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  การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน 
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน
เทากับ 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิตทิี่ใชในการ

วิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชการ
ทดสอบคาท ี การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การหาความแตกตางนัยสําคัญนอยที่สดุ และ
การทดสอบความสัมพันธโดยการหาคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธของเพียรสัน 
  จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา  
  1. ผูบริโภคสวนใหญเปนหญิง อายุ 27-33 ป สถานภาพสมรส มีบุตร มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครวั 3 คน การศึกษาระดับปรญิญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 
20,001-30,000 บาท 
               2.  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ   ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนัชีวติ 

โดยรวม อยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ชื่อเสียงของบริษัท อยูในระดับดีมาก เอก
สิทธิ์ในกรมธรรม เง่ือนไขในกรมธรรม รายละเอียดของกรมธรรม และประโยชนพ้ืนฐานของ
กรมธรรม อยูในระดับดี 
  3. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีย่วกับคุณลักษณะของตวัแทนประกันชวีติโดยรวม

อยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ความซื่อสัตย ความรูเกี่ยวกับอาชีพ บุคลิกภาพของ
ตัวแทน และคณุภาพการใหบริการ อยูในระดับดี 
       4. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถือกรมธรรมประกันชีวติบรษิัทเอไอเอ มี 1 กรมธรรม ทํา
ประกันชีวติแบบสะสมทรัพย ชําระเบี้ยประกันที่ชําระรวมตอปเฉลี่ย 39,737.50 บาท มีเหตผุลในการ
ซ้ือประกันชีวติ คือ มีอัตราเบี้ยประกันที่เหมาะสม ระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวติเฉลีย่ 16.14 ป มีความ
พึงพอใจที่ไดรับในการบริการจากการซื้อประกันชีวติ อยูในระดับสูงกวาความคาดหวัง ความคุมคาที่
ไดรับในจากการซื้อประกันชีวติ อยูในระดับคอนขางคุมคา สวนใหญจะซื้อประกันชีวติเพ่ิมในอนาคต 
ซ้ือประกันชีวติเพ่ิมในอนาคตเพราะมีแบบประกันใหมที่ตรงกับความตองการ ตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวติดวยตนเอง เหตุผลที่ซ้ือประกันกับตวัแทนคนปจจุบัน คือ เปนตวัแทนมานาน  
        5. ผูบริโภคทีมี่ระดับการศกึษา อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.01  



        6. ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม 
มีความสัมพันธกับในระดับปานกลางในทิศทางเดียวกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
         7. ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติดานชื่อเสียงของบริษัท ดานรายละเอียด
ของกรมธรรม มีความสัมพันธในระดับคอนขางต่ําในทศิทางเดียวกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.01  
         8. ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติดานเงื่อนไขในกรมธรรมมีความสมัพันธ
กับในระดับต่าํมากในทิศทางเดียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.01 
         9. คุณลักษณะของตวัแทนประกันชีวติ ดานบุคลิกภาพของตัวแทน  ดานความรูเกี่ยวกับ
อาชีพ ดานความซื่อสัตย ดานคุณภาพการใหบริการมีความสัมพันธปานกลางในทิศทางเดยีวกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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  The objective of this research is to study product attribute and agent trait factors 

affecting customers’ buying decision behavior on life insurance policy in Bangkok 

Metropolitan Area. The samples of this research are 400 customers in Bangkok Metropolitan 

area who aged over 20 years old. The questionnaire was used for data collection.  The 

statistical methods used in data analysis were percentage, mean, standard deviation, t-test, 

pair comparison are arranged by Least Significant Difference (LSD) and Pearson product 

moment coefficient.    

  The results of these findings can be revealed as follows : 

  1. The result show that mostly customers are female, aged 27-33 years old, 

married status, have 3 members of family, have educational background in bachelor degree, 

work as private business and has monthly income at 20,001 – 30,001  baht. 

     2. Customers’ opinion towards total product attribute of life insurance policy is at 

good level. For the aspects of famous company is at very good level and monopoly of life 

insurance policy, condition of life insurance policy, information of life insurance policy and 

basic advantage of life insurance policy is at very good level.  

     3. Customers’ opinion towards total agent trait is at good level. For the aspects of 

faithfulness, knowledge, individuality and service quality is at good level. 

     4. Customers have one issue of life insurance policy with the type of endowment 

insurance, pay 39,737.50 baht per year for life insurance, have a reason for do life insurance 

because of the suitable payment, and have the period of life insurance around 16.14 years. 

Otherwise, customers’ satisfaction towards life insurance is at higher than the expectation,  

customers’ worth towards  life insurance is at somewhat worth. Customers will buy life 

insurance because the new issues of life insurance make decision buying life insurance by 

herself/himself, have a reason for buying life insurance from the current agent trait.  



  5. Consumers with difference education and occupation had affected difference on 

buying decision behavior on life insurance policy for the aspects of the gain at statistically 

significant level of .01 

  6. Product attribute of life insurance policy for the aspects of basic advantage  

of life insurance policy has moderate positively related to buying decision behavior on life 

insurance policy for the aspects of the gain at statistically significant level of .01 

  7. Product attribute of life insurance policy for the aspects of famous company has 

low positively related to buying decision behavior on life insurance policy for the aspects of 

the gain at statistically significant level of .01 

  8. Product attribute of life insurance policy for the aspects of condition of life 

insurance policy has very low positively related to buying decision behavior on life insurance 

policy for the aspects of the gain at statistically significant level of .01 

  9. Agent trait for the aspects of faithfulness, knowledge, individuality and service 

quality have moderate positively related to buying decision behavior on life insurance policy 

for the aspects of the gain at statistically significant level of .01 
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ประกาศคุณูปการ 

 
            สารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลุลวงได   ดวยความอนุเคราะหอยางสูงสุดของ   รองศาสตราจารย
สุพาดา สิริกุตตา อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาสละเวลาอันมีคายิ่งมาใหคําปรึกษาและ
คําแนะนําที่มีประโยชน อีกทั้งยังใหความชวยเหลือ ดูแลตรวจสอบแกไขขอบกพรองเพ่ือการปรับปรุง
ใหสารนิพนธฉบับน้ีจนเสรจ็สมบูรณ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณในความเมตตาดวยความเคารพ
อยางสูง  
  ขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการผูเชี่ยวชาญ  ในการตรวจสอบเครื่องมือวิจัย  
รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน และผูชวยศาสตราจารยดร.ณักษ กุลิสร ที่ไดอนุเคราะหในการ
เปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือที่ใชในการวิจัยและไดชี้แนะถึงขอบกพรองของเครื่องมือ
และวธิีแกไขใหเปนที่ถูกตองสมบูรณ 
  ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยภาควิชาบริหารธุรกิจคณะสังคมศาสตรทุกทาน  ที่ไดมอบ
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ตลอดจนบูรพนาจารยทุกทานที่ไดประสทิธิ์ประสาทวชิาอบรมสั่งสอน จนกระทั่งประสบผลสําเร็จใน
วันนี ้
 
 
    
 สุชานันท ชีสาํราญ 
 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 
 จากนโยบายของกระทรวงพาณิชยที่ตองการใหภาคธรุกิจประกันชวีิตของประเทศ ไดมี
สวนรวมในการพัฒนาศักยภาพและขีดความสามารถในการแขงขันของประเทศใหมากขึ้น ดวยการมี
บทบาทในการสรางมูลคา (Value Creation) ใหกับหวงโซคุณคุณ (Value Chain) ในระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศ รวมทั้งใหมีบทบาทในการระดมเงินออก การลงทุนและการมสีวนรวมในการพัฒนา
ตลาดทุน (Capital Market) ของประเทศมากขึ้น กรมการประกันภัยรวมกับสมาคมประกันชวีิตไทย 
สมาคมตัวแทนประกันชีวติ และสมาคมนักคณิตศาสตรประกันภัยแหงประเทศไทย จึงไดรวมกันยก
ราง “กรอบแผนแมบทการพัฒนาการประกันภัย ฉบบัที่1 พ.ศ.2549 – 2544” ขึ้น เพ่ือใหเปนแผน
แมบทดานการประกันภัยแหงชาติ ที่จะเปนกรอบทิศทางที่ชัดเจน ทั้งในกรอบทิศทางนโยบายของ
ภาครัฐในการกํากับดูแลและสงเสริมพัฒนาธุรกิจประกนัภัย และสาํหรับเปนทศิทางการดําเนินงาน
ของภาคธุรกจิประกันภัย หนวยงานที่เกี่ยวของ และภาคีพัฒนาตาง ๆ ที่จะชวยกันผลักดันอยางเปน
ระบบ มีเอกภาพและประสิทธิภาพ เพ่ือใหธุรกิจประกันภัยของประเทศไทยมกีารปรับปรุงพัฒนา
ศักยภาพและขีดความสามารถในการดําเนินการ พรอมแขงขันเปนกลไกสําคญัในการสรางเสริม
ประสิทธิภาพของระบบเศรษฐกิจของประเทศและคุณภาพชีวิตที่ดีของประชาชน (บทสรุปผูบริหาร 
“กรอบแผนแมบทการพัฒนาการประกันภัย ฉบับที่1 พ.ศ.2549-2544” : 1) 
 การประกันชีวติมีความสําคญัตอการดําเนินชีวติของมนุษยเปนอยางมาก เพราะการ
ประกันชีวติจะชวยแกปญหาทางเศรษฐกจิใหแกผูเอาประกันภัยและผูรับประโยชน ในกรณีเจ็บปวย
หรือทุพพลภาพชั่วคราวไมสามารถหารายไดในระหวางนั้น หรือตองตกเปนบคุคลทุพพลภาพสิ้นเชิง
ถาวรไมสามารถหารายไดตอไปอีกตราบชั่วชวีิตหรือหมดความสามารถในการหารายไดเน่ืองจาก
ชราภาพ หรือเสียชีวติ ทําใหรายไดที่เคยไดรับในระหวางมีชีวิตตองสูญสิ้นไปพรอมกับความตาย ทํา
ใหผูที่อยูในอุปการะตองเดือดรอน การประกันชีวติจึงเปนวิธีการที่จะชวยแกปญหาดังกลาวไดเปน
อยางดี (อํานวย สุภเวชย. 2543: 4) 
 ธุรกิจประกันชีวติ นับวาเปนธุรกิจที่มีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจ และสงัคมของ
ประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งการสรางเสริมสวัสดิการและคุณภาพชวีติที่ดีใหกับประชาชน เน่ืองดวย
การประกันชีวติถือเปนเครื่องมือสําคัญที่ชวยสรางหลักประกันความมั่นคงและชวยบรรเทาความ
เดือดรอนเสียหายทางการเงินจากความเสี่ยงภัยตางๆ ใหกับบุคคล ครอบครัว และธุรกิจการคาการ
ลงทุนทุกสาขา (พจนีย ธนวรานิช. 2549) 
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ภาพประกอบ 1  อัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจประกันภัย 

 
 รายงานประจําป 2549 (กรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย : 83) นับตั้งแตป 2542 
เปนตนมาธุรกิจประกันภัยมีอัตราการขยายตัวที่ดีขั้น จนมาถึงในป 2548 ธุรกิจประกันภัยมีอัตรา
การเจริญเติบโตอยูที่รอยละ 10.71 โดยธุรกิจประกันชีวติมีอัตราการเจริญเตบิโตรอยละ 10.25 
ในขณะที่อัตราการขยายตวัของเศรษฐกิจไทยอยูที่รอยละ 4.5 แสดงใหเห็นวาธรุกิจประกันภัยของ
ประเทศไทยในปที่ผานมามีอัตราการขยายตวัอยางตอเน่ืองและกาวกระโดดพอสมควรเมื่อเทียบ
กับสภวะการขยายตวัของเศรษฐกิจของไทย เน่ืองมาจากธุรกิจประกันภัยแตกตางจากธุรกิจอ่ืน ๆ 
ทั่วไปเพราะการประกันภัยเปรียบเสมือนแหลงเงินกองทุนรวม (Pool) ของบุคคลที่สมัครเปนสมาชิก
เงินกองทุนนั้น ๆ เพ่ือแบงเบาภาระหรือบรรเทาภัยโดยการชวยเหลือดานการเงินใหแกสมาชิกทุก
คนในกองทุนรวมนั้น ในยามที่สมาชิกใด ๆ ของกองทุนรวมนั้นประสบอุบตัิเหตุหรือประสบภัย
ธรรมชาติ จนเปนเหตุใหมีผลกระทบตอการดําเนินชีวิตความเปนอยูจากเดิมที่เคยม ีโดยมีเง่ือนไขวา
สมาชิกตองนําเงินมาสมทบในเงินกองทุนทุกปหรืออีกนัยหนึ่งเปนการเฉลี่ยความเสี่ยงรวมกัน โดย
บุคคลจํานวนหนึ่งหรือกลุมหน่ึงตกลงกันวาหากบุคคลในกลุมน้ันไดรับความสูญเสียเนื่องจากภัยที่
กําหนดไว ทุก ๆคนในกลุมจะเฉลี่ยคาสญูเสียใหแกผูประสบภัย และดวยเหตุผลดังกลาวทําใหธุรกิจ
ประกันภัยเปนธุรกิจที่ทวีความสําคัญและมีความจําเปนเพ่ิมมากขึ้นในปจจุบัน  
 ซ่ึงสภาพการณความเสี่ยงภัยไดพัฒนาปรับเปลี่ยนและมีความซบัซอนขึ้นตาม
สภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป ไมวาจะเปนสภาวการณทางเศรษฐกิจ สงัคม กฎหมาย 
ความกาวหนาทางเทคโนโลยี หรือแมแตการเปลีย่นแปลงจากเหตุการณทางธรรมชาติตาง ๆ ลวน
เพ่ิมสภาพความเสี่ยงภัยตอความมั่นคงทางเศรษฐกิจของบุคคลและธุรกิจการคา การลงทนุทังสิ้น 
ทําใหมีการพัฒนาธุรกิจประกันภัยในประเทศใหมีความเขมแข็งอยางมีประสิทธิภาพ และสังคมให
ความสําคัญถงึความมั่นคงของครอบครัวดวยการใหการประกันภัยเปนกลไกแบงเบาภาระในชวง
วิกฤติเศรษฐกิจ มีการออกผลิตภัณฑประกันในรูปแบบตาง ๆ กันเพ่ือรองรับกับความตองการของ
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ประชาชนในทุกเพศ ทุกวยัและทุกอาชพีรวมทั้งธุรกจิดวย เชน การประกันชีวติแบบระยะยาวตลอด
ชีพและเกษียณอายุ ซ่ึงสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของประชาชนที่มีคนสูงอายุมากขึ้นและวิถีชวีิต
ของคนที่เนนการอยูเปนครอบครัวมากขึน้ กรมธรรมประกันภัยความรับผิดตามกฎหมายตอชีวิต 
รางกาย และทรัพยสินของบุคคลภายนอก (Liability Insurance), กรมธรรมประกันภัยดัชนีสภาพ
อากาศ (Weather Index Insurance), กรมธรรมประกนัภัยสินเชื่อ (Credit Insurance) 
 เพ่ือใหไดประโยชนและความมั่นคงสูงสุดในการทําประกันชีวติสําหรบับุคคลทัว่ไป ยอม
ตองการมั่นใจในการไดรับผลประโยชนตอบแทนจากปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีใหเลอืกหลากหลาย 
ตามสิทธิท์ี่พึงไดรับหลังจากจายคาเบี้ยประกันแลวรวมทั้งมีผลตอบแทนที่สูงสุด หลังจากนั้นการ
เลือกบริษทัทีมี่ความมั่นคงนาเชื่อถือ รวมไปถึงคุณลักษณะของตัวแทนซึ่งมีความสําคัญที่ทําให
ลูกคาตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวติ ก็จะมีสวนเสรมิใหลูกคามีความมั่นใจมากขึ้น              
 จากเหตุผลดังกลาว จะเห็นวาธุรกิจประกันชีวติเปนธุรกิจที่มีศักยภาพในการเติบโตสูง 
และการขยายตัวของธุรกิจน้ี ยังมีแนวโนมไปในทศิทางที่ดี ดังน้ันเพ่ือใหเกิดประโยชนในดาน
ผูประกอบการและตอบสนองความตองการผูบริโภค ผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาถงึหัวขอ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของ และคุณลักษณะของตวัแทน ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวติ ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวติ 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติ 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของตวัแทนประกันชีวติกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวติ 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
 ผลจากการศกึษาที่ได ผูวิจัยมุงหวังที่จะใหสามารถนําไปประยุกตใชเพ่ือประโยชนดังน้ี 
 1. เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการธุรกจิประกันชีวติ เพ่ือใชในการพิจารณาวางแผนการ
พัฒนายุทธวธิ ีหรือเพ่ือปรับปรุงใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
 2. เผยแพรขาวสารใหความรูแกผูสนใจ ในการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวติ ตลอดจน
ความรูความเขาใจในประโยชนของกรมธรรม  
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ขอบเขตของการวิจัย 
              เน้ือหาของการวิจัยจะศึกษาถงึปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทนทีมี่
อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 1. ประชากรที่ใชในการวจิัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ ผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพราะเปนผูที่บรรลุนิตภิาวะตามกฎหมายสามารถทํานิติกรรมไดดวยตนเอง 
 2. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี  คอื ผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดขนาดตัวอยางโดย
การใชสูตรหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา  วาณิชยบญัชา 2550 : 23) ได
จํานวนขนาดตัวอยาง 385 คน และเพื่อใหการเก็บขอมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณจึงมี
การเพิ่มขนาดตัวอยาง 4% ของจํานวนตัวอยางทั้งหมด เทากับ 15 คน ดังน้ัน ขนาดของกลุม
ตัวอยางสําหรบัการวิจัยครั้งน้ีเทากับ 400 คน โดยมีขั้นตอนการสุมตวัอยางดังน้ี 
 
 ข้ันที่1   วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงบริษทัประกัน
ชีวติที่มีผูซ้ือกรมธรรมประกนัชีวติมากใน 5 อันดับแรก (กองสงเสริมการประกันภัยและสารสนเทศ 
กรมการประกันภัย. 2550 : ออนไลน) 
ไดแก     1) บริษัทอเมริกนัอินเตอรเนชัน่แนลประกันชีวติ  
            2) บริษัทไทยประกันชีวติ 
            3) บริษัทอยธุยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวติ 
            4) บริษัทเมืองไทยประกันชวีติ 
            5) บริษัทไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชวีิต 
 ข้ันที่2   วิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) คือ โควตาตามบริษัท
ประกันชีวติทีมี่ผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวติ 5 บริษัท จํานวนกลุมตวัอยางมาจากการกําหนดสัดสวน 
โดยกําหนดจากผูบริโภคในสัดสวนบรษิัทละ 80 คน รวมเทากับจํานวน 400 คน 
 ข้ันที่3   วิธกีารสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกเก็บ
เฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งน้ีตามสถานที่ที่กาํหนดไวใน
ขั้นตอนที่ 2 จนครบตามตัวอยาง 400 คน  
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ตัวแปรที่ศึกษา 
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก 

1.1 ปจจัยดานประชากรศาสตร 
1.1.1   เพศ 
 1.1.1.1   ชาย 
 1.1.1.2   หญิง 
1.1.2   อายุ 
 1.1.2.1   20 – 26 ป 
 1.1.2.1   27 – 33 ป 
 1.1.2.2   34 – 40 ป 
 1.1.2.3   41 – 47 ป 
 1.1.2.4   48 – 54 ป 
 1.1.2.5   55 ปขึ้นไป 
1.1.3   สถานภาพ 
 1.1.3.1   โสด 
 1.1.3.2   สมรส มีบุตร     

1.1.3.3   สมรส ไมมีบุตร    
 1.1.3.4   หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
1.1.4   จํานวนสมาชิกในครอบครัว ____________ คน  
1.1.5   ระดับการศกึษา 
 1.1.4.1   ต่ํากวาปริญญาตร ี

   1.1.4.2   ปริญญาตรี 
 1.1.4.3   สูงกวาปริญญาตรี 
1.1.6   อาชีพ 
 1.1.5.1   พนักงานบริษัทเอกชน 
 1.1.5.2   รับราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
 1.1.5.3   แมบาน/พอบาน 
 1.1.5.4   ธุรกิจสวนตวั / อาชีพอิสระ 
 1.1.5.5   นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 
 1.1.5.6   อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................... 
1.1.7   รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 1.1.6.1   นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
 1.1.6.2   10,001 – 20,000 บาท 
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 1.1.6.3   20,001 – 30,000 บาท  
 1.1.6.4   30,001 – 40,000 บาท 
 1.1.6.5   มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 

