจากน้ียงัมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการ
ใหค้วามสาํคญัในดา้นความพอใจในการดแูลเอาใจใสใ่นประกนัของธนาคารไทยพาณชิย ์ 
 4. การศึกษาข้อมูลแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร   
 การศกึษาขอ้มลูแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   ดา้นแนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร พบว่าในอนาคตคาดว่าจะไม่ซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติ  และด้าน
แนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร พบว่าไม่บอกต่อบุคคลที่ท่านรู้จกั แสดงว่า ผู้บริโภคกงัวลว่ามีความเสี่ยงและไม่ค่อย
ไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคาร  ซึง่สอดคลอ้ง
กบัแนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจซือ้ของชฟิแมน  และคานุก (ศริวิรรณ เสรี
รตัน์  และคนอื่นๆ 2550 ; อา้งองิจาก Schiffman  & Kanuk, 2007 : 7) ชฟิแมน  และคานุก กล่าว
วา่พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ การกระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเลอืกซือ้หรอืเลอืกใชส้นิคา้
และบรกิารทีผ่่านกระบวนการตดัสนิใจและแสดงออก ธุรกจิจะประสบความสาํเรจ็ตอ้งมกีลยุทธท์าง
การตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคแต่ละคนในช่วงเวลาหน่ึง  สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของนิรมล สุรตันโสภณ (2557) ทาํการศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารที่
มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อประกันภัยโรคมะเร็งของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บรโิภคจะซื้อโดยวิธีติดต่อบรษิัทประกนัภยัโดยตรงมากที่สุด สําหรบั
เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อประกนัภยัโรคมะเรง็ เน่ืองจากรู้สกึว่าโรคมะเรง็เป็นโรคที่น่ากลวั และ
คา่ใชจ้า่ยในการรกัษาโรคมะเรง็สงู  ง านวิจัย ขอ งป รัชญาย์   สุ นท รกิ จ จ า รักษ์  ( 2548) 
ทําการศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อแนวโน้มการตดัสนิใจทําประกนัชวีติกลุ่มของลูกค้าบรษิัท ธน
ชาติซูริคประกันชีวิต จํากัด พบว่า ปจัจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาดโดยรวมได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นอตัราเบีย้ประกนั ดา้นช่องทางจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ
ในการใหบ้รกิาร ดา้นการประชาสมัพนัธ์ และดา้นการเพิม่ผลผลติและคุณภาพมคีวามสมัพนัธ์กบั
แนวโน้มการเปิดกรมธรรม์ประกันชีวิตกลุ่มกบับริษัท ธนชาติซูริคประกนัชีวิต จํากดั ด้านการ
ใหบ้รกิารของพนักงานเป็นปจัจยัที่มผีลต่อการพจิารณาตดัสนิใจทําประกนัชวีติกลุ่มกบับรษิทั ธน
ชาตซิูรคิประกนัชวีติ จํากดั ไดแ้ก่ ดา้นความมัน่คง ดา้นการบรกิารหลงัการขาย ดา้นผลประโยชน์   
และงานวจิยัของเกรยีงไกร ธนากรไพศาล (2555) ทาํการศกึษาเรือ่ง การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจ
ของลูกค้าที่มต่ีอการซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติผ่านตวัแทนและผ่านธนาคารพาณิชย์ พบว่า ความ
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รวดเรว็ในการซือ้กรมธรรม ์ความสะดวกในการจ่ายเบีย้กรมธรรมใ์นการต่ออายุ การแจง้โปรโมชัน่ที่
จูงใจลูกคา้และมขีองสมนาคุณตามโอกาส พนักงานมกีารแต่งกายและมารยาทที่ดมีคีวามเอาใจใส่
ลูกคา้ มคีวามแตกต่างโดยระดบัความพงึพอใจทีม่ต่ีอการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านตวัแทนและ
ผา่นธนาคารพาณชิยด์กีวา่ตวัแทนในทุกประเดน็ขา้งตน้  
 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศึกษางานวิจยั 
 จากการศึกษาเรื่อง “การรบัรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อ
กรมธรรม์ประกนัชีวติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  
ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  
 1.กลุ่มเป้าหมายหลกั  มแีนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาด
ทางธนาคาร และด้านแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร ได้แก่ ผู้บริโภคที่มีอายุ 40-49ปี มีสถานภาพสมรส  และ
กลุ่มเป้าหมายทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001-45,000 บาท   มแีนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร   และกลุ่มเป้าหมายทีม่รีายไดต่้อเดอืน มากกว่า 45,001 บาท มี
แนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคาร  เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่ากลุ่มเป้าหมายดงักล่าวมคีวามสนใจและมแีนวโน้มการตดัสนิใจ
ซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติมากกวา่กลุ่มอื่น 
ควรรกัษากลุ่มลูกคา้น้ีไว ้ และเพิม่กลุ่มเป้าหมายคอืผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-29ปี ซึง่เป็นวยัทีเ่พิง่เขา้สู่
วยัทํางาน เริ่มมรีายได้ที่แน่นอน  และผู้บรโิภคที่มอีายุ 30-39ปีซึ่งเป็นวยัที่เริม่มีความมัน่คงใน
หน้าที่การงานและสร้างครอบครวั โดยการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ถึงประโยชน์ของการทํา
ประกนั   นอกจากความคุ้มครองยงัสามารถนําไปหกัลดหย่อนภาษีรายได้บุคคลธรรมดาได ้  
เผยแพรข่อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัการประกนัชวีติและจงูใจดว้ยการนําเสนอแบบประกนัใหม่ๆ  
 2. บรษิทัประกนัชวีติควรออกแบบกรมธรรมใ์หส้อดคลอ้งและตอบสนองกบัความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค  โดยเน้นไปในเรือ่งของความคุม้ครองทีคุ่ม้คา่  เชน่ 
 การคุม้ครองสุขภาพการเจบ็ปว่ยหรอืบาดเจบ็  เพราะผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30-39ปี อยูใ่นช่วง
อายุของวัยที่สร้างครอบครัว ต้องการความมัน่คงและเป็นปึกแผ่น มีการวางแผนการใช้ชีวิต  
เน่ืองจากผลการวจิยัทาํใหท้ราบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30-39ปี มแีนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้กรมธรรม์
ประกนัชวีติ ผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคารสงูกวา่ผูบ้รโิภคทมีอีาย ุ20-29ปี   
 การคุม้ครองกรณีอุบตัหิตุ  สาํหรบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20-29ปี  อยู่ในช่วงอายุของความคกึ
คะนอง อาจจะเกดิอุบตัเิหตุไดง้า่ย    
 แบบประกนัการออมในระยะสัน้และระยะยาว  โดยเน้นในเรื่องของความคุม้ค่าเมื่อเทยีบ
กบัอตัราเบีย้ประกนัทีต่้องจ่ายออกไปและน่าสนใจ เน่ืองจากผลการวจิยัทําใหท้ราบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
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รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 35,001-45,000 บาท มแีนวโน้มในการตดัสนิใจซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร สูงกว่าผูบ้รโิภคที่ม ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 15,001-25,000 บาท 
เน่ืองจากมกีําลงัในการจ่ายค่าเบีย้ประกนัในอตัราทีส่งูกว่า ในขณะเดยีวกนักค็วรใหค้วามสนใจกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดใ้นช่วง 25,001-35,000 บาท  เน่ืองจากเป็นกลุ่มเป้าหมายซึง่เป็นผูบ้รโิภคทีต่อ้ง
เสยีภาษเีงนิไดบุ้คคลธรรมดา  การขายกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารนัน้ 
บรษิทัประกนัชวีติควรตอ้งคงอตัราเบีย้ประกนัทีต่ํ่า  เมื่อเทยีบกบัค่าครองชพีในปจัจุบนัเพื่อเป็นการ
โน้มน้าวให้ผู้บรโิภคที่มรีายได้น้อยให้สนใจซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติ  อกีทัง้การขายประกนัผ่าน
ช่องทางธนาคารนัน้มคี่าใชจ้่ายตํ่ากว่าเมื่อเทยีบกบัการขายผ่านตวัแทนทีต่้องจ่ายค่าคอมมชิชัน่ใน
อตัราทีสู่งกว่า  ดงันัน้บรษิทัอาจจะสามารถลดค่าใชจ้่ายในส่วนอื่นๆลงเพื่อใหส้ามารถลดอตัราเบี้ย
ประกนัลงได ้