  1.2 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติ 
                        1.2.1 ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม 

      1.2.2 ชื่อเสียงของบริษทั 
      1.2.3 คุณลักษณะของกรมธรรม 
      1.2.4 คําแถลงของกรมธรรม 
      1.2.5 เง่ือนไขของกรมธรรม 
      1.2.5 เอกสิทธิ์ในกรมธรรม 
  1.3 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ 
       1.3.1 บุคลิกภาพของตวัแทน 
       1.3.2 ความรูเกี่ยวกับอาชีพ 
       1.3.3 ความซื่อสัตย 
 

 2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก 

   2.1. พฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 
  เพ่ือใหเกิดความเขาใจความหมายของคําและขอความเฉพาะที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัย
ขอใหนิยามศพัทเฉพาะตางๆ ไวดังน้ี  
 1. ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือและหรือผูถือกรมธรรมประกันชีวติ เปนบุคคลที่แสดงความ
จํานงเขารวมกลุมโดยซื้อกรมธรรมประกนัชีวติ มีหนาที่ตองชําระเบีย้ประกันตามมูลคาที่ไดสัญญาไว 
 2. กรมธรรมประกันชีวติ หมายถึง ความคุมครองที่ผูเอาประกนัชวีิตของบริษัทประกัน
ชีวติในประเทศไทยจะไดรับตามเง่ือนไขทีไ่ดระบุไวในกรมธรรม 
 3. ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง การมีสินคาหรือกรมธรรมประกนัชีวติที่ตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคที่ซ้ือ และหรือผูถือกรมธรรมประกันชีวติ ประกอบดวย 
                3.1 ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรมประกันชีวติ หมายถึง  สิทธิที่ผูเอาประกนัชีวติ
ไดรับความคุมครองชีวิต จํานวนเงินเม่ือครบกําหนดสัญญาในชวงเวลาที่กําหนดไวในกรมธรรม  
       3.2 ชื่อเสียงของบริษทั หมายถึง ความเชื่อถือ ทัศนคติ ความไววางใจ และการเปนที่
ยอมรับในสายตาของผูบริโภคที่ซ้ือ และหรือผูถือกรมธรรมประกันชีวติ 
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   3.3 รายละเอียดของกรมธรรมประกันชีวติ หมายถึง ความคุมครองของกรมธรรม
ประกันชีวติประเภทนั้น ๆ ในกรณีสูญเสยีชีวติหรือมีชีวิตอยูเม่ือครบกําหนดสัญญา ผลประโยชนที่ผู
เอาประกันไดรับ คือ เงินคืน เงินปนผล เงินครบกําหนดสัญญา 
                3.4 เง่ือนไข หมายถึง ขอสัญญาที่ระบุไวในกรมธรรมที่ผูเอาประกันกับผูรับประกัน
จะตองปฏิบตัติามสัญญาซึ่งกันและกัน ในเร่ืองของการชําระเบี้ยประกัน การแกไขเปลี่ยนแปลง การ
ระบุผูรับประโยชน การพิสจูนอายุ ความคุมครองเกี่ยวกับภัยสงคราม ภัยจลาจล ภัยเดินอากาศ การ
กระทําอัตวินิบาตกรรม คําเรียกรองใหจายเงิน และการพิสูจนความตาย 
                3.5 เอกสิทธิ์ หมายถึง สิทธิทีผู่เอาประกันจะไดรับจากผูรับประกัน ในเรือ่งของ
ระยะเวลาผอนผันชําระเบี้ย การขอตออายุกรมธรรม การเวนคืนกรมธรรม การขอเปลี่ยนแปลง
กรมธรรมเปนมูลคาเงินสด มูลคาใชเงินสาํเร็จ มูลคาขยายระยะเวลา และสิทธิใ์นการกูเงิน 
 4. ตัวแทนประกันชีวติ หมายถึง ผูซ่ึงบริษัทไดมอบหมายใหทําการชักชวนบุคคลใหทํา
สัญญาประกันชีวติกับบรษิัทที่ตนสังกัดอยู 
คุณลักษณะของตัวแทน หมายถึง บุคลกิภาพที่พึงมีของผูที่ทําหนาที่เปนตวัแทน มีความรอบรูใน
วิชาชีพอยางแทจริง และสามารถอธิบายตอผูบริโภคไดอยางถูกตอง ประกอบดวย 
 5. บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคลเปนสิ่งที่กําหนดและ
สะทอนถึงวธิกีารซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขา หรืออาจหมายถึงการตอบสนองจาก
สิ่งกระตุนที่เปนสิ่งแวดลอม 
        5.1 ความรูเกี่ยวกบัอาชีพ หมายถึง การที่ตวัแทนสามารถตอบขอซักถามเกี่ยวกับ
รายละเอียดของกรมธรรมในแตละแบบใหกับลูกคาไดอยางถูกตอง และสามารถแนะนําแบบของ
กรมธรรมที่เหมาะสมกับลูกคา 
                  5.2 ความซื่อสัตย หมายถึง การที่ตวัแทนนําเสนอกรมธรรมอยางถูกตองตอผูบริโภค 
บริษัท และเพ่ือนรวมอาชีพ  
 6. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคที่ซ้ือ และหรือผูถือ
กรมธรรมประกันชีวติที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ซ้ือ และหรือผูถือกรมธรรม
ประกันชีวติของบริษัทใด จํานวนกี่ฉบับ ถือกรมธรรมในแบบประกันใด จายชําระเบี้ยประกนัเปน
จํานวนเงินเทาไร สาเหตสุําคัญในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมเปนเพราะสาเหตุใด ถือกรมธรรมประกัน
ชีวติมาเปนระยะเวลานานเทาใด ความพึงพอใจในการบริการของตวัแทน ผลประโยชนที่ไดรับจาก
กรมธรรม และผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน  
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables)                      ตัวแปรตาม (Dependent Variables)                          

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
กรมธรรมประกันชีวิต 

 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศกึษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรม
ประกันชีวติ 
   - ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม 
   - ชื่อเสียงของบริษัท 
   - รายละเอียดของกรมธรรม  
   - เง่ือนไขของกรมธรรม 
   - เอกสิทธิ์ในกรมธรรม 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ 
- บุคลิกภาพของตัวแทน 
- ความรูเกี่ยวกบัอาชีพ 
- ความซื่อสัตย 

   - คุณภาพการใหบริการ 



 9 

สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกนัมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวติแตกตางกัน 
 2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ   ของกรมธรรมประกันชีวติ   มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติ 
 3. คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ   มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 การวิจัยเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มีแนวโนมตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและ
งานวิจัยที่เกี่ยวของตามลําดบั ดังน้ี 
 1. ความรูเกี่ยวกับการประกันชีวติ 
 2. พ้ืนฐานทางเศรษฐกิจของการประกันชวีิต 
 3. หลักเกณฑในการคัดเลือกบริษัทรบัประกันชีวติ 
 4. ทฤษฎีหลกัการประกันชีวติ 
 5. ทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 6. ทฤษฎีลําดบัขั้นความตองการของมาสโลว 
 7. พฤติกรรมผูบริโภคและขั้นตอนการตดัสินใจซื้อ 
 8. ทฤษฎีบคุลิกภาพ 
 9. คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ 
 10. ทฤษฎีเกีย่วกับธุรกิจบริการ 
 11. เอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 
1. ความรูเกี่ยวกับการประกันชีวิต 
 ประวตัิของการประกันภัย 
 การประกันภัยมีความเปนมาตั้งแตสมัยโบราณแตเม่ือใดไมสามารถระบุไดแนนอน แตเปน
ที่ยอมรับกันวา หลักการประกันภัยไดเกิดมีขึ้นมาประมาณ 5,000 ปเศษ เริ่มแรกของการประกันภัย
ซ่ึงพอจะเห็นไดวาเปนที่มาของการวิวัฒนาการ และพัฒนากิจการประกันภัยในยุคปจจุบันไดน้ัน มี
ลักษณะไปในการแสวงหาหลักประกันความคุมครอง หรือวิธีการปองกันภัยอันจะเกิดจากทรัพยสิน
อันเนื่องมาจากภัยธรรมชาติและโจรผูราย ดังน้ันในการวิจัยจึงจําเปนที่ตองเรียนรูถึงความเปนมา
ของการประกันภัยเสียกอน ดังน้ี 
 ในแถบตะวันออกกลางของยุคโบราณ ชาวบาบิโลเนียน (BABYLONIAN) แหงลุมนํ้ายูเฟร
ติส ไดเริ่มผลิตและพัฒนาสินคาออกขายโดยสงไปขายตางเมือง ตองอาศัยแรงงานของทาสหรือ
บริวารขนสงสนิคาหรือวัตถดิุบจากเมืองหน่ึงไปสูอีกเมืองหน่ึง ทาสและลูกจางเหลานั้นไมมีสวนได
เสียในกําไรทีเ่กิดขึ้นจากการขายสินคาแตประการใดและไมมีอํานาจในการตกลงกบัผูซ้ือ
นอกเหนือไปจากการปฏิบตัิงานตามคําสั่งของนายจางโดยเครงครัด จึงไมเกิดความสะดวกในการคา
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ขาย ตอมาไดมีการมอบหมายใหบุคคลอื่นไปทําหนาที่คาขายแทนตน เรียกวาพอคาเร (Traveling 
Salesman หรือ Damatha แปลวาคนตีกลอง)  
 ซ่ึงเชื่อกันวา พวกพอคาเรเหลานี้เปนพวกแรกที่คดิคนระบบประกันภัยขึ้นเพ่ือคุมครอง
ความเสี่ยงภัยของตน โดยนําระบบการมอบหมายทรัพยสิน ภรรยาและบตุรไวเปนหลักประกนัแตมี
ขอเพ่ิมเติมวา “หากความเสยีหายที่เกิดขึน้กับสินคานั้นมิไดเกิดขึ้นจากความผิดหรือประมาทเลินเลอ
ของพอคาเรแลว เขาจะไมตองรับภาระในความเสียหายเหลานั้น” ตอมาขอตกลงนี้จึงไดใชกัน
แพรหลายไปในการคาชนิดอ่ืนรวมทั้งกิจการเดินเรือของชาวโฟนีเชยีน (Phoenician) ซ่ึงเปนชนเผา
โบราณที่อาศัยอยูริมฝงทะเลของประเทศซีเรียในปจจุบนั ตอมาชาวกรีกซึ่งมีอาชีพในการคาขายทาง
ทะเลและมีเรอืสินคาของตนก็ไดพัฒนาแนวความคิดในการคาจากชาวบาลิโลเนียนและชาวโฟนี
เชียน ไปเปนสัญญาชนิดหนึ่งซ่ึงมีชื่อวา “สัญญาบอตตอมรี (Bottomry)”  
 สําหรับในดานการประกันชีวตินั้น ไมมีใครทราบแนนอนวาไดเริ่มขึ้นเม่ือใด แตชาวกรกี
และชาวโรมันในสมัยโบราณซึ่งมีคนนับถือศาสนาแยกออกเปนหลายนิกาย และไดมีบุคคลกลุมหน่ึง
ที่นับถือศาสนานิกายเดียวกนัไดเคยมีการเก็บเงินจากผูที่ไปโบสถ เปนรายเดือนเพ่ือบริจาคเปนการ
ชวยเหลือในการทําศพผูตาย และตอมาไดจัดตั้งเปนสมาคมขึ้นโดยกําหนดวา ถาสมาชิกคนใดถึงแก
มรณกรรมทางสมาคมก็จะจัดการศพใหจนเปนที่เรียบรอย แตถาสมาชิกผูใดละเลยการจายเงิน 
สมาคมก็จะไมดําเนินการจัดการทําศพใหเปนการลงโทษ ตอมาในสมัยโรมันมีการปรับปรุง
วิธีดําเนินการของสมาคมใหดีกวาเดิม โดยรับบุคคลทัว่ ๆ ไปเขามาเปนสมาชิก เวนแตผูที่มีอาชีพ
เปนทหาร และเพ่ิมการสงเคราะหความทุกขยากอื่น ๆ ใหนอกเหนือจากการชวยจัดพิธีการรม
เกี่ยวกับศพ เชน ความชรา ทุพพลภาพ หรือการเปลี่ยนแปลงโยกยายไปรับตําแหนงหนาที่การงาน
อ่ืน (สากล ธนสัตยาวบิูล. 2540 : 7 - 13) 
 
 ความหมายของการประกันภัย 
 ในปจจุบัน การประกันภัยไดเขามามีบทบาทตอการดํารงชีวิตของมนุษย ตลอดจนชวย
พัฒนาเศรษฐกิจและสังคมใหเจริญรุดหนาอยางมากมาย แตกระนั้นก็ตามยังมีบางคนเขาใจผิดไป
ตาง ๆ นานากับคําวา “การประกันภัย” (Insurance) เชน บางคนเขาใจวาการประกันภัย คือ การทํา
ใหภัยน้ันหมดสิ้นไปหรือภัยน้ันไมเกิดขึ้นมาได หรือปองกันมิใหเกิดขึ้น หรืออาจเขาใจวาเปนการ
ใหบริการทางการสงเสริมการขายสินคา กลาวคือ ซ้ือสินคามีใบรับประกันรับรองคณุภาพสินคา หรือ
อาจเขาใจผิดวาการประกันภัย คือ การพนันชนิดหนึ่ง (Gambling) หรือเปนการเก็งกําไร 
(Speculation) ระหวางผูรับประกันภัย (Insurance) กับผูเอาประกันภัย (Assured) เปนตน 
 คําวา “การประกันภัย” จะมีความหมายวาคืออะไรนัน้ ไดมีผูรูทางวิชาการประกันภัยให
ความหมายไวหลายอยางดวยกันในหลายตํารา แตแตกตางกันบางเล็กนอย สุดแตวาจะพิจารณาไป
ในประเด็นใด ซ่ึงพอประมวลและสรปุไดดังน้ี 
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 1. การประกันภัยโดยนัยทั่ว ๆ ไป  
 การประกันภัย อาจสรุปไดสั้น ๆ วา หมายถึง “แผนเฉลี่ยความเสี่ยงรวมกัน (Co- 
Operative Risk-Sharing Plan) ซ่ึงไดแก บุคคลจํานวนหนึ่งหรือกลุมหน่ึงไดตกลงกันวาหากบุคคล
หรือสมาชิกในกลุมน้ันไดรับการสูญเสียเนื่องจากภัยที่กําหนดไวเกิดขึ้น ทุก ๆ คนในกลุมจะรวมกัน
เฉลี่ยจํานวนเงินคาความสญูเสียดังกลาวมอบใหแกสมาชิกผูประสบภัยน้ัน เพ่ือเปนการบรรเทา
ความเดือดรอน ซ่ึงเปนการใหความหมายโดยพิจารณาจากโครงการ หรือแผนการที่กระทํา 
 2. การประกันภัยโดยนัยธุรกิจ 
 นักวิชาการประกันภัยไดใหความหมายไววา คือ องคการทางเศรษฐกิจหรือสังคมที่จัดตั้ง
ขึ้น โดยมีวัตถปุระสงคที่รวมเอาบุคคลที่อยูในฐานะตองเสี่ยงภัยไมแนนอน (Uncertainty) 
เขาไวเปนกลุม และทุกคนตองรวมกันชาํระเงินจํานวนเล็กนอยที่แนนอนตามระยะเวลาที่กําหนดเพื่อ
ใชเปนกองทนุ ชวยขจัดและบรรเทาความสูญเสียจากภัยที่เกิดขึ้นแกสมาชกิในกลุมน้ัน ความหมาย
ของการประกันภัยโดยนัยธุรกิจน้ี เปนการพิจารณาในดานการประกอบการวา การประกันภัยเปน
องคประกอบการอยางหนึ่งที่ระบวุัตถุประสงคและแผนการดําเนินงานไวอยางชัดเจน 
 3. การประกันภัยโดยนัยของกฎหมาย 
 นักกฎหมายถือวา การประกันภัยเปนเอกเทศสัญญาประเภทหนึ่ง ซ่ึงกอใหเกิดนิติกรรม 2 
ฝาย และใหความหมายไววา การประกันภัย คือ สัญญาซึ่งบุคคลหนึ่งตกลงจะใชคาสินไหมทดแทน 
หรือใชจํานวนเงินหนึ่งใหในกรณีวินาศภยั หากมีขึ้นหรือในเหตุการณอยางอ่ืนในอนาคต ดังไดระบุ
ในสัญญา และในการนี้บุคคลอีกคนหนึ่งตกลงจะสงเงินซึ่งเรียกวา “เบี้ยประกัน” (ป.พ.พ. มาตรา861) 
ก็เปนการพิจารณาความหมายของการประกันภัยในประเด็นของกฎหมาย ซ่ึงถือวาเปนนิติกรรมที่
ผูกพันในระหวางคูสัญญา และเปนนิติสมัพันธของการกระทําที่กฎหมายยอมรับรูบังคับให หากมีการ
ผิดสัญญาเกิดขึ้นก็มีสิทธิ์ฟองรองบังคับใหผูผิดสัญญาปฏบิัตติามสัญญาได 
 
 ประเภทตาง ๆ ของการประกันชวีิต 
 การพิจารณาประเภทของการประกันชีวติที่ตองทราบมดัีงตอไปน้ี 
 1. การประกันแบบกําหนดระยะเวลา (Term Insurance) 
 2. การประกันแบบตลอดชีพ (Whole-Life Insurance) 
 3. การประกันแบบสะสมทรพัย (Endowment Insurance) 
 4. การประกันแบบรายไดประจําหรือบํานาญ (Annuity Insurance) 
 5. การประกันชีวติหมู (Group Life Insurance) 
 บริษัทประกันชีวติในประเทศไทยที่ดําเนนิกิจการโดยคนไทยและชาวตางชาติในปจจุบัน
รับทําการประกันทุกประเภท ซ่ึงการประกันในแตละประเภทก็มีลักษณะความสําคัญแตกตางกนั
ออกไป 
 



                                                                                                                                           13 

 

 1. การประกันแบบกําหนดระยะเวลา (Term Insurance)         
 จุดเริ่มตนของการประกันชีวติเทาทีไ่ดเกิดขึ้นมา ตามที่ไดกลาวแลวแลววาเม่ือวนัที่ 18 
มิถุนายน ค.ศ.1583 เปนการประกันชีวติของนายวลิเลียม กิบบอนส ตามกําหนดระยะเวลา 12 
เดือน นับตั้งแตวันที่เริ่มทาํประกันชีวติ ตอจากนั้นก็มีกรมธรรมของการประกันชีวติที่เขามาตรฐาน
หลาย ๆ ประเภทไดนําออกมาใชทั่ว ๆ ไป ในระหวางป ค.ศ.1700 กรมธรรมมีการคุมครองเพียง 6 
เดือนเทานั้น 
 กรมธรรมกําหนดระยะเวลา คือ สัญญาที่คุมครองการตายของผูเอาประกัน ภายในกําหนด
ของระยะเวลาการประกันชีวติแบบนี้จะไมคุมครองผูเอาประกัน หากผูเอาประกันมิไดเสียชีวติลง
ภายในกําหนดระยะเวลา ระยะเวลาของสัญญาแบบนีอ้าจจะสั้นเพียง 1 ป ในตางประเทศกําหนด
อายุสูงสุดของผูเอาประกันถงึอายุ 65 ป แตโดยปกติแลวการประกนัชีวติแบบนี้สญัญาอาจเปน 5ป 
10ป และ20ป แตกรมธรรมน้ันขึ้นอยูกับการตกลงวาจะกําหนดระยะเวลาเทาใด หรือเปนการให
โอกาสตัวผูเอาประกันเปลี่ยนแปลงสัญญาแบบนี้ไปเปนการประกันชีวติแบบอ่ืน ๆ ได ซ่ึงเราจะเห็น
วา ตวัรายละเอียดในการทําสัญญาไดกระทําขึ้นอยางรัดกุม ตัวอยางเชน การกําหนดทุนประกัน อายุ
กอนหรือหลังที่จะครบตามสัญญา 
 ลักษณะของการประกันแบบกําหนดระยะเวลา 
 1. มีการกําหนดระยะเวลาของสัญญาที่แนนอน    ระยะเวลาดังกลาวจะสั้น หรือยาว
เพียงใดก็ได โดยทั่ว ๆ ไป ระยะเวลาเปน 5 ปหรือ 10ป บริษัทประกันชีวติมักจะกําหนดอายุสูงสุด
ไว 55 ป 
 2. ถาผูเอาประกันเสียชวีติในระหวางของสัญญา ผูรับประโยชนจะไดจํานวนเงินที่เอา
ประกัน ถาอยูครบกําหนดกรมธรรมก็จะหมดอายุไปบริษัทจะริบเบี้ยประกันไป โดยทั่ว ๆ ไป การ
ประกันแบบกาํหนดระยะเวลาไมมีประโยชนในแงสะสมทรัพย แตมีประโยชนในดานการคุมครอง
เทานั้น เหตน้ีุภายหลัง 3 ปแลวผูเอาประกันจึงไมมีสิทธิ์เลือกใชประโยชนจากเงินที่ไมถูกริบเหมือน
การประกันประเภทอ่ืน ๆ ที่มีการออมทรัพยหรือมีสวนสะสม น่ันก็คือผูเอาประกันจะขอกูเงินเปน
กอน ขอกูชําระเบี้ยประกัน ขอเวนคืนกรมธรรม เพ่ือขอรับคาเงินสดหรือขอแปรสภาพเปนกรมธรรม
ใชเงินสําเร็จไมได 
 3.  บริษัทไมรับประกันผูสูงอายุ 
 4. การประกันแบบน้ีบรษิทัตองระมัดระวัง เพราะระยะเวลาสั้นไมสามารถสะสมได การ
ประกันแบบกาํหนดระยะเวลามักนํามาใชกับสภาวะการณ 2 ประการ คือ เม่ือคนเรามีความตองการ
ระยะสั้นในการประกันชีวติ และเม่ือคนเราไมสามารถจะซื้อการประกันชีวติแบบถาวร ฉะนั้น การ
ประกันชนิดนีจึ้งมักเรียกอีกชื่อหน่ึงวา การประกันชีวติแบบชัว่คราว 
 
ประโยชนของการประกันแบบกําหนดระยะเวลา 

  1. ใหความคุมครองสูง จายเบี้ยประกันนอย 
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  2. เหมาะกับผูที่มีอายุนอย เน่ืองจากเบี้ยประกันต่ํา 
  3. สามารถใชเปนหลักค้ําประกันในการจํานอง เชน นําบานไปจํานองกับบริษัทประกัน 
     ชีวิต เปนทุนประกัน 500,000 บาท ทาํไว 3 ปพอปที่ 4 และ5 ก็ลดทุนประกันได 
  4. ทําใหบรษิัทนําเงินไปลงทุนไดเหมือนกัน 
  5. ชวยในกรณีที่หัวหนาครอบครัวมีภาระมาก 

ผลเสียของการประกันแบบกําหนดระยะเวลา 
  1. การลงทนุและการคุมครองแยกออกจากกัน 
  2. เปนการประกันแบบวนิาศภัย คือ ผูเอาประกันไมถึงแกกรรมในระยะเวลาที่กาํหนด 
  3. ผูเอาประกันตองยอมสละเบีย้ประกัน 

 
 2.  การประกนัแบบตลอดชีพ (Whole-Life Insurance) 
             ไมกําหนดขอบเขตของอายุสญัญาไวอยางแนชัด แตใหความคุมครองแกผูเอาประกัน
ตลอดชีวติ ถาเขาเสียชวีติเม่ือใดจึงจะจายเงินที่เอาประกันใหแกผูรับประโยชน การประกันแบบน้ีให
ประโยชนในดานความคุมครองเปนประการสําคัญ ประโยชนในดานสะสมก็มีบางแตดอยกวาความ
คุมครอง การประกันแบบน้ียังสามารถจําแนกออกเปนชนิดยอย ๆ อีกหลายชนิด เชน 
             1. การประกันแบบตลอดชีพ ชําระเบี้ยประกันตลอดชีพ (Ordinary Life Insurance) การ
ประกันแบบน้ี ผูเอาประกันจะตองชําระเบี้ยประกันไปจนถึงปที่ตนเสียชีวติ แตในทางปฏิบัติหลังจาก 
3 ปแลว ผูเอาประกันจะยุตชิําระเบี้ยประกันเมือใดก็ได โดยการแปรสภาพกรมธรรมเปนกรมธรรมใช
เงินสําเร็จ ผลกคือจะทําใหผูเอาประกันยงัคงไดรับความคุมครองตามกรมธรรมอยู แตทุนประกันที่
ไดรับในกรณีเสียชีวติจะลดลงตามสวน 
 2. แบบตลอดชีพ    จํากัดระยะเวลาชําระเบี้ยประกัน (Limited Payment Life Insurance) 
หมายความวา ผูเอาประกันจะชําระเบี้ยในระยะเวลาอนัจํากัดหนึ่ง เชน ชําระ 15 ป 20 ป หรือในบาง
กรณีก็กําหนดอายุสูงสุดที่จะตองชําระเบี้ยประกันเอาไว ถาเสียชวีติเม่ือใดผูรับประโยชนจะไดรับเงิน
ตามทุนประกนั การประกันแบบนี้มีขอดีตรงที่วา ผูเอาประกันไมตองรับภาระในการสงเบี้ยประกันจน
ตลอดชีวติ เม่ือชําระเบี้ยประกันถึงระยะที่กําหนดไวแลวก็ยตุิได โดยยังคงไดรับความคุมครองเต็ม
ตามกรมธรรม แตเบี้ยประกนัประเภทนี้จะแพงกวาเบี้ยประกันของประเภทแรก 
 3. แบบตลอดชีพแปรสภาพได (Convertible Whole Life Insurance) ผูเอาประกนั
สามารถไดรับความคุมครองสูง โดยชําระเบี้ยประกันในอัตราต่ํา แตจุดออนของการประกันประเภทนี้
คือ ผูเอาประกันไมมีโอกาสไดใชเงินเองเปนการทําประกันไวเพ่ือผูอ่ืน ถาผูเอาประกันปรารถนาจะ
ใชเงินเองเขาจะตองทําประกันแบบสะสมทรัพย ซ่ึงเบีย้ประกันจะสูงกวาเบี้ยประกนัตลอดชีพ เม่ือ
เปนเชนนี้ผูทีไ่มมีความสะดวกทางการเงินจึงไมสามารถทําประกันแบบสะสมทรพัยในวงประกนัสูง 
ๆ ได การประกันแบบตลอดชีพแปรสภาพไดก็คือ การประกันแบบตลอดชีพจํากัดระยะเวลาชําระ
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เบี้ยประกัน (โดยปกติมักเปนระยะเวลา 5 ป) แลวจึงแปรสภาพเปนแบบสะสมทรัพย ซ่ึงอัตราเบี้ย
ประกันจะสูงกวาแบบตลอดชีพ 
 4. การประกนัชีวติรวม (Joint Life Insurance) คือ การประกันชีวติรวมกันเกินกวา 1 คน
ในกรมธรรมฉบับเดียวกัน อาจมี 2 คนขึ้นไปในทางปฏิบัติไมควรเกิน 4 คน โดยบริษัทจะจายเงิน
จํานวนหนึ่งใหเม่ือผูเอาประกันคนหนึ่งถงึแกมรณกรรม การประกันชีวติแบบน้ีไมเปนที่นิยม
แพรหลาย สวนมากเปนสัญญาการประกันตลอดชีพชําระเบี้ยประกันตลอดอายุสัญญาหรือในเวลา
จํากัด ไมรับประกันแบบกําหนดระยะเวลาเพราะการประกันชีวติเด่ียวก็มีมูลคาตนทุนสูงกวาเล็กนอย
เทานั้น การประกันแบบน้ีเหมาะสําหรับธุรกิจที่เปนหางหุนสวนและสามีภรรยา 
 5. Special Whole Life Policy หมายถึง การประกันชีวติแบบตลอดชีพประเภทหนึ่ง โดย
ผูเอาประกันจายเบี้ยประกันถูก จํานวนทนุประกันก็ไมสูงมากนักหรือจํานวนทุนประกันสูงสุดเทากับ 
500,000 บาท มีขอที่นาสังเกตอีกประการหนึ่งคือ ทางบริษัทคํานึงถึงสุขภาพของผูเอาประกันวา
ตองมีสุขภาพดีจึงจะรับทําการประกันชีวติ 
 
ขอดีของการประกันแบบตลอดชีพ 
 1. ใหประโยชนแกผูที่อยูในอุปการะ ซ่ึงตองอาศัยรายไดจากหัวหนาครอบครัว 
 2. ผูที่อยูในวัยฉกรรจที่มีรายไดเพียงพอนั้น เม่ือตกลงทําประกนัก็เสียเบี้ยประกันนอย 
เม่ือมีอันเปนไปก็มีทรัพยใหผูที่อยูขางหลงั 
 3. การประกนัแบบน้ีชวยปทูางใหผูเอาประกัน ซ่ึงอาจเปลี่ยนเปนการประกันชีวติแบบอ่ืน
ก็ได 
ขอเสียของการประกันแบบตลอดชพี 
 1. ไมเหมาะสําหรับครอบครัวที่ผูอยูในอุปการะ บุตรหรือภรรยา สามารถทํามาหาได
เพราะเงินทุนประกันไมสูงมากนัก 
 2. สรางภาระใหกับผูเอาประกัน  แมจะเจ็บปวยหรอืหากินไมได ก็ยังคงตองจายเบี้ย
ประกัน 
 3. บริษัทก็เสยีเปรียบเหมือนกันเม่ือผูเอาประกันเสียชวีติในระยะเวลาอันสั้น 
 4. คาเบี้ยประกันแบบน้ีสูงสาํหรับผูมีรายไดนอย 
 
 3.  การประกันแบบสะสมทรัพย (Endowment Insurance) 
  ในการประกันแบบกําหนดระยะเวลาและประกันแบบตลอดชีพน้ัน ทางบริษัทจะจายเงินให
เม่ือผูเอาประกันถึงแกความตาย ดังน้ันการประกันแบบสะสมทรพัยจึงวิวัฒนาการและปรับปรุงใหดี
ยิ่งขึ้น ซ่ึงก็ไดรับความสนใจเปนอยางมากในตางประเทศและในประเทศไทย ซ่ึงเม่ือเปรียบเทยีบกับ
การประกันทั้งสิงแบบที่ไดกลาวมาแลวขางตนนั้น ปรากฏวามีคนสนใจทําการประกันแบบสะสม



                                                                                                                                           16 

 

ทรัพยมากเปนอันดับหนึ่ง เพราะผูเอาประกันทราบวาถึงอยางไรก็แลวแตเขามโีอกาสไดใชเงินที่เขา
ไดจายใหกับบริษัท 
 ลักษณะสําคญัของการประกันแบบสะสมทรัพย คือ มีการกําหนดระยะเวลาของสัญญาที่
แนนอนถาผูเอาประกันอยูครบอายุของสัญญาก็จะไดรับเงินซ่ึงเอาประกัน แตถาเกิดเสียชวีิตลงใน
ระหวางที่สัญญามีผลบังคับใชน้ัน ผูรับประโยชนจะเปนบุคคลที่รับเงินซ่ึงเอาประกันจากบริษัท ซ่ึง
การประกันประเภทนี้โดยทัว่ไปใหประโยชนในดานสะสมทรัพยและการคุมครอง 
 1. การประกันแบบกําหนดระยะเวลา  (Term Insurance) คือ ขอสัญญาที่วาผูรับประกัน
จะจายจํานวนเงินที่เอาประกันให ถาผูเอาประกันถึงแกมรณกรรมในระหวางที่สญัญามีผลบังคับใช 
 2. การประกนัแบบสะสมทรัพยแทจริง (Pure Endowment) คือ ขอสัญญาที่วาบริษัทจะ
จายจํานวนเงินเอาประกันให ถาผูเอาประกันมีชีวติอยูรอดพนระยะเวลาที่กําหนดไว บรษิัทจะพน
ความรับผิดชอบที่จะจายเงินจํานวนนี้ ถาผูเอาประกนัถึงแกมรณกรรมภายในระหวางที่สัญญามีผล
บังคับ 
 
 การประกันแบบน้ี ผูรับประกันตองจายเงินที่เอาประกันไว ไมวาผูเอาประกนัจะถึงแก
มรณกรรมในระหวางที่สัญญามีผลบังคับ หรือมีชีวิตรอดอยูหลังจากที่สัญญาครบอายุ ดังน้ันจึงอาจ
กลาวไดวา เปนสัญญารวมกันของการประกันสองแบบ คือ การประกันแบบกาํหนดระยะเวลา และ
การประกันแบบสะสมทรัพยแทจริง 
 
 ประเภทของการประกันแบบสะสมทรพัย 
 การประกันแบบสะสมทรัพยไดมีการวิวฒันาการเพื่อใหตอบสนองความตองการของผูเอา
ประกันอยูเสมอ ดังน้ันจึงจะขอกลาวถึงแบบยอยที่สําคญั 3 ประการ คือ 
 1. การประกนัแบบสะสมทรัพยทวีคูณ (Double Endowment) การประกันชีวติแบบนี้
อัตราเบี้ยประกันคอนขางสูงกวาแบบสะสมทรัพยธรรมดา และสามารถแยกออกได 2 แบบ ดังน้ี 
  1.1 ในกรณีที่ผูเอาประกันถงึแกกรรม ในระยะเวลาของการประกัน บริษัทจะจายให
เทากับจํานวนทุนประกัน แตหากมีชีวิตอยูรอดพนระยะเวลาของการประกัน บริษทัจะจายใหเปน
จํานวนสองเทาของทุนประกัน 
  1.2 ในกรณีทีผู่เอาประกันถงึแกกรรม ภายในกําหนดของสัญญาหรือไมก็ตาม ทาง
บริษัทยินดีจายใหเปนสองเทาของทุนประกัน แตจํานวนเบี้ยประกันแบบน้ีจะตองสูงกวาแบบ ก. 
ดังที่ไดกลาวไวแลว (บรษิัทยอมตกลงใหในกรณีที่ผูเอาประกันมีสุขภาพดีเทานั้น) 
 2. การประกนัแบบสะสมทรัพยรวม (Joint Endowment) หมายถึง การประกันที่มีผูเอา
ประกันมากกวาหนึ่งคนขึ้นไป ซ่ึงเหมาะกับครอบครวัที่มีรายไดทั้งสองคน เชน สามี ภรรยา จํานวน
ทุนประกันสูงหรือการประกันแบบน้ีเหมาะกับหุนสวน 
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 3. การประกนัแบบสะสมทรัพย   เพ่ืออนาคตของเยาวชน (Children’s Deferred 
Endowment) หมายถึง การประกันแบบสะสมทรัพยทีมุ่งใหชีวิตของเยาวชนเปนผูรับประโยชน การ
คํานวณอายุจึงไมคํานึงถึงอายุของผูปกครองหรือผูสงเบี้ยประกันแตใชหลักเกณฑผูเยาวเปนหลกั 
         3.1 เม่ือผูเยาวเปนผูเอาประกัน จึงตองตรวจสุขภาพของผูเยาว 
  3.2 คาเบี้ยประกันต่ํา     เน่ืองจากผูเยาวอายุนอยถือวาเปนการผอนคลายภาระของ
ผูปกครอง หรือผูที่ชําระเบี้ยประกัน 
  3.3 เหมาะสําหรับผูปกครองที่มีรายไดที่หักแลวยังมีเงินเหลือไมมากนัก ซ่ึงอาจมี
บุตรหลายคน จึงตกลงทําการประกันแบบน้ีเพ่ือไมตองเปนหวงอนาคตของเด็กมากนัก ซ่ึงเปนการดี
และปลอดภัยสําหรับอนาคตของเด็กนั่นเอง 
  3.4 สําหรับเยาวชนเองก็นับวามีประโยชน เพราะบริษทัสามารถชวยในดาน
การศึกษา ฯลฯ เม่ือเยาวชนเติบโตเปนผูใหญก็สามารถใชบริการของบริษัทไดเตม็ที่ 
 
ขอดีของการประกันชีวติแบบสะสมทรัพย 
 1. ผูเอาประกันมีโอกาสไดรับเงินประกนั หากยังคงมีชีวิตอยูรอดเมื่อกรมธรรมมีอายุ
สัญญาครบกําหนด 
 2. สวนในกรณีที่ผูเอาประกันเสียชีวติ    ผูที่อยูในอุปการะก็จะไดรับเงินคาเลีย้งชีพเพ่ือให
ดํารงชีวิตตอไปได 
 3.  ผูเอาประกันจะไดรับผลประโยชนเกีย่วกับมูลคาเวนคืนเงินสดในอัตราที่สูง 
ขอเสียของการประกันชีวติแบบสะสมทรัพย 
 1. เบี้ยประกันสูง 
 2. ผูที่ประสงคจะลงทุนหรอืสะสมทรัพยหรือนักลงทุน จะไมไดผลคุมคาเม่ือทําประกันแบบ
น้ี ทั้งน้ีบริษัทจะคิดดอกเบี้ยใหเพียงประมาณ 4-5% ของทุนประกันเทานั้น 
 3. หนุมสาวที่ซ้ือกรมธรรมแบบน้ี อาจจะพบวาความคุมครองที่จะไดรับ      จะไมมีอยู
เหลืออีกเม่ือสัญญาครบกําหนด ทั้ง ๆ ที่ขณะน้ันผูเอาประกันมีความตองการความคุมครอง           
เพ่ิมขึ้น ครั้นจะซ้ือความคุมครองมากขึ้นตามทีต่องการก็ทําไดยากเพราะอายุมากขึ้นและสขุภาพก็
แยลง 
 
 4. การประกันแบบรายไดประจําหรือบํานาญ (Annuity Insurance) 
 บางคนเรียกการประกันชีวติแบบน้ีวา “การประกันชวีิตแบบเงินไดประจํา” Annuity 
แปลวา เบีย้หวัด เบี้ยรายป หรือเงินป จึงนํามาใชกับความหมายของการประกันแบบน้ี การประกัน
แบบบํานาญนี้มีบางคนคิดวาไมใชเปนการประกันชีวติ เพราะเปนการจายเงินเพ่ือความอยูรอด 
(Survival) ไมใชเพ่ือความมรณะ (Mortality) อันเปนหลกัซึ่งการประกันชีวติแบบทั่ว ๆ ไปดําเนินอยู 
แตอยางไรก็ตามการประกันแบบบํานาญถือไดวาเปนสวนหนึ่งหรือแขนงหนึ่งของการประกันชีวติ 
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เพราะเปนไปตามกฎหมายแพงและพาณิชย ลักษณะ 20 หมวดที่ 3 วาดวยการประกันชีวติ แสดงไว
ชัดแจงในสองมาตรา คือ 
 มาตรา 889 บัญญัตวิา “ในสัญญาประกนัชีวตินั้น การใชจํานวนเงนิยอมอาศัยความทรง
ชีพหรือมรณะของบุคคลคนหนึ่ง” 
 มาตรา 890 บัญญัตวิา “จํานวนเงินอันจะพึงใชน้ัน จะชําระเปนเงินจํานวนเดียวหรือเปน
เงินรายปก็ได สุดแลวแตจะตกลงกันระหวางคูสัญญา” 
 คําวา ทรงชีพ ตามกฎหมายก็คือ มีชีวิตอยู 
 คําวา เงินรายป คือ เงินซึ่งบริษัทประกันภัยจะจายใหแกผูเอาประกันเปนประจําตราบ
เทาที่มีชวีิตอยู เพ่ือเปนรายไดในการดํารงชีพของผูเอาประกัน นับแตวันที่ผูเอาประกันไมสามรถจะ
ทํางานหาเงินอีกตอไปได เพราะความชราภาพ 
 
ประเภทของการประกันแบบบํานาญ 
 1. การประกันบํานาญแบบจายชั่วระยะเวลาหนึ่ง   (Annuity Certain)   คือ      กรณีที่
ชวงเวลาซึ่งบงไววาบรษิัทจะรับผิดชอบนัน้กําหนดเปนจํานวนปแนนอน โดยไมคํานึงถึงระยะเวลา
ของการมีชีวติอยูของผูเอาประกันวาจะสัน้หรือยาว เชน ในสัญญาระบุวาบรษิัทจะเริมตนจายเงิน
ใหแกผูรับเงินปภายหลังจากทําสัญญาแลว 10 ป และจายเงินน้ันไปเปนระยะเวลานาน 15 ป เม่ือ
จายจนครบกําหนดแลว สัญญาก็จะสิ้นสดุลงถึงแมวาผูรับเงินปจะยังมีชีวิตอยูกต็าม หรือถาหากผูรับ
เงินปเกิดตายไปกอนที่จะครบ 15 ปบริษัทก็ยังคงจายเงินใหเรื่อย ๆ จนครบกําหนดนั้นโดยไม
คํานึงถึงวาผูรับเงินปจะมีชีวติอยูรับเงินหรอืไม (ทายาทเปนผูรับเงินไป) 
 2. การประกันบํานาญแบบจายใหตลอดชีพ (Life Annuity) คือ กรณีที่ชวงเวลาซึงบงไววา 
บริษัทจะรบัผดิชอบนั้น เปนระยะเวลาทีผู่รับเงินปยังมีชีวติอยู จะนานเพียงใดก็ตามนบัแตงวดแรกที่
บริษัทเราจะจายใหแกผูรับเงินปน้ัน เชน บริษทัเริ่มจายใหนาย ก เม่ือมีอายุ 55 ป นาย ก อายุยืน
มาก ถึงแกกรรมเมื่ออายุ 102 ป บริษัทก็ตองจายเงินใหนาย ก ทุก ๆ เดือนไปจนกวานาย ก จะถึง
แกกรรม  
 