3. บรษิทัประกนัชวีติควรลดความเสีย่งจากการซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติผ่านช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร รายดา้น ดงัน้ี 

3.1 ด้านหน้าที่ บรษิัทประกนัชวีติควรมกีารปรบัปรุงรูปแบบกรมธรรม์ประกนัชวีติให้มี
คุณภาพ ดูทนัสมยัและสามารถใหค้วามคุม้ครองไดอ้ย่างครบวงจร  คุม้ค่ามากกว่าเมื่อเทยีบกบัการ
ซื้อกรมธรรม์ผ่านช่องทางการตลาดด้านอื่น เช่น เพิม่ความแตกต่างของแบบประกนัที่ขายผ่าน
ช่องทางการตลาดทางธนาคาร เช่น เป็นแบบประกนัทีซ่ือ้ผา่นธนาคารมกีําหนดระยะเวลาสัน้ แต่ให้
ผลตอบแทนสูง  แตกต่างกับแบบประกันที่ซื้อผ่านตัวแทนที่มีกําหนดระยะเวลายาว แต่ให้
ผลตอบแทนน้อย   เน่ืองจากผลการวจิยัทําใหท้ราบว่าการรบัรูค้วามเสีย่งเกี่ยวกบัการประกนัชวีติ
ผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารด้านหน้าที่ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติและดา้นแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติในทศิทาง
ตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า 

3.2 ด้านการเงิน บริษัทประกันชีวิตควรพยายามรกัษาระดบัของเบี้ยประกันให้ไม่สูง
จนเกนิไปเพื่อเป็นการรกัษาฐานลูกค้า เน่ืองจากการขายประกนัชวีติผ่านช่องทางธนาคารนัน้  มี
ค่าใชจ้่ายตํ่ากว่าค่าคอมมชิชัน่ทีต่้องใหต้วัแทนอยู่แลว้ บรษิทัอาจจะลดค่าใชจ้่ายในดา้นอื่นๆลงอกี
เพื่อจะช่วยให้สามารถลดอตัราเบี้ยประกันลงไปได้อีก เป็นการจูงใจลูกค้าในการนําเสนอขาย 
เน่ืองจากผลการวจิยัทาํใหท้ราบวา่การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบัการประกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาด
ทางธนาคารด้านการเงนิมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิต  และด้าน
แนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า 

3.3 ดา้นสงัคม บรษิทัประกนัชวีติควรสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัผูบ้รโิภค  โดยการกําหนด
แนวทางวธิกีารขาย พรอ้มทัง้อบรมพนกังานธนาคารในเรื่องของการขายและแบบประกนัต่างๆ เน้น
การสรา้งความเชื่อมัน่ใหเ้กดิขึน้กบัตวัลูกคา้อยา่งชดัเจน เช่น บอกชื่อบรษิทัประกนัทีเ่สนอขาย และ
พนักงานธนาคารทีข่ายจะตอ้งมใีบอนุญาตในการนําเสนอขาย  ไม่ละเมดิสทิธสิ่วนบุคคล   ทีส่าํคญั
ตอ้งบอกรายละเอยีดของแบบประกนัใหลู้กคา้ทราบอย่างชดัเจน  เพื่อเป็นการลดความเสีย่งทีลู่กคา้
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กงัวล  เน่ืองจากผลการวจิยัทาํใหท้ราบว่า การรบัรูค้วามเสีย่งเกีย่วกบั การประกนัชวีติผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคารดา้นสงัคม มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มดา้นจะซื้อกรมธรรมป์ระกนัชวีติ และ
ด้านแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรู้จกัมาซื้อกรมธรรม์ประกนัชีวิต ในทิศทางตรงกนัข้าม 
ระดบัตํ่า   