ขอดีของการประกันชีวติแบบบํานาญ 
 1. ประโยชนสําหรับคนที่มีทรัพยสินเงินทองอยูแลว คนพวกนี้อาจะปนผูม่ังคั่งหรือมีฐาน
ปานกลางก็ได และทรัพยสินที่มีอยูอาจไดมาจากการรับมรดา หรือจากการสรางดวยตนเองก็ตาม 
แตเน่ืองจากเกรงวาทรัพยสินดังกวาวจะประสบความหายนะ อันเนื่องมาจากความโชครอยและ
พลาดพลั้งในการลงทุนหรอืใชจายในทางที่ผิด ดังน้ันเพ่ือปองกันความไมแนนอน (Uncertainty) ใน
อนาคต จึงไดหาความคุมครองจากการทําประกันแบบบํานาญไว 
 2. ประโยชนสําหรับพวกที่ตองการสะสมทรัพยไว ไดแก ผูมีอายุสูงที่สามารถสะสม
ทรัพยสินไวไดบางแลว แตตองการใหทรัพยน้ันเกิดอกผลเพิ่มเติมเพ่ือเปนรายไดไปตลอดชีพ จึงได
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นําเงินนั้นมาซื้อประกันแบบบํานาญ สะสมเงินไวกับบริษัทเพื่อหาดอกผล และจะไดรับรายไดประจํา 
(เงินบํานาญ)ไปตลอดชวีิตอีกดวย  
 
 5. การประกันชีวิตหมู (Group Life Insurance) 
 การประกันกลุมเปนสัญญาประกันชีวติประเภทหนึ่ง ซ่ึงกําหนดความคุมครองของกลุมคน 
(กลุมลูกจาง) ภายใตสัญญากรมธรรมฉบับเดียว โดยที่สัญญากรมธรรมฉบับน้ันเปนการทําขึ้น
ระหวางบรษิทัที่รับประกันภัย กับผูมีอํานาจในการทําประกันในนามของกลุม (นายจาง) 
 การประกันชีวติกลุมเริ่มทําครั้งแรกใน ค.ศ.1912 และตอมาก็ไดเจริญขึ้นอยางรวดเร็ว จน
สิ้น ค.ศ.1965 มีการทําสัญญาประกันชีวติกลุมอยูถงึ 230,000 กลุม โดยทํามูลคาของทุนประกัน 
300 พันลานดอลลาร 
 ในป ค.ศ.1918 The National Convention of Insurance Commissioners ไดใหคํานิยาม 
(Definition) ของการประกันชีวติกลุมไว ดังตอไปน้ี 
 “Group life insurance is that form of life insurance covering not fewer than fifty 
employees, with or without medical examination, under a policy issued to the employer, the 
premium on which is to be paid by the employer or by the employer and employees jointly, 
and insuring only all of his employees on all of any class or classes there of determined by 
conditions pertaining to the employment, for amounts of insurance based upon some plan 
which will preclude individual selection, for the benefit of person other than the employer, 
provided, however, that when the premium is to be paid by the employer and employees 
jointly and the benefits of the policy are offered to all eligible employees, not less than 
seventy-five percent of such employees may be so insured” 
 
2.  พื้นฐานทางเศรษฐกิจของการประกันชีวิต 
 เพ่ือที่จะเขาใจเรื่อง “พ้ืนฐานทางเศรษฐกิจของการประกันชีวติ” จึงจําเปนตองพิจารณา
ปญหาใหม 3 ปญหา คือ 
 1. ลักษณะพิเศษทางเศรษฐกิจบางประการในยุคของเรา 
 คําวา ลักษณะพิเศษ (Characteristics) หมายถึง จุดเดนหรือลักษณะเดน ที่ทําใหสิง่น้ันไม
เหมือนหรือแตกตางออกไปจากสิ่งอ่ืน คําวา “ลักษณะพิเศษ” ทางเศรษฐกิจบางประการในยุคเราที่
ไมเหมือนในยุคอ่ืนๆ ลักษณะพิเศษดังกลาวถาประมวลจากเรื่องพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจของการ
ประกันชีวติของไดอามอนด ไลฟ บูลละติน มีดังน้ี 

ก. มีการใชทุนในขอบขายมหึมาในการดําเนินการผลิต ขอน้ีนับวาเปนความจริงที่เห็นได
เดนชัดเพราะเศรษฐกิจยุคอ่ืนไมเคยมีการใชทุนในขนาดและขอบขายมหึมาเหมือนใน
ยุคปจจุบัน ตัง้แตศตวรรษที่ 17 เปนตนมา กลาวไดวา โลกของเรากาวเขาสูยคุทีมี่การ
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ผลิตแบบใชทนุเปนสวนสําคัญ คําวา ทุน หมายถึง สิ่งที่คนเราใชเพ่ือการผลิตสินคาหรือ
การบริการอยางอ่ืนซึ่งจะทําใหเกิดผลกําไร 

ข. การผลิตในยคุเรานี้โดยสวนใหญเปนการผลิตทางออม หมายความวา มีการใชเครื่องมือ
การผลิตเขามาชวย และมนุษยสามารถปรับปรุงคณุภาพสินคาใหดียิ่งขึ้นซ่ึงจะทําให
เกิดผลกําไร 

ค. มีการแบงงานในสังคม หมายความวา มนุษยในสังคมมีการแบงหนาที่กัน แตละบุคคล
จะดําเนินการตามหนาที่ ดังน้ัน แรงงานที่ใชในการผลติก็จะออกมาในรูปของสินคาและ
การบริการมาสูตลาด 

ง. การฝกใหเกิดความชํานาญในแขนงใดแขนงหนึ่ง การแบงงานในสังคมมีสวนชวยให
คนเราเกิดความชํานาญในแขนงนั้นได แรงงานที่ชํานาญยอมไดเปรียบ เพราะแรงงานนี้
สามารถที่จะปรับปรุงเทคนิคในการทํางานใหไดสมรรถภาพดียิ่งขึ้นไป 

จ. มีการใชเงินตราเปนสื่อกลางแลกเปลี่ยน การแลกเปลี่ยนในสมัยกอนใหระบบบารเตอร 
หลังจากนั้นกมี็การปรับปรงุโดยใชเงินตรา ในยุคของเรานี้เงินตราไดกลายมามีบทบาทที่
สําคัญยิ่ง เงินตราใชเปนเครื่องสําหรับสรางผลผลิต หรือการบริการอันจะนํามาซ่ึงผล
กําไร เงินตราที่ใชแทนมลูคาสิ่งของเรียกวาราคา และเงินตราที่ใชแทนมูลคาของเรงงาน
เรียกวา คาจาง 

ฉ. องคประกอบทางการผลิตที่สําคัญ ในยคุของเรานี้องคประกอบการผลิตที่สําคัญ ไดแก 
ที่ดิน แรงงานและทุน ที่ดินและแรงงานถอืวาเปนปจจัยเบื้องตนแหงการผลิต เพราะสิ่ง
เหลานี้มีอยูด้ังเดิม สวนทุนน้ันอาจหมายถึงทรัพยสินทีใ่ชในการผลิต และอาจหมายถึง
คนที่เขารวมในกระบวนการผลิตนั้นดวย 

 2. คาทางเศรษฐกิจของมนษุย (Economic Value of Man) 
 คาทางเศรษฐกิจของมนุษยก็คือ ความมีประโยชนของมนุษยในแงทีเ่ปนผูผลติ กอใหเกิด
สินคา การบรกิารหรือรายได คาทางเศรษฐกิจพอจะพิจารณาไดดังน้ี 

ก. คนเรามีคาทางเศรษฐกิจตอหนวยงานที่ทาํอยู ความสามารถประกอบกิจการเปนผลดี
ตอหนวยงานที่เขาทําอยู ความสามารถประกอบกิจการเปนผลดีตอหนวยงานที่เขาทํา
อยู เขามีคาทางเศรษฐกิจตอหนวยงานของเขา สวนคาทางเศรษฐกิจน้ัน จะมากนอย
ขึ้นอยูกับบทบาทและความสําคัญของเขาในหนวยงานนั้น 

ข. คนเรามีคาเศรษฐกิจตอตนเอง ในแงที่วาเขาเปนเจาของแรงงานหาเลี้ยงชีพดวยตนเอง
และเปนเจาของทุนที่เขาสะสมไวจากการหาเลี้ยงชีพดวยตนเอง และเปนเจาของทุนที่
เขาสะสมไวจากการหาเลี้ยงชีพ การดํารงชีพของเขาหรือการมีสุขภาพดีซ่ึงมีผลดตีอ
ความเจริญกาวหนาแหงชีวติของตนเอง 

ค. คนเรามีคาทางเศรษฐกิจตอครอบครัว ในแงที่วาครอบครัวเปนเจาของรวมกันในสิ่งที่
เขาหามาได ภรรยาและบตุรเปนผูอาศยัการหาเลี้ยงชีพของเขา ในการตอบสนองความ
ตองการทางเศรษฐกิจตาง ๆของตน 
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ง. มนุษยมีคาทางเศรษฐกิจตอองคการอื่น ๆทีเขาทําประโยชนให เชน บริจาคเงิน
ชวยเหลือองคการหรือสถาบันตาง ๆทีเ่ขามีจิตศรัทธาสงเสริม ก็เทากับวาองคการหรือ
สถาบันตาง ๆมีสวนไดรับประโยชนจากเขาและมีสวนในการเปนเจาของในพลัง
สรางสรรคที่มีอยูในตัวเขา 

จ. มนุษยมีคาทางเศรษฐกิจตอสังคมโดยสวนรวม หมายความวา สินคาหรือกากรบริการที
ผลิตมานั้นเปนประโยชนเพ่ือสนอง 

           
 3. การประกันชีวติในแงที่เปนทรัพยสินทีมี่ลักษณะสองดาน 
 ถาพิจารณาในแงที่เปนทรพัยสินอยางหนึ่งแลว จะเห็นวามันเปนทรัพยสินที่มีคุณสมบัติ
เดน ๆ 2 ประการ คือ 
 ประการที่หน่ึง ภายหลังระยะที่เกิดเงนิสํารองในกรมธรรมแลว จะสามารถเปนที่พ่ึงพา
ทางการเงินของผูเอาประกันได ถาหากผูเอาประกันเกิดความขัดสนชั่วคราว หรือเกิดความตองการ
เงินขึ้นมาผูเอาประกันสามารถกูเงินเปนกอนหรือกูชําระเบี้ยประกันกไ็ดและในที่สุดเม่ือสัญญาครบ
กําหนดก็ไดรับเงินเต็มตามสัญญารวมทั้งเงินสมนาคุณดวยถาเปนการประกันประเภทที่มีเงิน
สมนาคุณ 
 ประการที่สอง สามารถสนองรายไดใหแกครอบครัว เม่ือครอบครัวเกิดความตองการเงิน
ขึ้นมาซึ่งอาจเน่ืองมาจากการเสียชีวติกอนเวลาอันสมควรของหัวหนาครอบครัว การประกันชีวติ
เหมือนกับการประกันทรัพยสินในขอทีว่า เปนวิธีการทอดแทนความสูญเสียของมูลคา การประกัน
ชีวติทดแทนความสูญเสียของมูลคาแหงชีวติ สวนการประกันทรพัยสินก็ทดแทนความสูญเสียของ
มูลคาแหงทรพัยสิน แตการประกันชีวติแตกตางจากการประกันทรัพยสินในขอที่วา การประกัน
ทรัพยสินไมมีการคุมครองการเสื่อมคาทีละนอย ๆ ของทรัพยสินอันเนื่องมาจากการลวงไปของเวลา 
 
3. หลักเกณฑในการคัดเลือกบริษัทรบัประกันชวีติ 
 ทุกวันนี้ธรุกิจประกันชวีติเจริญรุงเรืองมากขึ้น การจัดตั้งองคการหรือบริษัทประกันก็
ขยายตวัเพ่ิมมาขึ้น ประเทศเล็ก ๆ เชน ประเทศไทยเราก็มีบริษัทประกันทุกประเภทกวารอยบริษัท 
ในประเทศใหญ ๆ เชน อังกฤษ อเมริกาหรือยุโรปก็มีประเทศละนับจํานวนพันบริษัท กรมธรรม
ประกันชีวติจึงมีสภาพเหมือนสินคาชนิดหนึ่งซ่ึงมีหลายราคา คุณภาพก็ตางกันไปและมีการแขงขัน
กันเปนอยางมาก เม่ือเปนเชนน้ีจึงกอใหเกิดความลําบากใจแกผูเอาประกันมากกวา จะเลอืกกับ
บริษัทใดจึงจะดี ถาพลาดพลั้งไปกับบรษิัททีฐ่านะไมดีเขา เม่ือเกิดภัยขึ้นการเรียกรองคาเสียหายก็
จะทําไดโดยยากลําบาก หรือบางครั้งอาจสูญเสียไปเลยก็ได ฉะนั้น จุดมุงหมายของผูเอาประกันทุก
คนก็คือ ตองการประกันกบับริษทัที่มีคณุภาพดี และเชื่อถือไดวา ม่ันคงจริง ๆ เทานั้น และการจะ
เปนไปไดก็ตองทราบวา ในการเลือกผูรับประกันหรือบริษัทประกันน้ันมีหลักเกณฑพิจารณาอยางไร
บาง (สากล ธนสัตยาวบิูล. 2540 : 351) 
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            หลักเกณฑสําหรับพิจารณาในการคัดเลือกผูรับประกันวาจะมีฐานะมั่นคง นาเชื่อถือ และ
สมควรตอการไววางใจที่ทาํประกันไว มีดังน้ี 
 1. เง่ือนไขในกรมธรรมประกันชีวติ 
 กรมธรรมของบริษัทประกันชีวติแมจะแยกออกเปนหลายแบบกต็าม แตก็สามารถกําหนด
แบบตาง ๆ ไวเปนมาตรฐานคลายกนัเกือบทุกบรษิัท จะผิดแผกกันบางก็ในเร่ืองความหมายของ
ถอยคําบางเรือ่ง เชน คําวา “อุบัติเหต”ุ บางบริษทัถอืวาเหตตุองเกิดจากการไมเจตนาจะกอใหเกิด
ขึ้นจึงจะถือวาเปนอุบัติเหตุ บางบริษทัถือวา ผูกอใหเกิดเหตุจะมีเจตนาแตมิใชเจตนากระทําตอผูเอา
ประกันโดยตรงก็ยอมถือใหเปนอุบัติเหต ุ ดังน้ีเปนตน นอกจากนี้ก็คงมีเรื่องอัตราการจายเงินกรณี
สูญเสียอวัยวะ เชน แขน ขา น้ิว มือ นัยนตา ฯลฯ ซ่ึงอาจจายเงินมากนอยผิดกันบาง แตก็จะผิดกัน
ไมมากนัก สําหรับเง่ือนไขอ่ืน ๆ น้ันมักจะเหมือนกันเปนสวนมาก ฉะนั้นการพิจารณาเงื่อนไขใน
กรมธรรม รวมทั้งการเปรียบเทียบระหวางบริษัทตาง ๆ ที่มีดวย 
 2. คาใชจายในการคุมครองหรือการประกัน 
  โดยที่การประกันชีวติแตกตางกับการประกันวินาศภัยในขอที่วา การประกันชีวติเปนการ
ประกันระยะยาว และเม่ือประกันไประยะหนึ่ง ถาเลิกสญัญาก็ยังมีสวนไดรับเงินที่เรียกวา     ”มูลคา
เวนคืนเงินสด” (Cash Value) หรือ “มูลคาไถถอนกรมธรรม” (Surrender Value) บางสวนคนือีก
ดวย ฉะนั้นหลักเกณฑในการพิจารณาคาใชจายในการคุมครองหรือการประกัน จึงไมเหมือนกับการ
ประกันวินาศภัย ในขั้นตนการเปรียบเทยีบอัตราเบีย้ประกันที่บรษิทัตาง ๆ เรยีกเก็บยอมจะทําให
ทราบไดวาในการประกันแบบเดียวกันเง่ือนไขอยางเดียวกันบรษิัทใดเรียกเก็บมากนอยกวากัน แต
สวนมากแลวจะสูงต่ํากวากนัเพียงเล็กนอยเทานั้น ทั้งน้ีเกี่ยวกบัการใหบริการของแตละบริษัทอาจ
แตกตางกันไปก็ได 
 การประกันชีวติในปจจุบันนีถ้ากลาวในแงของเงินปนผลแลวจะมีอยู 2 อยางคือ ประเภทมี
เงินปนผล (Participating) กับไมมีเงินปนผล (Non Participating) ซ่ึงอัตราเบี้ยประกันจะแตกตางกัน
ไปบาง สวนมากแลวผูเอาประกันมักเลือกประเภทที่มีเงินปนผล และโดยที่การประกันชีวตินั้น ผูรับ
ประกันไมมีโอกาสขอขึ้นอัตราเบี้ยประกันไดตลอดระยะเวลาทําประกนั แมวาคาใชจายของบรษิัทใน
ระยะยาวอาจเพิ่มขึ้นตามเหตุการณในอนาคตก็ได แตบรษิัทก็ไมมีสิทธิข์อขึ้นเบี้ยประกันไดเลย 
ฉะนั้นอัตราเบีย้ประกันประเภทที่มีเงินปนผลบรษิัทจึงจําเปนตองคิดสวนเผื่อไว ถาหากมีกรณี
คาใชจายเกิดสูงมาก อัตราเงินปนผลก็อาจลดลงบาง ถาอัตราคาใชจายต่ํา อัตราเงินปนผลจายก็อาจ
สูงขึ้น เปนการชดเชยอัตราเบี้ยประกันที่ตองชําระสูงขึ้นไปบาง บางบริษัทก็กําหนดเง่ือนไขการจาย
ปนผลในอัตราแนนอนตายตัวไวก็มี ถาเปนเชนนี้อัตราเบี้ยประกันกส็ูงขึ้นไปอีกบางได 
 สําหรับอัตราเบี้ยประกันชวีติที่เรียกเก็บน้ัน การคํานวณอัตราเกิดจากรายการสําคัญ 3 สิ่ง
คือ 
 1. ตารางมรณะวิสัย (Mortality Table) 
 เปนสถิติการตายของผูเอาประกันวา ในอายุเทาใดจะตายระหวางปเทาใด เริ่มตั้งแตเกิด
จนถึงอายุ 100 ป จากการทราบอัตราการตายนี้จึงสามารถนําไปคํานวณคาเฉลี่ยที่จะตองชวยกัน
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ออกใหกับผูเอาประกันที่ตายได ตารางมรณะวิสัยเปนมูลฐานในการคิดเบี้ยประกันชีวติ และมีการ
จัดทําและปรบัปรุงกันตลอดเวลา เม่ือเราจะทําประกันชีวติกับบรษิัทใด จึงควรดูวาบริษัทนั้นใชอัตรา
มรณะวิสัยของผูใดและจัดทาํขึ้นในปใด ถาใชปหลังสดุก็จะเปนธรรมแกผูเอาประกันมากขึ้น เพราะ
อัตราการตายของคนเรานั้นลดลงอยูเรื่อย ๆ เน่ืองจากการแพทยและการอนามัยเจริญขึ้น อัตราการ
ตายนอยลงยอมทําใหคาเฉลี่ยการจายเงนิลดต่ําลงไปดวย น่ันคือ เบี้ยประกันจะมีอัตราต่ํากวาอัตรา
ที่ใชตารางมรณะวิสัยเกา 
 2. ประโยชนจากการลงทุนที่บริษทัไดรับ (Interest)  
 บริษัทประกันชีวติสวนใหญมีเงินกองทุนมาก สามารถลงทุนใหเกดิประโยชนไดปละมาก 
ๆ และจากประโยชนที่ไดรับจากการลงทนุนี้ยอมนํามาชวยลดคาใชจายที่จะคิดจากผูเอาประกันสวน
หน่ึง ซ่ึงเทากับเปนการไดลดเบี้ยประกนัไปนั่นเอง ปกติสวนเฉลีย่จากผลประโยชนที่บรษิัทไดรับ
หลังจากเสียภาษีแลว บริษทัสวนมากจะหักไวเปนทุนสํารองประมาณ ½ เปอรเซ็นต นอกจากนั้นจะ
นําไปคิดลดเบี้ยประกันใหผูเอาประกัน  
 3. คาใชจาย (Loading or Expenses) 
 อัตราคาใชจายที่บรษิัทบวกไวในเบี้ยประกันที่เรียกเก็บจากผูเอาประกันนั้น มักคิดเฉลี่ย
ตอจํานวนเงินเอาประกัน 1,000 เทาทีป่รากฏจากสถิติในสหรฐัอเมริกา บริษัทที่คิดคาใชจายนอย
ที่สุดจะตกประมาณ 1,000 ละ 0.93 สูงที่สุด 8.18 ทั้งน้ีสุดแตละประเภทและขนาดของบริษัท 
คาใชจายสวนใหญของบริษทัประกันชวีิตน้ันอยูที่คาใชจายของฝายการขาย ซ่ึงตองใชไปในการ
คัดเลือก อบรมฝกฝนและสงเสริมตัวแทนรวมทั้งคานายหนาและบําเหน็จตาง ๆ คาใชจายอ่ืน ๆ น้ัน
มีไมมากนัก แตองคการประกันชีวติบางแหงไมใชตัวแทนเลย (Wisconsin Life Fund) คาใชจายก็
ลดลงไปไดมาก 
 ตัวประกอบทัง้ 3 สิ่งน้ี เม่ือรวมกันเขาแลวก็จะเปนอัตราเบี้ยประกันที่คิดเอาจากผูเอา
ประกัน วิธคีํานวณดังกลาวจําเปนตองมีตวัเลขมากและบางทีอาจทําไมไดงายนัก จึงมีวิธีงาย ๆ อยู
วิธีหน่ึง คือ คํานวณจากตัวเลขที่บรษิัทมักจะแจงใหทราบทัว่ไปเวลาจะทําประกัน คือตัวเลขเบี้ย
ประกันหนึ่ง ตัวเลขเงินปนผลที่จะจายโดยประมาณหนึ่ง และตวัเลขมูลคาเงินสดอีกหนึ่งจากตัวเลข
ทั้ง 3 น้ี เราอาจนํามาคํานวณคาใชจายในการใหความคุมครองหรือการประกันไดดีพอสมควร 
 ตัวอยางเชน การทําประกนัชีวติ 20 ป ในจํานวนเงินเอาประกัน 10,000 บาท ปรากฏ
ตัวเลขดังน้ี เบี้ยประกันตองชําระปละ 350 บาท เงินปนผลประมาณจายปละ 12 บาท ถาทําประกัน
ได 10 ป ตัวเลขมูลคาเงินสด 2,500 บาท เชนน้ีเราอาจหาคาใชจายในการคุมครองในระยะเวลา 10 
ป ดังน้ี 
 เบี้ยประกันชําระปละ 350 บาท 10 ป เปนเงิน             3,500    บาท 
            ไดรับเงินปนผลปละ 12 บาท 10 ป    เปนเงิน                120    บาท 
 คงจายจริง                                                        3,380    บาท 
 ตัวเลขมูลคาเงินสด 10 ป (ถาเลิกสัญญา)                   2,500    บาท 
             คาใชจายสุทธิ                                                      880    บาท 
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 คาใชจายคงเสียไปสําหรับระยะเวลา 10 ป เปนเงิน 880 บาท ตกปละ 88 บาท ตอเงินเอา
ประกัน 10,000 บาท หรือ 8.8 ตอ 1,000 บาท/ป 
 3. ความมั่นคงทางการเงิน (Financial Strength) 
 โดยที่การประกันชีวติเปนการประกันระยะยาว เงินที่ผูเอาประกันชําระเปนเบีย้ประกัน จึง
ไปสะสมอยูกับบริษทัประกนัเปนจํานวนมากและทวสีูงขึ้นตลอดเวลา เงินจํานวนนี้บรษิัทจะตอง
พรอมที่จะจายคนืใหผูเอาประกันเม่ือสัญญาครบกําหนด ฉะนั้นจุดแรกในการพิจารณาความมั่นคง
ทางการเงินของบริษัทประกันชีวติ ก็อยูที่จํานวนเงินกองทุนประกันชีวติ (Life Insurance Fund) 
บางทีก็เรียกวา เงินสํารองตามกรมธรรม (Policy Reserve) วาจะมีจํานวนเพียงพอตอความ
รับผิดชอบตอกรมธรรมที่ยังมีผลบังคับอยูหรือไม ความรับผิดชอบตอกรมธรรมที่ยังมีผลบังคับอยู
หรือไม ความรับผิดชอบตอกรมธรรมน้ีหมายถึง หากมีเหตุการณทาํใหบริษทัตองเลิกกจิการทนัที ก็
มีเงินพอจะจายใหผูเอาประกันตามพันธะที่ระบุไวในกรมธรรมทุกราย  
 เงินสํารองตามกรมธรรม เกิดจากการคํานวณคาของพันธะตามกรมธรรม (Policy 
Liability) ซ่ึงจะตองคํานวณจากกรมธรรมที่ยังมีผลบังคบัอยูทุกฉบบั และโดยที่กรมธรรมประกนัชีวติ
น้ัน มีการประกันหลายแบบ แตละแบบยังแตกตางกันไปตามกําหนดเวลาการประกันและยังแยกเปน
แตละอายุผูเอาประกันอีกดวย นอกจากนี้แตละอายุน้ัน ยังตองแยกวาอายุกรมธรรมประกันมาแลวกี่
ปดวย การคาํนวณจึงตองอาศัยผูเชี่ยวชาญที่เรียกวา “นักคณิตศาสตรประกันภัย” (Actuary) เปน
ผูดําเนินการและบรษิัทที่มีผูเอาประกันเปนจํานวนหมื่น แสน ลานคนแลวแมจะมีเครื่องคํานวณมา
ชวยก็ยังตองใชเวลามาก เปนเหตุใหการคํานวณคาของพันธะทุกปน้ันเปนสิ่งเหลือวิสัย กฎหมายจึง
กําหนดวาไมตองคํานวณทกุป หากแตใหเวลาอยางนอยทุกระยะ 3 – 5 ป ตองคํานวณครั้งหนึ่ง ถา
ทรัพยสินของกองทุนประกันชีวติ (Life Insurance Fund) มีมากกวาพันธะก็เรียกวามีสวนเกิน 
(Surplus) ถากองทุนประกันชีวติมีนอยกวาพันธะก็มีสวนขาด (Deficit) บริษัทจะถือวาม่ันคงมีฐานะ
ไวใจไดตองมีกองทุนสํารองประกันชีวติเกนิกวาพันธะ อน่ึงวิธีคํานวณก็เปนสิ่งที่จะตองพิจารณาดวย
วาบรษิัทนั้นใชวิธคีํานวณทีถู่กตองตามหลักวิชาเพียงใด เพราะมีบางบรษิัทใชวธิีคํานวณ
โดยประมาณเอาก็มี ซ่ึงอาจทําใหคาของพันธะตามกรมธรรมผิดไปจากที่ควรจะเปนจริงได 
 4. การใหบริการ 
            หลักการพิจารณาเรื่องการใหบริการของบรษิัทประกันชีวติก็คงเปนเชนเดียวกับของการ
ประกันวินาศภัย คือ บริการจากสาขาหรือตัวแทนกับบริการจากสํานักงานใหญโดยตรงซึ่งในเรื่อง
ของประกันชวีิตนี้มีการแขงขันการใหบริการตอผูเอาประกันมากเพื่อจูงใจลูกคา การชวยเหลือลูกคา
ในดานตางๆ ทําไดกวางขวางกวาการประกันวินาศภัยมาก เพราะสามารถชวยผูเอาประกันในดาน
การเงินไดดีกวา และสวนมากในหลักการใหญ ๆ แลวมักเหมือนกันจะตางก็ในสวนปลีกยอยเทานั้น 
 หลักการเลือกผูรับประกันทีก่ลาวนี้เปนเพียงหลักกวาง ๆ ที่ถือวาสําคัญและโดยยอซ่ึง
พอจะยึดถือเปนหลักในการพิจารณาวาจะเลือกผูรับประกันอยางไรเทานั้น ความจริงยังมีรายการอีก
หลายอยางที่จะตองพิจารณารวมดวย (สากล ธนสตัยาวิบูล. 2540 : 356 – 361) 
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4.  ทฤษฎีหลกัการประกันชีวติ 
 หลักพื้นฐานของการประกัน 
 1. หลักแหงความนาจะเปนไปได (Theory of Probability) ก็คือ โอกาสของเหตุการณที่จะ
เกิดขึ้นได (The Chance of Occurrence of an Event) หมายถึง ในจํานวนของความไมแนนอน
ทั้งหลายนั้น ความแนนอนจะมีโอกาสเกิดขึ้นไดมากนอยเพียงใด เชน การโยนเหรียญ โอกาสที่จะ
ออกหัวยอมเทากับโอกาสที่จะออกกอย 

 
สูตรในการคํานวณ คือ P = a/n 
P = ความนาจะเปนไปได 
a = จํานวนเหตุการณที่คาดวาจะเกิดขึ้น 
n = จํานวนเหตุการณที่มีอยูทั้งหมด 
 

 ในการประกันความนาจะเปนไปไดของภยันตรายใด ๆ จะมีเพียงใด ก็ตองอาศัย
เหตุการณที่เกิดขึ้นในอดีตมาใชเปนหลักในการพิจารณา 
 จากหลักนี้เราสามารถนํามาใชเปนหลักพืน้ฐานการประกันได ตัวอยางเชน การตายของ
บุคคลจากตัวเลขในตารางมรณวิสัย (Mortality table) แสดงวา คนอายุ 35 ป จํานวน 9,373,807 คน 
จะตาย 23,528 คน ภายในหนึ่งป ความนาจะเปนไปไดในการตายของคนอายุ 35 ป ใน 1 ป จะ
เทากับ 23,528 : 9,373,807 หรือ 2.51 : 1000 หรือรอยละ 0.251 
 จากผลลัพธของความนาจะเปนไปไดน้ี เปนเพียงการประมาณของโอกาสที่เหตุการณจะ
เกิดขึ้นไดและเปนพ้ืนฐานในการคํานวณเบี้ยประกัน แตลักษณะสําคัญที่จะนาํหลักแหงความนาจะ
เปนไปไดไปใชในการคํานวณมี 2 ประการ คือ 
 1. เหตุการณที่เกิดขึ้นแลวจะตองมีจํานวนมากพอที่จะนํามาเฉลี่ยได ทั้งน้ีเพราะหาก
เหตุการณที่นํามาใชคํานวณมีไมมากพอ ความผิดพลาดก็เกิดขึ้นไดงาย 
 2. เหตุการณที่จะเกิดขึ้นในอนาคตตองเหมือนกับที่เกดิขึ้นแลวในอดีต ในทางที่เปนจริง
แลวเหตุการณที่จะเกิดขึ้นในอนาคตมักจะไมใครเหมือนกับในอดีตเทาใดนัก เพราะการเปลี่ยนแปลง
ยอมมีอยูเสมอ และตวัประกอบตาง ๆ กมั็กผิดไปจากเดิม ฉะนั้นในการคํานวณจึงตองมีการปรับปรุง
อยูเสมอโดยคํานึงถึงสิ่งตาง ๆ ที่จะเปลีย่นแปลงไปเปนหลักสําคญัอีกดวย เพ่ือใหไดคาที่ใกลเคียง
ความจริงมากที่สุด ซ่ึงตองใชวิชาคํานวณขั้นสูงเปนอยางมาก โดยนักคํานวณที่เรียกวา “นัก
คณิตศาสตรประกันภัย” (Actuary) 
 2. กฎแหงจํานวนมาก (Law of Great Number) กฎแหงจํานวนมากจะทําใหเราสามารถ
ทราบระดับหรือความถี่ของเหตุการณที่เกิดขึ้นได ดีกวาระดับหรือความถี่ของความนาจะเปนไปได 
เพราะไมมีใครทราบลวงหนาไดวา ความถี่ของความนาจะเปนไปได (Probability) ที่แทจริง ซ่ึงจะ
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เกิดขึ้นนั้นจะมีเทาใดแนจึงตองอาศัยการทดลองหรือเหตุการณที่เกดิขึ้นในอดีตเปนเครื่องวัด ตัวเลข
สถิติของเหตกุารณตางๆ จึงเปนสิ่งจําเปนตอการประกันมาก เพราะจะสามารถทําใหทราบความถี่
ของความนาจะเปนไปได ยิง่มีเหตุการณมากความแนนอนก็ยิ่งมีมาก  
 ตัวอยาง จากคนอายุ 20 ป 10 ลานคน ปรากฎวาจะมีคนตายตามตวัเลขเฉลี่ยปละ 10 คน
ตอจํานวน 10,000 คน และปที่ตายมากที่สุด 13 คน ปที่ตายนอยทีสุ่ด 7 คน จากผลเฉลี่ยปละ 10 
คน จะเห็นวาความไมแนนอนดานต่ําจะมี 3 คน ดานสูงก็มี 3 คน ซ่ึงระดับความแตกตางของความ
ไมแนนอนเทากับ 3 จากตัวอยางนี้จะแสดงผลออกได ดังน้ี 
 
ตาราง1  กฎแหงจํานวนมาก 
 

 
จํานวนคน 

 
จํานวนคนตาย 

ความนาจะเปนไปได
ของความเสยีหาย 

(Probability of Loss) 

ระดับของความไมแนนอน 
(Degree of Uncertainty) 

10,000 10 .001 .003 

100,000 100 .001 .0003 

1,000,000 1,000 .001 .00003 

10,000,000 10,000 .001 .000003 

 
 
 
 จากตัวเลขนี้จะเห็นวา ระดับของความไมแนนอน (Degree of uncertainty) น้ันแมวาจะยัง
มีอยู แตถาจํานวนคนมากขึ้น คาของความไมแนนอนก็จะลดลงเรือ่ยไปจนเกือบจะไมมีความหมาย
อะไร กฎแหงจํานวนมากจึงเขามาชวยลดระดับความไมแนนอนใหนอยลงไปดวย 
 ยิ่งไปกวานั้นบริษัทยังหาวธิีการที่จะลดความไมแนนอนจากการเสี่ยงภัยประการอื่นเขามา
ชวยอีกหลายอยาง คือ การตรวจสขุภาพประจําปใหผูเอาประกันโดยไมคิดคาใชจาย การใหทุน
คนควาทางการแพทยเพ่ือหาวิธีหรือยารกัษาโรคบางอยางที่ยังรักษาไมได ซ่ึงถาสําเร็จก็จะชวยลด
ภัยตาง ๆ เทากับชวยใหการไมแนนอนในการเสี่ยงภัยลดลงไปดวยนั่นเอง 
 3. กฎของการเฉลี่ย (Law of Average) โดยที่การประกันภัยเปนการเฉลี่ยการเสี่ยงภัย
รวมกันฉะน้ันกฎของการเฉลี่ยจึงเปนหลกัสําคัญของการประกันภัย หากมีภัยเกิดขึ้นความสูญเสียมี
เทาใดก็เฉลี่ยกันไปในระหวางผูเสี่ยงภัย คาสูญเสียทีเ่ฉลี่ยกันไปนี้แสดงออกในรูปของเบี้ยประกนัภัย 
 ถาเบี้ยประกันมีอัตราสูงมาก อันเนื่องจากกลุมผูเสี่ยงภัยมีนอย การประกันภัยก็ดําเนินไป
ไดยาก ถาเบีย้ประกันต่ําเทาใดก็จะมีผูทําประกันมากขึน้ การที่จะทําใหเบี้ยประกันมีอัตราต่ําไดก็คือ
การรวมกลุมผูเสี่ยงภัยใหไดจํานวนมากที่สุดเทาที่จะทําได ฉะนั้นการรวมกลุมผูเสี่ยงภัยใหไดจํานวน
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มาก จําเปนเพ่ือใหการเฉลี่ยคาสญูเสียผลในระหวางผูเสี่ยงภัยดวยกันในอัตราต่ําเทาที่จะทําได
น่ันเอง 
     การตรวจสขุภาพก็เปนการชวยลดคาเฉลี่ยการสูญเสยี เพราะเปนการลดสถานะที่
กอใหเกิดภัยโดยงายออกไปขั้นหนึ่งกอน ภัยที่จะเกิดขึน้ก็มีจํานวนนอยลง 
 ในบางครั้งหากมีผูเสี่ยงภัยขอเอาประกันภัยเกินกวากาํลังที่บรษิัทหนึ่ง ๆ จะรับไวได เพ่ือ
ความปลอดภยัในการเฉลีย่ภาระไปในระหวางผูเอาประกนั บริษทัก็จะพิจารณาทํา “ประกันตอ” 
(Reinsurance) ไปยังบริษทัอ่ืนทั้งในและตางประเทศ โดยเก็บ “ภาระในการเสี่ยงภัย” (Retention) 
ไวตามกําลังเทานั้น การประกันตอจึงเปนการเฉลีย่ภาระในการเสี่ยงตอการชดเชยคาสูญเสยีออก
ไปสูผูเอาประกันของบริษัทอ่ืน ๆ กระจายไปทั่วโลกและยังเปนการเพิ่มพลังในการรับประกันของ
บริษัทภัยไดมากขึ้นดวย 
 
5. ทฤษฎีเก่ียวกับผลติภัณฑ 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 43) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การมี
สินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได 
 จากความหมายดังกลาวขางตนสามารถสรุปไดวา ผลติภัณฑ (Product) หมายถึง เปนสิ่ง
ที่มีตัวตนหรือไมมีตัวตน ไมวาจะเปนสนิคาหรือบริการ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค 
 ปจจัยที่ตองคาํนึงในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน.และคณะ. 
2546 : 53) มีดังน้ี 
 1. ความแตกตางของผลติภัณฑ (Product Differentiation) และ(หรือ) ความแตกตาง
ทางการแขงขนั (Competitive Differentiation)  
 2. องคประกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลติภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พ้ืนฐาน รูปลกัษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ    (Product Positioning)   เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improve) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลุกคาไดดียิ่งขึ้น 
 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลติภัณฑ (Product Line) 
 
ลักษณะระดบัผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคณุสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ
ในแตละระดับจะสรางคุณคาแกลูกคา เรยีกวา เปนลําดับขั้นตอนของคุณคาสําหรับลูกคา (Customer 
Value Hierarchy) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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 1. ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑทีผู่บริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
 2. รูปลักษณของผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic Product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสัมผัสหรือรับรูได เปนสวนที่ทําใหผลติภัณฑหลักทําหนาที่
ไดสมบูรณขึ้น หรือเชิญชวนใหใชมากขึน้ประกอบดวย 1) ระดับคุณภาพ 2) รูปรางลักษณะ 3) 
รูปแบบ 4) การบรรจุภัณฑ 5) ชื่อตราสนิคา 6) ลักษณะทางกายภาพอื่น ๆ ตวัอยางเชน รูปลักษณ
ของโรงแรม 
 3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผู
ซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะ
คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลกั (Customer’s Satisfaction)  
 4. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนที่ผูซ้ือไดรับเพ่ิมเติม
นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑที่มีตัวตน ประกอบดวย 1) การขนสง 2) การใหสินเชื่อ 
3) การรับประกัน 4) การบริการหลังการขาย 5) การติดตั้ง 6) การใหบริการอื่น ๆ  
 5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลติภัณฑ
ใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรอืพัฒนาไปเพื่อความตองการของลูกคาในอนาคต 