3.4 ดา้นจติใจ บรษิทัประกนัชวีติควรมกีารอบรมพนักงานขายทางธนาคารอย่างเขม้งวด
โดยเฉพาะในเรื่องของการให้บรกิารที่ดแีก่ลูกค้า เพื่อลดความเสี่ยงจากการที่ลูกค้ารูส้กึไม่พอใจ 
รําคาญถูกเอาเปรยีบหรอืถูกหลอกลวง  เน่ืองจากผลการวิจยัทําให้ทราบว่าการรบัรู้ความเสี่ยง
เกี่ยวกบัการประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นจติใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
ดา้นจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติ และดา้นแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติ ในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า 

3.5 ดา้นเวลา บรษิทัประกนัชวีติควรกําหนดช่วงระยะเวลาในการนําเสนอขายและอย่ารบ
เรา้หรอืพยายามชกัจูงจนลูกคา้เกดิความราํคาญ  เน่ืองจากผลการวจิยัทําใหท้ราบว่าการรบัรูค้วาม
เสี่ยงเกี่ยวกบัการประกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารด้านเวลา มีความสมัพนัธ์กับ
แนวโน้มด้านจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติ และด้านแนวโน้มด้านจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า 

4. บรษิทัประกนัชวีติควรเพิม่ความไวว้างใจจากการซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นช่องทาง
การตลาดทางธนาคาร รายดา้น ดงัน้ี 

4.1 ดา้นบรษิทัประกนัชวีติ บรษิทัควรรกัษาความมัน่คง ทางฐานะทางการเงนิ และมกีาร
เปิดเผยขอ้มลูทางการเงนิใหก้บลกูคา้ทราบโดยผา่นทางเวบไซตข์องตลาดหลกัทรพัย ์หรอืของคปภ. 
รวมทัง้พยายามสร้างและรกัษาภาพลักษณ์ของบริษัท โดยการทํากิจกรรม ส่งเสริมการสร้าง
ประโยชน์ใหก้บสงัคม เช่น การบรจิาคเงนิและสิง่ของใหก้บัมูลนิธต่ิางๆ    การใหค้วามช่วยเหลอื
ผู้ประสบภยัจากกรณีเกิดเหตุภยัพิบตัิตามธรรมชาติ   ร่วมถึงการให้ความสนับสนุนการณรงค์
กจิกรรมเพื่อสงัคมและสิง่แวดลอ้มต่างๆ   เพื่อใหล้กคา้เกดิความไวว้างใจในภาพลกัษณ์ของบรษิทั
เพิม่มากขึน้ และส่งผลต่อแนวโน้มการตดัสนิใจซื้อในอนาคต   เน่ืองจากผลการวจิยัทําใหท้ราบว่า
ความไว้วางใจต่อการทําประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นบรษิทัประกนัชวีติ มี
ความสมัพนัธก์บัดา้นแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ในทศิทางตรงกนัขา้ม ระดบัตํ่า  และ
ดา้นแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ระดบัสงูมาก 

4.2 ด้านพนักงานธนาคาร บรษิทัควรจดัใหม้กีารอบรมความรูเ้กี่ยวกบัประกนัชวีติ และ
ความรูเ้กี่ยวกบัแบบประกนัของบรษิทั ให้แก่พนักงานธนาคารอย่างสมํ่าเสมอ เพื่อเป็นการสรา้ง
ความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ และไวว้างใจในการเลอืกซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ เน่ืองจากผลการวจิยัทํา
ใหท้ราบว่า ความไวว้างใจต่อการทาประกนัชวีติผ่านช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นพนักงาน
ธนาคาร มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มดา้นจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ และดา้นแนวโน้มดา้นจะแนะนํา
บุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่า 
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4.3 ดา้นกระบวนการบรกิาร  บรษิทัควรปรบัปรงุขัน้ตอนการดาํเนินงานใหส้ะดวกรวดเรว็ 
ไม่ซบัซอ้น  รวมทัง้ใชเ้บอรโ์ทร call center ซึง่เป็นหมายเลข 4 ทีง่า่ยต่อการจดจาํ  เป็นเบอรห์ลกั
ศูนยก์ลางที่ใหลู้กคา้ตดิต่อกบับรษิทั  เน่ืองจากผลการวจิยัทําใหท้ราบว่าความไวว้างใจต่อการทํา
ประกนัชวีติผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารดา้นกระบวนการบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้ม
ดา้นจะซื้อกรมธรรม์ประกนัชวีติ และดา้นแนวโน้มดา้นจะแนะนําบุคคลที่ท่านรูจ้กัมาซื้อกรมธรรม์
ประกนัชวีติ ในทศิทางเดยีวกนั ระดบัตํ่ามาก และตํ่า 
 
ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 
1.ควรศกึษาการรบัรูค้วามเสี่ยง และความไว้วางใจของผู้บรโิภคที่มต่ีอธุรกจิประกนัผ่านช่องทาง
การตลาดดา้นอื่นๆ เชน่  การทาํประกนัผา่นทางโบรกเกอร ์ เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่าง 
2.ควรศึกษาถึงปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร   เพื่อหาสาเหตุและวธิกีารแก้ไขปญัหาลูกคา้บอกเลกิการทําประกนัหลงัจากทํา
ประกนั ไดร้ะยะหน่ึง  
3.ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างอื่นที่ เ ป็นผู้บริโภคที่มาจากภูมิภาคอื่นๆ   นอกเหนือจากเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อไดนํ้าขอ้มลูมาวเิคราะห ์ ปรบัปรุงพฒันาบรกิาร และวางแผนกําหนดกลยุทธ์
ต่างๆใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากขึน้ 
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แบบสอบถามเพือ่งานวจิยั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 

เร่ือง  การรบัรู้ความเส่ียง ความไว้วางใจ และแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต
ผา่นช่องทางการตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 

แบบสอบถามชุดน้ีเป็นสว่นหน่ึงของการศกึษาตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (MBA) 
สาขาการจดัการ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากคาํตอบของทา่นจะถูก
เกบ็รวบรวมไวเ้ป็นความลบัโดยนําเสนอใหเ้หน็เฉพาะภาพรวมเทา่นัน้ ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงู
สาํหรบัความกรณุาของทา่นในการตอบแบบสอบถามในครัง้น้ี 

 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม : 

1. โปรดตอบแบบสอบถามตามความคดิเหน็ในความเป็นจรงิของทา่นและขอความกรณุาตอบ
คาํถามในแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ เพือ่ความสมบรูณ์ในการประมวลผลการวจิยั 

2. แบบสอบถามมทีัง้สิน้ จาํนวน 4 สว่น 
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ส่วนท่ี 1 :  ข้อมลูส่วนบคุคลของผูบ้ริโภค 

คาํช้ีแจงแบบสอบถาม :โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงใน (  ) ทีต่รงกบัตวัทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 

1. เพศ 
(         )  ชาย   (         )  หญงิ 
 

2. อาย ุ
(         )  20 – 29 ปี   (         )  50 – 59 ปี   
(         )  30 – 39 ปี   (         )  60 ปีขึน้ไป 
(         )  40 – 49 ปี   
 

3. สถานสภาพ 
(         )  โสด    (         ) สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 
(         )  หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่   
        

4. การศกึษา 
(         )  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี         (         ) ปรญิญาตร ี   
(         )  สงูกวา่ปรญิญาตร ี     
     

5. อาชพี 
(         )  ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ (         )  พนกังานบรษิทัเอกชน 
(         )  ประกอบธุรกจิสว่นตวั  (         )  อื่นๆ โประบุ……………… 
 

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของทา่น 
(         )  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000  บาท (         )  15,001 – 25,000 บาท 
(         )  25,001 – 35,000 บาท  (         )  35,001 – 45,000 บาท 
(         )  45,001 บาทขึน้ไป     
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ส่วนท่ี 2 : การรบัรู้ความเส่ียง เก่ียวกบัซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครคาํชีแ้จง  โปรดทาํเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่
ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นเลอืกเพยีงขอ้เดยีว    

การรบัรู้ความเส่ียง เก่ียวกบัซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทาง

การตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(1) 

ไม่เหน็ด้วย 
 

(2) 

เฉยๆ 
 

(3) 

เหน็ด้วย 
 

(4) 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(5) 

ความเส่ียงด้านหน้าท่ี 
1.ทา่นกงัวลวา่เงือ่นไขต่างๆในกรมธรรม์
จะทาํใหท้า่นไมไ่ดร้บัความคุม้ครองจาก
กรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทาง
ธนาคาร 