 
ประเภทผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค (Customer Product (Goods)) (ศิริวรรณ เสรีรัตน.และคณะ. 
2546 : 417-418) 
 ผลิตภัณฑ (สนิคา) บริโภค (Customer Product (Goods)) เปนสินคาที่ผูซ้ือตองการซื้อ
ไปเพ่ือใชสอยสวนบุคคล ซ่ึงถือเปนการบริโภคขั้นสุดทาย ไมใชการซื้อเพ่ือนําไปผลิตตอ หรือขาย
ตอ เราสามารถจําแนกสินคาบริโภคตามอุปนิสัยการซื้อ หรือพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคไดดังน้ี 
 1. สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods (Product)) เปนสนิคาที่ผูบริโภคซ้ือบอย
และซื้อกระทนัหันโดยใชความพยายามในการเลือกซื้อนอย เชน บุหร่ี สบู หนังสือพิมพ ฯลฯ  
กลยุทธการตลาดสําหรับสนิคาสะดวกซือ้ทางดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) มีดังน้ี 

1. มีสินคาใหเลือกมาก (Product Flanking) ไมวาจะเปนขนาด สี กลิ่น คุณภาพ  
ราคา เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน 

2. มีแนวโนมจะใชกลยทุธหลายตรา (Multiband Strategy) เพ่ือเขาถึงสวนของ 
ตลาดเปาหมายที่แตกตางกันไดดียิ่งขึ้น 

3. กลยุทธขยายตรา  (Brand-extension Strategy) เปนการใชตราสินคาเดิมที่ 
มีชื่อเสียงติดตลาดอยูแลว สําหรับการขยายผลติภัณฑใหม เชน ขยายตราลักสจากสบูเปนครีม
อาบนํ้า ยาสระผม และครีมนวดผม เปนตน 

4. กลยุทธคุณภาพผลิตภัณฑ (Quality Strategy) บริษัทจะเสนอคุณภาพ 
สินคาหลายระดับใหผูบริโภคเลือก 
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5. นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ (Product Innovation) บริษทัจะพยายามสราง 
สินคาแปลกใหมเขาสูตลาด เชน เฮนนาแชมพูสมุนไพรทําใหผมดํา 
 
 2. สินคาเลือกซื้อ (Shopping Goods (Product)) เปนสินคาที่ผูซ้ือมักจะเปรียบเทียบ
กอนการตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่ใชในการเปรียบเทยีบ ไดแก ความเหมาะสม คุณภาพ ราคา และ
รูปแบบ เปนตน 
 กลยุทธการตลาดสําหรับสนิคาเลือกซื้อทางดานผลิตภัณฑ จะมีการออกแบบผลติภัณฑให
แตกตางกันทางดานรูปแบบ คุณภาพ และราคา เพ่ือใหลูกคาสามารถเปรียบเทียบซื้อไดตาม
ตองการ 
 3.  สินคาเจาะจงซื้อ (Specially Goods (Product)) เปนสินคาที่มีลักษณะเฉพาะตัวที่
ลูกคาตองการและเต็มใจที่จะใชความพยายามในการไดมาซึ่งสินคานั้น อีกทั้งลูกคามีความซื่อสัตย
ตอตราสินคาดังน้ัน การตัดสินใจซื้อจึงขึ้นอยูกับชื่อเสยีง คุณภาพ และความภาคภูมิใจที่จะไดรับจาก
การใชสนิคานัน้มากกวาราคา 
 กลยุทธการตลาดสําหรับสนิคาเจาะจงซื้อ ทางดานผลิตภัณฑ ตองมีคุณภาพดีเดนและ
แปลกใหมอยูตลอดเวลา 
 4. สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought Goods) เปนสินคาที่ผูบริโภคยังไมรูจักหรือรูจัก แตไม
คิดจะซื้อหรือไมมีความจําเปนตองซื้อ มักเปนสินคาใหม เชน เครื่องปนอาหาร เครื่องกรองควัน บุหร่ี 
หรือเปนสินคาเกาที่ผูบรโิภครูจัก แตไมเห็นความจําเปนตองใชสนิคานั้น เชน ประกันชีวติ 
สารานุกรม เปนตน 
 กลยุทธการตลาดสําหรับสนิคาไมแสวงซื้อ ทางดานผลิตภัณฑ พัฒนาผลิตภัณฑให
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
 สรุป ทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ผูวิจัยนําแนวคิดของศริิวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546 : 
53) มาใชในการตั้งแบบสอบถามสวนที่ 2 เพ่ือตองการทราบทัศนคติที่ผูบรโิภคมีตอผลิตภัณฑ
ประกันชีวติ 
 
6. ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการของมาสโลว (Maslow’s Hierarch of Human Needs) 
 การลําดับขั้นตอนขางตนนี ้ สะทอนใหเห็นวามีความตองการขั้นพ้ืนฐาน (Basic) มากกวา
ตัวที่อยูขางบน ที่เรียกวาลาํดับขั้นตอน (Hierarch) หมายถึง การจัดลําดับขั้นตอนความสําคัญ แต
ไมไดหมายความวามนุษยจะตองไดรับการตอบสนองความตองการในระดับลางสมบูรณแลว จึงจะ
ไดรับการตอบสนองความตองการในระดับบน แนวความคิดความตองการหลาย ๆ อยางอาจจะ
เกิดขึ้นพรอมกันและมีความสําคัญแตกตางกันไปแลวแตสถานการณน้ันเรียกวา Holistic Dynamic 
Concept  หมายความวา ความตองการทั้ง 5 ลําดับขัน้ตอนขางบนนั้น สามารถเกิดไดพรอม ๆ กัน 
และสามารถโยกยายความสําคัญไดตางวาระตางเวลากัน ใหคิดแตเพียงวาความตองการระดับลาง
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เปนความตองการพื้นฐาน (Basic) มากกวาความตองการระดับบน แตไมควรคดิวาความตองการ
ระดับลางตองไดสมบูรณกอนความตองการระดับบนจึงจะเกิดขึ้น เพราะบางชวงเวลาบางเวลา ความ
ตองการระดับลางสําคัญกวาความตองการระดับบน 
 
ลําดับความตองการ 5 ข้ันของมาสโลว 
แสดงลําดับความตองการ 5 ขั้น ตามความคิดของมาสโลว (Maslow) 
 
 
                                                ความสําเร็จสมหวังในชวีิต 
 
 
                          ความตองการเกียรติยศชื่อเสียงการยกยองนับถือทางสังคม 
 
 
                                 ความตองการที่จะไดรับการยอมรับ จากบุคคลอื่น 
 
 
                         ความมั่นคงและความปลอดภัย และความมีเสถยีรภาพในชีวติ 
 
 
                       ความตองการทางรางกาย – เปนความตองการขึน้พ้ืนฐานทั่วไป 
 
 

ภาพประกอบ 2 ปรามิดแหงความตองการของมาสโลว 
 
 ข้ันที่ 1 ความตองการของรางกาย (Physiological Needs (Food, Water, Air, 
Shelter, Sex)) เปนระดับของความตองการระดับแรกซึ่งเปนความตองการพื้นฐาน เปนความ
ตองการเพื่อใหมีชีวิตอยูรอด ความตองการทางสรีระ ไดแก ความตองการอาหาร นํ้า อากาศ 
เครื่องนุงหม การขับถาย และความตองการทางเพศ ฯลฯ 
             ความตองการขั้นปฐมภูมิน้ีเปนสิ่งสําคัญมากในแงการตลาด เพราะมนุษยตองมีความ
ตองการนี้เกิดขึ้นมากอน นักการตลาดจึงจะสามารถนําเสนอสินคาชนิดอ่ืนตอไปได เชน ถามนุษยไม
มีความกระหาย ถาหากผลติน้ําอัดลมหรือนํ้าแรออกมาขาย ก็ไมสามารถขายไดเปนตน 
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 ข้ันที่ 2 ความตองการดานความปลอดภัย และความมั่นคง (Safety and Security 
Needs (Protection Order Stability)) ความตองการดานความปลอดภัยและความมั่นคงของชีวิต 
คือ ความตองการการปกปองคุมครองตองการความมั่นคงของชีวติ ตองการระเบียบวินัยในชีวติ 
ตองการพนจากอันตรายหรือตองการสุขภาพที่แข็งแรง ตองการมีอนามัยที่ดี เชน นํ้าประปา 
ตอบสนองขั้นที่ 1 ได แตตอบสนองขั้นที่ 2 ไมไดจึงเกิดน้ําดื่มสิงห นํ้าดื่มโพลาริส เปนตน ในสอง
ขั้นตอนนี้ก็สามารถอธิบายถึงเรื่องความตองการระดับบน (Holistic) ไดตัวอยางเชน ขณะที่หิว
อาหาร ตองการเลือกรานคาที่สะอาดดวย (แสดงวามีความตองการสองอยางเกิดขึ้นพรอมกัน) และ
ถาตองการความสะอาดสูงกวาการรับประทานอาหารธรรมดา เม่ือยังไมพบรานขายอาหารที่สะอาด 
ก็จะยังไมเขาไปรับประทานนั้นคือ ถาวนันี้มีเวลา ไมหิวมากและมีเงินมาก ความปลอดภัย (Safety) 
จะสําคัญกวาแตถาวันนีไ้มมีเวลาและมีเงินนอย เรื่องความปลอดภัยจะมาภายหลังความตองการ
อาหาร หรือถาปวดทองตองการเขาหองน้ํา ถาไมปวดจริงความปลอดภัยก็จะมากอนคือ ตองหา
หองน้ําที่สะอาด ๆ ถาหองนํ้าไมสะอาดก็จะไมเขาไปใช แตถาปวดจริง ๆ ความปลอดภัยก็จะมา
ภายหลัง หองน้ําจะสะอาดหรือไมสะอาด ก็จําเปนตองเขาไปใชกอน 
 ข้ันที่ 3 ความตองการดานสังคม ความรูสึกที่ดีความเปนมิตร การยอมรับ (Social 
Needs (Affection, Friendship, Belonging)) หรือบางตําราเรียกวา ความตองการความรัก (Love 
Needs) คือ ความรูสึกที่ดีตอกัน (Affection) การยอมรับ (Acceptance) ซ่ึงบางครั้งความตองการ
การยอมรับในสังคมทําใหเกดิพฤติกรรมตาง ๆ เชน การใชสินคาที่มียี่หอดัง การรับประทานอาหาร
ในที่หรูหรา การซื้อของขวญัใหผูอ่ืนในราคาแพง เปนตน 
 ตัวอยาง ถาหากตองการรับประทานอหารเพื่ออ่ิมก็แสดงวา ตอบสนองความตองการดาน
สรีระ แตถาหารับประทานเพื่อใหอ่ิมและไมใหรางกายเจ็บไขไดปวย กค็ือการตอบสนองดานสรีระ
และดานความปลอดภัย แตถาเมื่อใดพาคูรักไปรับประทานอาหารแลวแตองพาไปที่รานหรู โรแมน
ติก แสดงวาเปนความตองการทางอาหารเพื่อตอบสนองความตองการดานความรัก 
 ข้ันที่ 4 ความตองการดานอีโก : ความภาคภูมิใจ ชื่อเสียง สถานภาพและความ
เคารพตวัเอง (Ego Needs (Prestige, Status, Self-respect)) คือ ความตองการความภูมิใจใน
ความเปนตัวของตัวเอง ขอน้ีมักเกิดกับคนที่มีฐานะดเีพราะในขั้นนี ้ ไมไดทําอะไรเพื่อคนอ่ืน แตทํา
เพ่ือแสดงสถานภาพตัวเอง ทําเพื่อใหรางวลัชวีิตกบัตวัเอง คนเหลานี้มักจะพูดวา “สําหรับคนอยาง
ฉัน นอยกวานี้ไดอยางไร” หรือ “นอยกวานี้ ก็คงไมใชฉันหรอก” คนที่มีความตองการขั้นนี้ตองเปน
คนมีฐานะดีแตอยางไรก็ตาม ณ จุด ๆ หน่ึงคนตองคิดวาจะใหรางวัลอะไรกบัชวีติบางเสมอ ๆ บาง
คนใสชุดชั้นในราคาแพง ๆ ทั้ง ๆ ที่ไมมีคนเห็น แตใสดวยความภาคภูมิใจคนเดียว ความตองการ
ดานอีโก (Ego needs) ในขั้นน้ีจะมีคนมาถึงนอย 
 ข้ันที่ 5 ความสมใจ (Self –Actualization (Self-fulfillment)) เปนความปรารถนาของ
บุคคลที่จะตอบสนองศักยภาพสวนบุคคล ซ่ึงประกอบดวยทุกสิ่งทีบุ่คคลมคีวามสามารถจะตองการ
เปน ตามคําอธิบายของมาสโลวทีว่า สิ่งที่บุคคลเปนไดเขาก็จะตองเปนใหได (What a man can be 
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he must be) เชน ความตองการเปนดารา นักกีฬาที่มีความสามารถในกีฬาประเภทตาง ๆ เปน
ความตองการในความสามารถของบุคคลเพื่อการสรางสรรค (Capacity for Creativity)  
 จากทฤษฎขีองมาสโลวดังกลาวขางตน นักการตลาดไดนําทฤษฎีดังกลาว มาประยุกตใช
ประโยชนไดดวยการพยายามศึกษาความตองการของมนุษยในแตละขั้นตอน โดยพิจารณาถึง
ผลิตภัณฑที่มีอยูวาสามารถตอบสนองความตองการอะไรไดบาง แลวจึงใชกิจกรรมตาง ๆ ทาง
การตลาดในการจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการในผลิตภัณฑหรือบริการที่ตนเสนอขาย 
 ผูวิจัยนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ กรมธรรมประกันชีวติ 
และสามารถนาํเอาทฤษฎีมาประยุกตใชในการสรางแบบสอบถามเพือ่เปนประโยชนในการทําวิจัย
ครั้งน้ี นอกจากนี้ยังสามารถทําใหทราบถึงความตองการของผูบริโภค ซ่ึงนําไปใชเปนประโยชนใน
งานวิจัยครั้งน้ีไดเปนอยางดี 
 
7. พฤติกรรมผูบริโภคและขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ 
 พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ หรือพฤติกรรมของแตละบุคคลซึ่ง
เกี่ยวกับการประเมินผล การเรียนรูการใชงาน  การใช และการกําจัดทั้งสินคาหรือบริการ 
 จิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Psychological Influences on Consumer 
Behavior) จิตวิทยาเปนสิ่งที่ชวยใหนักการตลาดเขาใจวาทําไมผูบริโภคปฏิบตัอิยางนั้น ปฏิบัติ
อยางไร และทําไมถึงปฏิบตัิเชนน้ัน โดยเฉพาะอยางยิ่งแนวความคดิที่วา การจูงใจ บุคลิกภาพ การ
รับรู การเรียนรู คุณคา ความเชื่อ ทศันคติ และรปูแบบการดํารงชีวิต เปนประโยชนตอการแปล
ความหมายของการะบวนการซื้อและการตลาดทางตรง 
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สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด(Marketing stimulus) สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) 

ผลิตภัณฑ หรือบริการ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วัฒนธรรม 

 

 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Model of buyer behavior) 
ที่มา : Kotler Philip ; & Armstrong Gary. (1993) Marketing an Introduction. P.174 

 

ลักษณะของผูซ้ือ(Buyer’s characteristics) 
ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural) 
ปจจัยทางดานสังคม (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

จิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

การจูงใจ 
การรับรู 
การเรียนรู 
คุณคา ความเชื่อและทศันคต ิ

ขั้นตอนการตดัสินใจซื้อ (Buyer’s decision) 
การรับรูถึงปญหา (Problem recognition) 
การคนหาขอมูล (Information search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 

การตอบสนองของผูซ้ือ (Response) 

การเลือกผลติภัณฑหรือบริการ 
การเลือกยี่หอหรือตราผลิตภัณฑ 
การเลือกผูขาย 
ปริมาณในการซื้อ 
เวลาในการซือ้ 
วิธีการชําระ 
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 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจ และจัดสิ่งกระตุน
ภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกดิความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ
สินคา (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา 
(อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 
      1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Product) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุม
และตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดวย 

- สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product Stimulus) เชน การออกแบบผลติภัณฑสวยงาม
เพ่ือกระตุนความตองการ 

- สิ่งกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 

- สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน การจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถงึ เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

- สิ่งกระตุนดานสงเสริมการตลาด (Promotion Stimulus) เชนการโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไปเหลานีถ้ือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 

- สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เชนภาวะเศรษฐกจิ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

- สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) 
- สิ่งกระตุนทางกฎหมาย และการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่มเติม

หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิม่หรือลดความตองการของผูซ้ือ 
- สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะผูซ้ือ และกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
 
 2. จิตวิทยาทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
     2.1  การจูงใจ (Motivation) เปนพลังขับดันที่มีตอพฤติกรรมที่พึงพอใจในความ
ตองการเพราะผูบริโภคมุงเนนที่แนวความคิดทางดานการตลาด ดังน้ันนักการตลาดจึงพยายาม
กระตุนใหเกิดความตองการ ความตองการของทุกคนมีมากไมมีที่สิ้นสุด บุคคลทั้งหลายมคีวาม
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ตองการทางดานรางกายซึ่งเปนปจจัยพ้ืนฐาน เชน อาหาร นํ้า ความตองการทางเพศ นอกจากนั้น
ยังไดเรียนรูถงึความตองการในดานตาง ๆ รวมถึงความเคารพนับถือ ความสําเร็จ ความรัก ความ
ปลอดภัย ความตองการทางดานสังคม ความตองการการยอมรับ 
              บุคลิกภาพ (Personality)  เกี่ยวของกับพฤติกรรมทีเ่หมาะสมของบุคคลหรือพฤติกรรม
การตอบสนองที่ซํ้า ๆ กัน ถึงแมวาทฤษฎีบุคลิกภาพมีอยูมากมายแตอุปนิสัยหลกั ๆ ที่ติดตัวมาเปน
เวลาชานานของบุคคลหรือความสัมพันธกับผูอ่ืนมีหลายลักษณะ เชน ความเด็ดขาด การเขาสังคม 
ความยืดหยุน การปกครอง ความกาวราว ที่แสดงออกตอผูอ่ืน เชน ผูที่สูบบุหร่ีบงบอกถึงลักษณะ
นิสัยไดวาเปนคนกาวราว ชอบแสดงอํานาจ 
  2.2  การรับรู (Perception)  บางคนมองเห็น Cadillac (ผูสรางเมืองดีทรอยในรัฐ
มิชิแกน สหรัฐอเมริกา) เหมือนสัญลกัษณแหงความสําเร็จ บางคนเห็นเปนการแสดงออกที่โออวด น่ี
คือผลมาจากการรับรูเปนกระบวนการเลอืกสรรของแตละบุคคล การจัดเรียงความคิด การอธิบาย
ขอมูล การสรางความหมายของคําวาโลก 
  2.3  การเรียนรู (Learning)  พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญแลวเกิดจากการเรียนรู 
ผูบริโภคเรียนรูถึงแหลงของขอมูลขาวสาร และใชขอมูลขาวสารนั้นกับสินคาและบริการซึ่งการ
ประเมินคาของสิ่งตาง ๆ จะตองมีบรรทดัฐานเปนหลกัในการประเมินทางเลือกและโดยทั่วไปแลวจะ
ใชกับการตัดสินใจซื้อการเรียนรูเปนพฤติกรรมที่สงผลมาจากประสบการณเดิม ๆ ซํ้า ๆ และ
ความคิด 
  2.4  คุณคา ความเชื่อ และทัศนคติ (Values, Beliefs and Attitudes)   เปนบทบาทที่
อยูตรงกลางในกระบวนการตัดสินใจซื้อและเกี่ยวของกับกิจกรรมทางการตลาด องคประกอบของ
ทัศนคติ (Attitude Formation) ทัศนคตคิือการเรียนรูถึงการตอบสนองถึงวัตถุหรือระดับของวตัถุที่มี
อยูวาชอบหรอืไมชอบ ทัศนคตคิือสภาพของคุณคาและความเชื่อของทุก ๆ คนที่ไดรับการเรียนรู 
คุณคามีมากมายขึ้นอยูกับระดับการเอาใจใส เม่ือเราพูดถึงคุณคาหลักของคนอเมริกันจะถูกรวมถึง 
สภาพการแตงกาย สภาพความเปนอยู ความเปนมนษุย คุณคาของบุคคล เชน การมัธยัสถ ความ
ทะเยอทะยาน นักการตลาดไดรับรูถึงธรรมชาติอันน้ีเปนอยางดี แตจะมุงเนนไปที่คุณคาของบคุคล
เปนหลักสําคญั คุณคาของบุคคลที่มีผลตอทศันคติโดยมีอิทธิพลตอคุณสมบัติของผลติภัณฑที่
ผูบริโภคจะไดรับ สมมติวาการมัธยัสถเปนคุณคาของบุคคลเมื่อตองการจะซื้อรถ จะพิจารณาถึง
ความประหยดัในการเติมนํ้ามัน (คุณลักษณะของผลติภัณฑ) มากเปนประเด็นสําคัญ ความเชือ่น้ัน
เปนองคประกอบหนึ่งของทัศนคตคิวามเชื่อ เปนสิ่งที่ผูบริโภคไดรบจากอิทธิพลของการรับรูใน
ผลิตภัณฑวาดีอยางไร หรือคุณลักษณะของตราสนิคาที่แตกตางกัน ความเชื่อคือพ้ืนฐานของ
ประสบการณของบุคคล การโฆษณาและการอภิปรายกับบุคคลอ่ืน ความชื่อในคุณลกัษณะของ
สินคาและความสําคัญ เชน คุณคาของบุคคลตองเปนไปในทศิทางเดียวกันพวกเขาสรางทัศนคติ
ความชอบ หรือไมชอบน้ันกับสินคาหรือบริการ (Kotler Philip & Armstrong Gary. (1993) : 174-
175)  
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 3. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม และปจจัยดานจิตวิทยา 
  3.1ดานวัฒนธรรมสังคมทีมี่อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค(SocioculturalInfluences 
on Consumer Behavior)  วัฒนธรรมสังคม มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความสัมพันธที่เปน
ทางการและไมเปนทางการของผูบริโภคกับบุคคลอ่ืน ซ่ึงรวมไปถึงการแสดงออกถึงผลกระทบที่
สําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค สิ่งตาง ๆ เหลานี้เกี่ยวพันไปถึงบุคคลที่มีอิทธิพล กลุมอางอิง 
ครอบครัว ชั้นของสังคม วัฒนธรรม และวฒันธรรมยอย  
 วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย (Culture and Subcultures) วฒันธรรมเปนสิ่งที่อางถึง
กลุมของคุณคา ความคิด และทศันคติ วัฒนธรรมยอยในแตละวัฒนธรรมยอย เชน วัฒนธรรมยอย 
แอฟริกัน-อเมริกัน ลาติน-อเมริกัน เอเชียน จะมีเอกลักษณเปนของตนเอง มีลักษณะตางกันในการ
เลือกซื้อสินคาหรือบริการ 
 