     

2.ทา่นกงัวลวา่ความคุม้ครองทีจ่ะไดร้บั
จากกรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทาง
ธนาคารไมเ่ป็นไปตามทีค่าดหวงั 

     

ความเส่ียงด้านการเงิน 

1.ทา่นกงัวลวา่อตัราเบีย้ประกนัของ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติทีซ่ือ้ผา่นทาง
ธนาคารจะมรีาคาแพงกวา่ซือ้ผา่นตวัแทน 

     

2 .ท่านกังวลว่าอัตราเบี้ยประกันของ
กรมธรรมป์ระกนัชวีติซือ้ผ่านทางธนาคาร
จะไมคุ่ม้คา่กบัผลตอบแทนทีจ่ะไดร้บั 

     

3.ท่านกังวลเกี่ยวกับการผ่อนชําระของ
อัตราเบี้ยประกันของกรมธรรม์ประกัน 
ชวีติซือ้ผา่นทางธนาคาร 
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ตาราง (ต่อ) 

การรบัรู้ความเส่ียง เก่ียวกบัซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทาง

การตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(1) 

ไม่เหน็ด้วย 
 

(2) 

เฉยๆ 
 

(3) 

เหน็ด้วย 
 

(4) 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(5) 

ความเส่ียงด้านสงัคม 

1.ทา่นกงัวลวา่การซือ้กรมธรรมป์ระกนั
ชวีติผา่นทางธนาคาร จะทาํใหเ้กดิความ
ไมป่ลอดภยัของขอ้มลูสว่นบุคคล เชน่ 
การตรวจสอบบญัชเีงนิฝาก 

     

2.ทา่นคดิวา่การซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นทางธนาคารเป็นการละเมดิสทิธสิว่น
บุคคล 

     

3.ทา่นคดิวา่การซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติ
ผา่นทางธนาคาร ไมเ่ป็นทีย่อมรบัของคน
ทัว่ไป 

     

ความเส่ียงด้านจิตใจ 

1.ทา่นรูส้กึราํคาญในการนําเสนอขาย
กรมธรรมผ์า่นทางธนาคาร 

     

2.ทา่นกงัวลวา่พนกังานธนาคารจะแจง้
เงือ่นไขกรมธรรมไ์มค่รบถว้น 
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ตาราง (ต่อ) 

การรบัรู้ความเส่ียง เก่ียวกบัซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทาง

การตลาดทางธนาคารของผูบ้ริโภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(1) 

ไม่เหน็ด้วย 
 

(2) 

เฉยๆ 
 

(3) 

เหน็ด้วย 
 

(4) 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(5) 

3.ทา่นกงัวลวา่จะไมไ่ดร้บักรมธรรม ์      

4. ทา่นกงัวลวา่พนกังานธนาคารจะไมม่ี
บรกิารหลงัการขายทีด่ ี

     

ความเส่ียงด้านเวลา 

1.ทา่นกงัวลวา่ระยะเวลาการเริม่ตน้ความ
คุม้ครองตามกรมธรรมไ์มเ่กดิขึน้ทนัท ี

     

2.ทา่นกงัวลวา่ระยะเวลาการสง่มอบ
กรมธรรมจ์ะลา่ชา้ 
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ส่วนท่ี 3 : ความไว้วางใจต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผ่านช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

คาํชีแ้จง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน (         )  ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นเลอืกเพยีงขอ้เดยีว  

ความไว้วางใจต่อการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทาง

ธนาคารของผูบ้ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(1) 

ไม่เหน็ด้วย 
 

(2) 

เฉยๆ 
 

(3) 

เหน็ด้วย 
 

(4) 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(5) 

ความไว้วางใจด้านบริษทัประกนัชีวิต 

1.ทา่นไวว้างใจบรษิทัทีม่ชีื่อเสยีงและเป็น
ทีรู่จ้กั 

     

2.ทา่นไวว้างใจบรษิทัทีเ่ป็นผูนํ้าธุรกจิ
ประกนัชวีติ 

     

ความไว้วางใจด้านพนักงานธนาคาร      
1.ทา่นไวว้างใจวา่พนกังานธนาคารมี
ทกัษะและความรูเ้กีย่วกบัแบบประกนัที่
ขายเป็นอยา่งด ี

     

2.ทา่นไวว้างใจวา่พนกังานธนาคารที่
สามารถแนะนําแบบประกนัทีต่รงความ
ตอ้งการของทา่น 

     

3.ทา่นไวว้างใจวา่พนกังานธนาคารทีม่ี
ความซื่อสตัย ์ จรงิใจ 

     

4.ทา่นไวว้างใจวา่พนกังานธนาคารมี
มนุษยส์มัพนัธด์ ี
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ตาราง (ต่อ) 

ความไว้วางใจต่อการซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทาง

ธนาคารของผูบ้ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

ไม่เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(1) 

ไม่เหน็ด้วย 
 

(2) 

เฉยๆ 
 

(3) 

เหน็ด้วย 
 

(4) 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

(5) 

ความไว้วางใจด้านกระบวนการบริการ 

1.ทาํประกนัไดโ้ดยไมต่อ้งตรวจสขุภาพ      
2.ขัน้ตอนการตดิต่อขอรบับรกิารสะดวก
รวดเรว็ 

     

3.ทา่นไวว้างใจวา่การชาํระเบีย้จะไมม่ี
ปญัหาทุจรติ 

     

4.ทา่นเชื่อวา่ธนาคารจะมกีาร
ประชาสมัพนัธข์อ้มลูขา่วสารต่างๆทีเ่ป็น
ประโยชน์แก่ลกูคา้สมํ่าเสมอ 
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ส่วนท่ี 4 : แนวโน้มการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นช่องทางการตลาดทาง
ธนาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

คาํชีแ้จง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน         ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้
เดยีว  
 

1.ทา่นมแีนวโน้มจะซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทางธนาคาร หรอืไม ่

ไมซ่ือ้แน่นอน _______:_______:_______:_______:_______ซือ้แน่นอน 

                                 1           2            3           4           5 

2. ทา่นมแีนวโน้มจะแนะนําบุคคลทีท่า่นรูจ้กัมาซือ้กรมธรรมป์ระกนัชวีติผา่นชอ่งทางการตลาดทาง
ธนาคาร หรอืไม ่

ไมแ่นะนําแน่นอน _______:_______:_______:_______:_______ แนะนําแน่นอน 

1           2            3           4           5 
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จดมายขอเชญิผูเ้ชีย่วชาญ 
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ภาคผนวก ค 
 

รายนามผูเ้ชีย่วชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมอืวจิยั 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
 

รายช่ือ                                                ตาํแหน่งและสถานท่ีทาํงาน 
 
1.รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์          ประธานกรรมการบรหิาร หลกัสตูรบรหิารธุรกจิ            

    มหาบณัฑติ 
                                                       คณะสงัคมศาสตร ์

                        มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
2.อาจารย ์ ดร.อจัฉรยีา ศกัดิณ์รงค ์           อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
                                                       คณะสงัคมศาสตร ์

                        มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
 

ชื่อ – ชื่อสกุล                             นางสาวอาภสัรา  ปงุคานนท ์
วนัเดอืนปีเกดิ                            28 เมษายน 2516 
สถานทีเ่กดิ                               กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จัจุบนั                       5/14  ม.10  ต.บางตลาด อ.ปากเกรด็  จ.นนทบุร ี11120 
ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจุบนั        หวัหน้างาน สว่นงานพจิารณาสนิไหม 2 
สถานทีท่าํหน้าปจัจุบนั                 บรษิทั ไทยประกนัชวีติ จาํกดั (มหาชน) 

123 ถ.รชัดาภเิษก  แขวงดนิแดง เขตดนิแดง 
กรงุเทพมหานคร1032 

ประวตักิารศกึษา 
พ.ศ.2538                       ปรญิญาตร ี คณะนิตศิาสตร ์ 

     จากมหาวทิยาลยัรามคาํแหง 
พ.ศ.2542                       ปรญิญาตร ี คณะรฐัศาสตร ์สาขาวชิาการบรหิารรฐักจิ  

     จากมหาวทิยาลยัรามคาํแหง 
พ.ศ.2558                       ปรญิญาโท  คณะสงัคมศาสตร ์ 

     บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการจดัการ 
     จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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