 บุคคลที่มีอิทธพิล (Personal Influence) การซื้อของผูบริโภคนั้นบอยครั้งนักที่มีมุมมอง
ความคิด หรือประพฤตติอสิ่งอ่ืนที่มีอิทธิพลเขามาเกี่ยวของ ถามองใหดีแลวมีอยู 2 ดานที่มีอิทธิพล
สําคัญในการตลาด คือ ผูนําทางดานความคิด (Opinion Leadership) และการสื่อสารปากตอปาก 
(Word of Month) 
              ผูนําทางดานความคิด (Opinion Leadership) คือบุคคลที่ใชอํานาจหนาที่หรือแสดง
อํานาจทั้งทางตรงและทางออมที่มีอิทธิพลในสังคมเหนือผูอ่ืน ผูนําแนวความคิดเปนผูที่แสดงออกถึง
รูปแบบของตนที่มีตอสินคานั้น เชน John Starks เปนพรีเซ็นเตอรให Adidas, Cindy Crawford 
โฆษณาใหกับ Revion บุคคลทั้งสองเปนผูนําแนวความคิด 
              
      3.2 ดานสังคม คือ ชัน้ของสังคม (Social Class) เปนพฤตกิรรมผูบริโภคที่ยากจะ
เขาถึงเนื่องจากมีการจํากัดความสัมพันธของความถาวร ลักษณะของมุมมองที่เหมือนกันในสังคม
กบัการแบงคณุคา ความชอบและพฤติกรรมที่เหมือนกันจัดอยูในกลุมเดียวกนั อาชีพของบุคคล 
ที่มาของรายได (มิใชระดับของรายได) การศึกษา นํามาพิจารณาถึงระดับชนชัน้ทางสังคมโดยปกติ
แลวภายในแตละกลุมมีความเหมือนกันสามารถแบงระดับของสังคมแบงไดเปน 3 ชั้นคือ สังคม
ชั้นสูง สังคมชั้นกลาง สังคมชั้นต่ํา นอกจากนั้นทัศนคติที่เหมือนกัน รูปแบบการดํารงชีวิต 
พฤติกรรมการซื้อก็สามรถดูไดโดยจากระดับชนชั้นทางสังคม เชนสังคมชั้นกลางกับสังคมชั้นต่าํ จะมี
พฤติกรรมที่แตกตางกน มีการใชอารมณมากกวาเหตุผลในการซื้อ การนึกถึงรูปธรรมมากกวา
นามธรรม ชนชั้นสูงน้ันจะมุงเนนไปยังการประประสบความสําเร็จ และการคิดถึงอนาคตในรูปลักษณ
และสัญลักษณของอนาคต นักการตลาดจะใชชั้นของสังคมเปนตวัแบงการเขาถงึลูกคาเปาหมายทั้ง
สินคาและบรกิาร 
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  3.3 ดานจิตวิทยา คือ การสื่อสารปากตอปาก (Word of Month) คอืบุคคลที่มีอิทธิพล
ตอผูอ่ืนในระหวางการสนทนาแบบเชิญหนาซึ่งกันและกัน การสือ่สารในลักษณะนี้เปนวธิีทีมี่พลังที่
ทรงอานุภาพเปนแหลงขอมูลขาวสารสําหรับผูบริโภคเพราะผูใหขอมูลมีความสัมพันธมีประสบการณ
โดยตรงกับสนิคาหรือบริการนั้น ๆ เชน เพ่ือนเปนแหลงขาวสารที่ไววางใจไดเม่ือผูบริโภคจะซื้อ
สินคาใดก็ถามหาขอมูลของสินคาในปจจุบัน เพ่ือนมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อคือ 37% 
นอกจากนั้น 20% เปนการหาขอมูลทางโฆษณา การสือ่สารปากตอปากนี้เปนไดทั้งทางบวกและทาง
ลบสําหรับผลติภัณฑ ชื่อเสยีงของสินคา ชื่อเสียงของบริษัท 
 กลุมอางอิง (Reference Group) คือ กลุมบุคคลที่ประเมินสิ่งตาง ๆ ดวยพ้ืนฐานของการ
ประเมินคุณคาดวยตนเอง หรือเปนมาตรฐานของบุคคล กลุมอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบรโิภคเพราะกลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอขอมูล ทัศนคติ ระดับของความปรารถนาซึงจะชวยใหจัด
ความเปนมาตรฐานของผูบริโภค กลุมอางอิงมีอยูดวยกันหลายกลุมแตมี 3 กลุมที่นักการตลาด
สามารถแยกออกจากกันไดอยางชัดเจนคือ 1. กลุมสมาชิก (A membership) คอืบุคคลที่เขารวมกับ
คนอ่ืนในการทํากิจกรรมโดยมีผลประโยชนรวมกัน มีวัตถุประสงครวมกัน อยูในองคกรเดียวกัน 
สมาคมทางสังคมและครอบครัว 2. กลุมที่ปรารถนา (An aspiration group)คือบุคคลทีป่รารถนาที่จะ
เปนสมาชิกเชน สังคม สโมสร 3. กลุมที่แบงแยก (A dissociative group) คือบุคคลที่ปรารถนาดํารง
ไวซ่ึงระยะ เพราะความแตกตางกันของคณุคาและพฤตกิรรม  
 กลุมครอบครวั (Family Influence) อิทธิพลที่สงผลตอกลุมครอบครัวที่มีผลทําใหเกิด
พฤติกรรมผูบริโภคนั้นมีผลมาจากแหลงขอมูลทั้ง 3 คือ 1. สังคมของผูบริโภค (Consumer 
Socialization) คือกระบวนการซึ่งบุคคลทั้งหลายไดเรยีนรูซ่ึงทักษะ ความรู และทัศนคติ ที่สําคัญตอ
หนาที่ของผูบรโิภค  2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) คือผูบริโภคมีความประพฤติและ
การซื้อที่แตกตางกันในแตละชวงของวงจรชีวิต จะบรรยายถึงลักษณะเฉพาะแตละชวงของครอบครัว
ที่แตกตางกันตั้งแตวัยหนุมสาวจนถึงวัยเกษียณอายุ  3. การทําการตัดสินใจของครอบครัว (Family 
Decision Making)  คือการตัดสินใจซื้อสินคา จะตองพิจารณาถึงอํานาจการปกครองของคูสมรส 
เชนการตัดสนิใจรวมกันระหวางสามีภรรยา สามีหรือภรรยาเปนผูตัดสินใจซื้อฝายเดียว แตอยางไรก็
ตามการตัดสนิใจซื้อน้ีอาจมีการเปลี่ยนแปลงได ถาหากมีการเพิ่มขึ้นของรายได หรือเปนครอบครัวที่
สามี ภรรยาหาเงินไดทั้ง 2 ฝายอํานาจการตัดสินใจซื้ออาจเทาเดิมหรือเพ่ิมขึ้นก็ได แตบทบาทของ
แตละครอบครัวในเรื่องกระบวนการซื้อสนิคาซึ่งมีการตัดสินใจโดยมีกลุมที่มีบทบาทพัวพันกค็ือ ผู
แสวงหาขอมูล ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผูซ้ือ ผูใช สมาชิกในครอบครัวมีบทบาทที่แตกตางกนัในการ
ซ้ือสินคาหรือบริการที่ตางกนั สิ่งตาง ๆ เหลานี้บรษิัทและนักการตลาดควรรูพฤติกรรมการซื้อสินคา
วาสามีเปนผูใชผลิตภัณฑแตผูซ้ือ ผูมีอิทธิพล ผูหาขอมูลอาจเปนภรรยาก็ได  
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 4. กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision) ประกอบดวยขั้นตอน คือ การ
รับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ 

 
ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
   ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวยขั้นตอน 5 ขั้น คือ 
  4.1 การรับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เปนขั้นที่ตระหนักถึงความตองการ
หรือรับรูถึงปญหาจะเกิดไดจากสิ่งกระตุนที่อยูภายใน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการ
ทางเพศ สิ่งเหลานี้จะเกิดขึน้จากแรงขับดันที่มีอยูในระดับหน่ึงจะสงผลใหเกิดการกระทําหรืออาจเกิด
จากประสบการณเดิม นอกจากนั้นยังสามารถเกิดไดจากสิ่งกระตุนจากภายนอก เชน สิ่งกระตุนจาก
โทรทัศนหรือการไดชื่นชมรถของบุคคลอื่น 
   4.2 การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการในสินคาหรือบริการมี
สูงก็อาจซื้อไดทันที แตถาหากความตองการในตวัสินคาไมสูงมาก หรือตองการใชการตัดสินใจอื่น ๆ 
ประกอบจะตองมีการหาขอมูลเพ่ิมเติม ซ่ึงสามารถหาไดดังน้ี 

- แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก 
- แหลงการคา (Commercial Source) เชน การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การคา บรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา 
- แหลงชุมชน (Public Source) เชน สื่อสารมวลชน องคกรวัดอันดับการตอบสนอง

ของผูบริโภค 
- แหลงทดลอง (Experimential Source) เชนการถือครอง กรทดสอบการใช

ผลิตภัณฑ 
   4.3 การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคทําการเลือก
ตราสินคาที่มีอยูหลาย ๆ ตราจากขั้นที่ 2 ที่ไดทําการคนหาขอมูลมาแลวทั้งหมด จะพิจารณาถึง
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ เชน คุณภาพ ความงายตอการใช ขนาด ราคา และตองพิจารณาถึง
ภาพพจนของตราสินคา ความเชื่อม่ันในตราสินคา ประโยชนอ่ืน ๆ  
  4.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เม่ือผูบริโภคทําการประเมินทางเลือก
แลวก็จะทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑในตราสินคาทีต่นตองการมากที่สุด แตกระบวนการตัดสินใจ
น้ันจะเกี่ยวของกับ ความตัง้ใจซื้อ (Purchase Intention) ซ่ึงประกอบดวย ทัศนคติของบุคคลอื่น 
(Attitude of Others) เชน ผลิตภัณฑมีราคาแพงเกินไปไมเหมาะสมกับการใชงานของผูซ้ือ ก็อาจทํา
ใหผูบริโภคซือ้ผลิตภัณฑทีมี่ราคาถูกกวา หรือเหมาะสมกับตนเองมากขึ้น เหมาะกับการใชงาน และ
ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated Situation Factor) ตัดสินใจ เชน รายไดของ
ครอบครัว ราคาที่คาดหวัง ประโยชนที่จะไดรับจากสินคา  
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  4.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) ผูบริโภคจะทําการ
พิจารณาถึงความพอใจ (Satisfied) หรือไมพอใจ (Dissatisfied) ถาความคาดหวังในผลติภัณฑมี
นอยกวาประโยชนที่ไดรับผูบริโภคก็จะรูสกึพอใจ แตถาหากผลิตภัณฑใหประโยชนนอยกวาความ
คาดหวังผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ จากนั้นก็จะสงผลถึงการบอกตอทั้งในเชิงบวก และเชิงลบ  
 
 5. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ จะตองมีการตัดสินใจในประเดน็ตาง ๆ ดังน้ี 

1. การเลือกผลติภัณฑ (Product Choice) 
2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
5. การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 

 
8. ทฤษฎีบุคลิกภาพ 
 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคลเปนสิ่งที่
กําหนดและสะทอนถึงวธิีการซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขา หรืออาจหมายถึงการ
ตอบสนองจากสิ่งกระตุนที่เปนสิ่งแวดลอม (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 66) 
 บุคลิกภาพ หมายถงึ การพัฒนาการที่มีมายาวนานของมนุษยตัง้แตเด็กจนเตบิโตเปน
ผูใหญ พัฒนาการของบุคลกิภาพสามารถสรุปได 5 ประการ 
 1. บุคลิกภาพเปนนิสัยโดยรวมของคน 
 2. บุคลิกภาพเปนสิ่งที่พัฒนาระยะยาว 
 3. บุคลิกภาพเปนสิ่งที่คงทนอยูนาน 
 4. บุคลิกภาพเปนตวักําหนดรูปแบบปฏิกิริยาโตตอบ (Reaction) ของมนุษยที่มีตอ
สิ่งแวดลอม เชน เม่ือเกิดเพลิงไหมหรือแผนดินไหวจะทําอยางไร 
 5. บุคลิกภาพเปลี่ยนได มักจะเปลี่ยนไดเม่ือเกิดวิกฤติที่รายแรงเขามาในชีวติ ซ่ึงเปน
เหตุการณในชีวติที่สําคัญ เชน การแตงงาน การมีบุตร ความตายของผูเปนที่รัก การหยาราง เปน
ตน 
 
 ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับบุคลิกภาพ (Theories of Personality) ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับ
บุคลิกภาพแบงเปน 3 ทฤษฎี (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 66) ไดแก 

- ทฤษฎีฟรอยด (Freudian Theory) หรือทฤษฎีจิตวเิคราะหของฟรอยด (Freud’s 
Psychoanalytic Theory) 

- ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล (Types Based on Basic Values) 
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- ทฤษฎีลักษณะ (Trait Theory) 
 

ทฤษฎีฟรอยดหรือทฤษฎีจิตวเิคราะหของฟรอยด (Freudian Theory or Freud’s 
Psychoanalytic Theory) 
 ทฤษฎีฟรอยด หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด เปนหลักสําคัญของหลักจิตวทิยาใน
ปจจุบัน ทฤษฎีน้ีกําหนดโดยหลักของความตองการหรือสิ่งเราที่ไมรูสึกตัวหรอืจิตใตสํานกึ 
(Unconscious Needs or Drive) โดยเฉพาะสิ่งเราทางเพศและความตองการดานรางกายอื่น ๆ เปน
สิ่งสําคัญในการจูงใจมนุษย หรืออาจหมายถึง ระบบบุคลิกภาพของมนุษยซ่ึงประกอบดวยอิด อีโก 
และซุปเปอรอีโก ฟรอยดกําหนดทฤษฎีน้ีโดยถือเกณฑการรวบรวมขอมูลซํ้าแลวซํ้าอีกจากคนไข 
จากประสบการณของเด็กในตอนแรก การวิเคราะหความฝน ลักษณะเฉพาะอยางดานจิตใจและ
ปญหาการปรับตวั จากการวิเคราะหของฟรอยดพบวาบุคลิกภาพของบุคคลประกอบดวยปจจัย 3 
ประการที่เกี่ยวของกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4  ปจจัย 3 ประการกับบคุลิกภาพของบุคคล 
 

 1. อิด (Id) เปนความคิดที่เกี่ยวของกับสิ่งกระตุนหรือสิ่งเราที่มีมาตั้งแตด้ังเดิม เปนสวน
ของบุคลิกภาพซึ่งเกิดจากแรงกระตุนอยางหยาบ (Primitive Drive) และความรูสกึที่กระตุนใหบุคคล
พยายามตอบสนองความตองการของเขาหรืออาจหมายถึง แหลงของพลังดานจิตวิทยา ดานจิตใจ
และการแสวงหาความพึงพอใจตามความตองการของรางกายและความตองการตามสัญชาตญาณ 
จากความหมายที่กลาวมา อิดจึงมีลักษณะคือ  

1.1 เปนความตองการขั้นพ้ืนฐานของรางกาย เชน ความหิว กระหาย และความตองการ
ทางเพศ ซ่ึงบุคคลจะตองแสวงหาความพึงพอใจในทันทีทันใดซึ่งถือวาเปนแรงกระตุนตาม
สัญชาตญาณ (Instinctual Drive) หรือแรงกระตุนพ้ืนฐาน (Basic Drive)  

การทําใหเกิด 
ความพึงพอใจ  

(Gratification) 

อิด (ID) 
ระบบ 1 

อีโก (Ego) 
ระบบ 2 

ซุปเปอรอีโก 
(Superego) 

ระบบ 3 
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1.2 เปนจิตใตสํานกึ (Unconscious) ซ่ึงเกิดจากความตองการของรางกาย (Biological)  
1.3 เปาหมายของอิดคือทําใหบุคคลเกิดความสุขความพึงพอใจและลดความเจ็บปวด  
1.4 อิดเปนบุคลิกภาพซึ่งยังไมไดรับการขัดเกลา ตวัอยาง การสูบบุหร่ีหรือด่ืมสุราเพ่ือ

ลดความตึงเครียดถือวา เกดิจากอิด  
1.5 เม่ือบุคคลไมสามารถสนองความตองการที่เกิดจากอิดจะเกิดความวติกกังวล 

(Neurotic Anxiety)  
1.6 การทํางานของอิดเปนการตัดขาดจากโลกภายนอก 

 2. อีโก (Ego) หมายถงึ สวนหนึ่งของบคุลิกภาพซึ่งอยูในการควบคุมโดยจิตใตสํานึกของ
แตละบุคคล ซ่ึงทําหนาที่คอยตรวจสอบภายในโดยพยายามใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการ
อยางหยาบของอิด และเง่ือนไขทางสังคมวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโก  จากความหมายที่กลาวมาอีโก
จึงมีลักษณะดังน้ี  

2.1 เปนสวนที่จะประนีประนอมความตองการจากอิดโดยหาวิธีที่จะสนองความตองการ
ใหถูกตองและเหมาะสม  

2.1 เปนการรับรูทีมี่สติ (Conscious Perception) เพ่ือหาวิธกีารตอบสนองที่ถูกตอง เปน
สวนของบุคลกิภาพที่มีเหตผลและมีการรบัรูที่ดี  

2.1 อีโกจะรวมการรับรู (Perception) และกระบวนการความคิดหรือเขาใจ (Cognitive 
process) เขามาดวย  

2.1 เปนความกังวลที่เกิดจากสถานการณโลกภายนอกที่เปนจริง (Realistic Anxiety) 
ตัวอยาง การดื่มสุราโดยทั่วไปถือวาผิดตอซุปเปอรอีโก (ความรูสึกผิดชอบชั่วดี) คือ ผิดศีลขอที่ 5 
นักการตลาดจึงเลี่ยงใชแนวคิดในการโฆษณาโดยอาศัยประเด็นการดื่มเพ่ือพบปะสังสรรค เพ่ือให
ผูบริโภคลืมหรือมองขามจุดที่ผิดตอซุปเปอรอีโก แตไมผิดตออีโก 
 3. ซุปเปอรอีโก (Superego) แสดงถึงความตองการสวนบุคคลหรือสังคมซึ่งใชเพ่ือ
กําหนดเงื่อนไขดานจรรยาบรรณของพฤตกิรรม หรือหมายถึงความคิดเกี่ยวกบัการแสดงความ
ตองการภายในทางดานศีลธรรมและลักษณะจรรยาบรรณที่ควรปฏบิัติของสังคม จากความหมายที่
กลาวมาซุปเปอรอีโกจะมีลักษณะดังน้ี 

3.1 บทบาทของซุปเปอรอีโกจะมองวาบทบาทของแตละบคุคลจะสนองความตองการ
ตามการยอมรับของสังคม ซุปเปอรอีโกจึงเปนขอหาม ขอผูกมัดหรือขอยับยั้งดานจิตใจในสิ่งกระตุน
อยางหยาบที่เกิดขึ้นจากอิด  

3.1 เปนระบบการควบคุม (Control System) ความตองการจากอิดใหแสดงออกตาม
ความตองการตามเงื่อนไขดานศีลธรรม (Moral) และจรรยาบรรณ (Ethical)  

3.1 เปนสวนของมโนธรรมหรือจิตสํานึก (Conscious) ซ่ึงเปนความละอายและความ
กลัวตอบาป ตัวอยาง การสูบบุหร่ีที่มีผลกระทบตอสุขภาพของผูที่ใกลชิดถือวาผดิตอซุปเปอรอีโก  
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3.1 เปนความวิตกกังวลดานศลีธรรม (Moral Anxiety) ตัวอยาง บคุคลที่ไปสูบบุหร่ีใน
หองน้ําถือวาขัดแยงกับซุปเปอรอีโกแตไมขัดตออีโก แตถาสูบบุหร่ีบนรถประจําทางผิดตออีโกและ
ซุปเปอรอีโกดวย 
 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล (Types Based on Basic Values) เปนอีก
ทฤษฎีหน่ึงที่แบงบุคลิกภาพของมนุษยออกเปน 6 ประเภท ดังน้ี 
 1. มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) 
 2. มนุษยสุนทรียนิยม (Aesthetic Man) 
 3. มนุษยอํานาจนิยม (Political Man) 
 4. มนุษยเศรษฐนิยม (Economic Man) 
 5. มนุษยสมาคมนิยม (Social Man) 
 6.มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious Man) 
 ประเภทที่ 1 มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical Man) เปนบุคคลที่เนนในเรื่องทฤษฎีและ
เหตุผล หมายความวาถาซือ้สินคา บุคคลประเภทหนึง่จะถามคําถามวาทําไม เพราะอะไร 
 ประเภทที่ 2 มนุษยสุนทรียนิยม (Aesthetic Man) เปนบุคคลที่เนนทีรู่ปแบบ ซ้ือสนิคามัก
เนนความสวยเปนหลัก บุคคลประเภทนีส้นใจเรื่องการออกแบบ สวนเร่ืองราคา คุณภาพจะไมสนใจ 
 ประเภทที่ 3 มนุษยอํานาจนิยม (Political Man) ผูที่ชอบแสดงความเปนผูนํ้า ไมชอบทํา
อะไรซ้ําแบบใคร บุคคลประเภทนี้จะซื้อกอนคนอ่ืนเสมอ เรียกวา ผูรับนวตักรรมใหม (Innovator)  
 ประเภทที่ 4 มนุษยเศรษฐนิยม (Economic Man) เปนบุคคลทีเ่นนถึงความประหยัด 
ความคุมคาของเงินซ้ือสินคา ราคาถูก ซ้ือสินคาโดยพิจารณาวาคุมคาหรือไมคุมคา การทําการตลาด
กับบุคคลกลุมน้ีตองใชวธิีสงเสริมการขาย 
 ประเภทที่ 5 มนุษยสมาคมนิยม (Social Man) เปนบุคคลที่ทําอะไรเพื่อคนอ่ืน จะมีมากใน
สังคมที่ชอบออกงานสังคม ชอบแสดงออก สนใจความชอบของผูอ่ืนมากกวาของตนเอง 
 ประเภทที่ 6 มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious Man) เปนบุคคลที่มีลักษณะในบญุทําสิ่งใด
ดวยความเคารพกฎกติกา บุคคลประเภทนี้อาจซื้อสินคาเพื่อชวยคนอ่ืน อยากอุดหนุนพอคาแมแค 
ดวยความเมตตา 
 การจัดบุคลิกภาพตามการจัดประเภทผูยอมรับผลติภัณฑใหม โดยอาศัยเสนกระบวนการ
ยอมรับ (Adoption Curve) เน่ืองจากบุคคลมคีวามแตกตางกัน บางคนยอมรับผลติภัณฑใหมใน
ชวงแรก แตบางคนจะยอมรับผลิตภัณฑใหมในชวงหลัง โดยไดจัดประเภทผูยอมรับผลิตภัณฑใหม
ออกเปนกลุม ตามเกณฑระยะเวลาของการยอมรับผลติภัณฑใหมออกเปน 5 กลุม ดังน้ี 
 1. กลุมผูรับนวตักรรมใหม (Innovators) เปนกลุมที่มีความกระตือรือรนที่จะทดลอง
ผลิตภัณฑใหม 
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 2. กลุมผูใชผลิตภัณฑครัง้แรก (Early Adopters) เปนกลุมทีร่องลงมาจากกลุมแรก 
คอนขางจะอยูแนวหนา 
 3. กลุมทันสมัย (Average Adopters) เปนกลุมที่อยูกลาง ๆ เปนผูทีซ้ื่อสินคาที่กําลังเปนที่
นิยมกันมาก 
 4. กลุมตามสมัย (Late Adopters) ที่มีความลาชาแตยังไมมากนัก โดยจะซื้อสินคา
หลังจากที่มีคนอ่ืนใชกันมากแลว เชน เปนผูที่มีบัตรเอทีเอ็ม บัตรวซีา เปนตน 
 5. กลุมลาสมยั (Laggards) เปนกลุมทีย่อมรับผลิตภัณฑใหมชาทีสุ่ด เปนกลุมสุดทายที่
ยอมรับนวัตกรรม 
 การแบงบุคลกิภาพของมนุษยในการยอมรับสิ่งใหมหรือไมยอมรับสิ่งใหมสามารถแบงได
เปน 5 ประเภท ดังน้ี 
 1. กลุมนวัตกรรม (Innovative) เปนกลุมที่ชอบทําอะไรกอนคนอ่ืน 
 2. กลุมที่ชอบเปนผูนํา (Political Man) เปนกลุมที่ตองการเปนผูนําแตไมเรว็เทากับกลุม
แรก 
 3. กลุมที่ชอบทําอะไรเพื่อคนอ่ืน (Social Man) เปนกลุมที่ชอบออกงานสังคมและชอบทํา
อะไรเพ่ือใหคนอ่ืนสนใจ ยอมรับและยกยอง 
 4. กลุมตัดสินใจโดยใชเกณฑเศรษฐกิจ (Optimum Economic) เปนกลุมที่ตัดสินใจโดยถือ
เกณฑประโยชนและประหยัด ดังน้ัน กลุมน้ีตองกระตุนตวัสินคาที่การลดราคา การแจกของแถม 
หรือการสงเสริม 
 5. กลุมชอบความแปลกใหม (Variety) เปนกลุมที่ชอบความหลากหลาย ความแปลกใหม 
มีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ 
 การจัดประเภทบุคลิกภาพตามคานิยมในสังคม (Types Based on Social Values) ดังน้ี 
 แบบที่ 1 ผูที่คํานึงธรรมเนียมนิยม (Tradition Directed) แบบน้ีเทียบไดกับมนุษย
คุณธรรมนิยม (Religious Man) คือ เปนมนุษยธรรมเนียมนิยมทําอะไรโดยเคารพกฎระเบียบของ
สังคมทําตามขนบธรรมเนยีมประเพณีตามกฎหมาย คนเชื้อสายจีนจะมีลักษณะนี้มากที่สุด โดย
สังเกตจากขนบธรรมเนียมประเพณีตามกฎหมาย คนเชื้อสายจีนจะมีลักษณะนี้มากที่สุด โดยสังเกต
จากขนบธรรมเนียมประเพณีของชาวจีนที่ยังคงมีอยู 
 แบบที่ 2 ผูทีค่ํานึงถึงตัวเอง (Inner Directed) บุคลิกภาพแบบนี้คลายกับของฟรอยด ใน
สวนที่เปนอีโกผูที่ยึดถือตวัเองเปนหลัก ยึดม่ันใจความเปนปจเจกชนมากที่สุด 
 แบบที่ 3 ผูที่คํานึงถึงบุคคลอ่ืน (Other Directed) บุคลิกภาพแบบนี้คลายกบัมนุษย
ประเภทที่ 4 ในทฤษฎีบุคลกิภาพตามคานิยม คือ มนุษยสังคมนิยม (Social Man) น่ันคือ มนุษย
สังคมนิยม เปนผูที่ทําสิ่งใดเนื่องจากมีบุคคลอื่นผลักดันใหทําสิง่น้ันหรือทําเพื่อแสดงใหผูอ่ืนชื่นชม
ไมใชทําเพราะตัวเองตองการทํา 
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 ทฤษฎีลักษณะ 
 ทฤษฎีลักษณะ (Trait Theory) เปนทฤษฎีบุคลิกภาพซึ่งมุงความสําคัญที่การวดัลักษณะ
ดานจิตวิทยาอยางใดอยางหนึ่ง หรืออาจหมายถึงทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความแตกตางใด ๆ ซ่ึงมี
แนวโนมจะคงที่ซ่ึงบุคคลหนึง่แตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 73)  
 ทฤษฎีน้ีเปนเพียงการสะทอนลักษณะ (Trait) บางอยางออกมาในระดับที่ตางกันโดยใช
หลัก Semantic Differential คือ การแบงออกเปน 2 ลักษณะที่มีลักษณะตรงขามกันตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง
แลวนําไปถามบุคคลตาง ๆ เพ่ือแสดงความคิดเห็นโดยแบงลักษณะนสิยัของบุคคลในระดับที่
แตกตางกัน 
 ลักษณะ (Traits) ของผูบริโภค (Common Traits in Consumers) มีลักษณะ 11 ลักษณะ 
ดังน้ี 
 1. กระฉับกระเฉง (Action) หรือเฉื่อยชา (Inert) บุคคลที่มีความกระฉับกระเฉงจะมีความ
กระตือรือรน สวนความเฉื่อยชาเปนความไมกระตือรือรน 
 2. ความเปนชาย (Masculinity) หรือความเปนหญิง (Femininity) ในที่น้ีไมไดหมายถึง
เพศแตหมายถึงลักษณะของผูหญิงหรือผูชาย เชน ความออนหวาน ออนโยน เปนตน 
 3. ความเปนตัวของตัวเอง (Independence) หรือชอบพ่ึงคนอื่น (Dependence) บุคคลที่มี
ความเปนตัวของตัวเองสามารถคิด ตัดสินใจ และมีพฤติกรรมดวยตวัของตวัเองได 
 4. มุงม่ันสูความสําเร็จ (Achievement) หรือไมสนใจความสําเร็จ (Unambitious) บุคคลที่
มุงม่ันสูความสําเร็จจะเปนบุคคลที่มีความกระตือรือรน มีความเชื่อม่ันในตวัเอง มีความ
ขยันหม่ันเพียร สวนบุคคลที่ไมสนใจความสําเร็จจะเปนบุคคลที่เฉือ่ยชาเปนคนที่ปลอยชวีิตไปเร่ือย 
ๆ ไมขยันหม่ันเพียร ทอถอยงาย เปนตน 
 5. เจาอารมณ (Emotional) หรือมีเหตุผล (Rational) บุคคลทีใ่ชอารมณจะหงุดหงิดงาย 
โมโหงาย โกรธงาย สวนบุคคลที่ใชเหตุผลจะเปนคนหนักแนน ไมโกรธงายและใชเหตุผลในการ
ตัดสินใจ 
 6. ชอบเขาสงัคม (Social) หรือเก็บตวั (Shut-in) ผูที่ชอบเขาสังคมจะพอใจไปงานเลี้ยง
หรือไปดูภาพยนตร ชอบอยูในที่ ๆ มีคนมาก สวนคนที่ชอบเก็บตวัจะไมชอบคบหาสมาคม การชอบ
เขาสังคมจะมีผลกระทบเมือ่อายุเปลี่ยนไป กลาวคือ เม่ือเปนหนุมเปนสาวคอนขางชอบเขาสังคม 
(Sociability) แตเม่ืออายุมากขึ้นมีแนวโนมที่จะเก็บตวั (Shut-in) 
 7. ยกตน (Dominant) หรือถอมตน (Humble) การเปนผูมีอํานาจเหนือคนอ่ืน คือ การเปน
ผูมีความตองการเปนผูนํา ชอบใชความคิดเปนผูตัดสนิใจเม่ือเกิดมีปญหา แตสวนผูที่ยอมตามเปนผู
ที่ชอบเปนผูตาม โดยรอคําสั่งและปฏิบตัิ มักไมชอบใชความคิด 
 8. ปรับตัวงาย (Adaptability) หรือปรับตัวยาก (Inadaptability) บุคคลทีป่รับตัวงายเปน
บุคคลที่สามารถที่จะปรับตวัเองใหเหมาะกับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว สวน
บุคคลที่ปรับตวัยากจะเปนบคุคลที่มีการปรับตวัเองใหเขากับสถานการณที่เปลี่ยนแปลง 
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 9. จริงจัง (ไมยิ้มแยม) (Seriousness) หรือสนุกสนาน (Amusing) ผูที่จริงจังกับชีวติจะมี
ใบหนาไมยิ้มแยมแจมใส สวนผูที่มีความสนุกสนานในชีวติจะเปนคนที่มองโลกในแงดี อารมณ
แจมใส ไมหมกมุนหรือเปนทุกขในเรื่องใดเร่ืองหน่ึงจนเกินไป 
 10. ความกาวราว (Aggressive) หรือการยอมตาม (Submissive) บุคคลที่กาวราวจะชอบ
ตอสูชอบถกเถียงไมยอมแพใคร สวนบคุคลทีย่อมตามเปนผูที่ไมโตตอบจากการกระทําของบคุคลอื่น
ที่มีตอตน 
 11. สุขุม (Cool) หรือมีความวิตกกังวล (Anxiety) ผูทีมี่อารมณสุขุมจะไมหวั่นไหวงายตอ
สถานการณใหม ๆ สวนผูที่มีความวติกกังวลจะมีความกลัวและมีความวาวุนตอเหตุการณตาง ๆ ที่
เกิดขึ้นตลอดเวลา 
 โดยหลักความจริงแลว ทฤษฎีลกัษณะ (Traits) น้ีใหขอเท็จจริงเกี่ยวกับบุคลิกภาพได
ใกลเคยีงมาก เพราะบุคลกิภาพของมนุษยน้ันเพียงสะทอนลักษณะ 11 ประการดังกลาวในระดับที่
ตางกันเทานัน้ ไมมีใครเปนอยางใดอยางหนึ่งที่ชัดเจนจากลักษณะทั้ง 11 ประการนี้จะสามารถชี้ได
วาใครมีบคุลิกภาพเดนอยางไรและดอยสวนไหน ซ่ึงจะกลายเปนบคุลิกภาพของคน ๆ น้ัน 
 จากทฤษฎบีุคลิกภาพของฟรอยด (Freud’s Theory) ผูวิจัยไดนําไปใชในการกาํหนด
กรอบความคดิ ตัวแปร สมมติฐาน ออกแบบสอบถาม อภิปรายผล และกําหนดขอเสนอแนะ 
 
9. คุณลักษณะของตวัแทนประกันชวีิต 
 (คูมือเตรียมสอบความรูเพ่ือขอรับใบอนุญาตตวัแทนประกันชีวติ : 2550)  การประกันชีวติ 
มีบทบาทสําคญัยิ่งตอการพัฒนาทางดานเศรษฐกิจและสังคมของประเทศชาต ิ ทั้งในดานการสราง
หลักประกันความมั่นคงของครอบครัวผูเอาประกัน การระดมเงินออมเพ่ือพัฒนาประเทศ เกดิการ
ลงทุนและการจางแรงงาน เพ่ิมขึ้นเปนตน ธรุกิจประกันชีวติจึงเปนธุรกิจที่มีประโยชนตอเศรษฐกิจ
และสังคมอยางมาก แตเม่ือมองสัดสวนการทําประกันชีวติในประเทศแลว มีผูทําประกันชีวติ
ประมาณ 11% ของประชากรเทานั้น สวนที่เหลือยังไมไดตัดสินใจทําประกันชวีติเพราะสวนใหญยัง
ขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับการทําประกันชีวติ  
      เพ่ือเปนการพัฒนาธุรกิจประกันชีวติใหเจริญเติบโตตวัแทนจะตองชวยกันสรางภาพพจน
และทศันคติทีดี่ เพ่ือใหประชาชนทัว่ไปยอมรับและเชือ่ม่ันในธุรกิจดวยการตระหนักในจรรยาบรรณ 
หนาที่ และความรับผิดชอบของตัวแทนเพราะตวัแทนคือคนกลางระหวางประชาชนทั่วไปหรอืผูเอา
ประกันกับบรษิทั 
 
การสรางความเชื่อมั่นตอธุรกิจประกันชีวิต 
 เพ่ือใหประชาชนทั่วไปไดมีการสรางหลักประกันใหแกครอบครัวอยางกวางขวาง และ
เพ่ือใหธุรกิจประกันชีวติมีการพัฒนาใหเจริญกาวหนา ทุกฝายที่เกี่ยวของจะตองชวยกันสรางความ
เชื่อถือและศรัทธาใหเกิดขึ้นดังน้ี  
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 1. สรางความเขาใจเกี่ยวกับการ ประกันชีวติ เปนหนาที่ของตัวแทนที่จะถายทอดความรู
เกี่ยวกับการประกันชีวติใหกับประชาชนไดทราบดังน้ัน ตัวแทนจะตองมีความรูเกี่ยวกับการประกัน
ชีวติ เพ่ือเปนการสรางภาพพจนที่ดีในธุรกิจ  
 2. สรางศรัทธาตอการ ประกันชีวติ ตวัแทนจะตองมีความรูเกี่ยวกับการประกนัชีวติเปน
อยางดี และชี้แจงรายละเอียดเกี่ยวกับเง่ือนไขของกรมธรรมผลประโยชน ขอยกเวนเกี่ยวกับการรับ
ผิดบางประการเพื่อวาผูเอาประกันจะไดเขาใจในเรื่องของการเรียกรองคาสินไหมทดแทนในภายหลัง 
ซ่ึงจะชวยสรางความมั่นใจ ความศรัทธาในบริการที่ดี และเชื่อวาการประกันชีวติชวยบรรเทาความ
เดือดรอนของเขาได  
 3. สรางศรัทธาใหเกิดแกอาชีพตัวแทน ประกันชีวติ ตัวแทนทุกคนจะตองพัฒนาตนเอง 
ทั้งความรู เทคนิคการขายการบริการอยางมีประสิทธภิาพ ปลูกฝงทัศนคติที่ดี อาชีพตัวแทนเปน
อาชีพที่มีเกียรติมีศักดิ์ศรี มีความมั่นคง บังเกิดความรับผิดชอบตออาชีพ มีจรรยาบรรณนํามาซึ่ง
ความเชื่อถือศรัทธาตองานอาชีพตัวแทนประกันชีวติ 
 
คุณลักษณะของตัวแทน ประกันชีวติที่ดี 
 1. มีความรูเกี่ยวกับการ ประกันชีวติ เปนอยางดี เปนคนขวนขวายหาความรูเพ่ิมเติมอยู
เสมอ  
 2. มีความสามารถในการขาย และขยายตลาด ดวยการแสวงหาผูมุงหวังจากตลาดใหมๆ 
จากการขอตอรายชื่อ และปรับปรุงแกไขเทคนคิการขาย การขยายตลาดจะทําใหเปนนักขาย มือ
อาชีพยิ่งขึ้น  
 3. มีนิสัยในการทํางานที่ดี มีการวางแผนการทํางานอยางมีระบบ ขยันขันแข็งมีระเบียบ
วินัยในตนเอง  

1. มีความรับผิดชอบตอหนาที ่ 
1.1 ขายอยางมีคุณภาพ ขายตามความตองการของลูกคา  
1.2 ใหบริการลูกคาอยางเสมอตนเสมอปลาย เพ่ือใหลูกคามีความเชื่อถือเขาใจ  
1.3 ตองมีจรรยาบรรณในวิชาชพีในธุรกิจน้ีตองอาศัยความเชื่อถือศรัทธา และความสจุริตใจ

ตอกันเปนอยางสูง ทั้งผูเอาประกันและผูรับประกันโดยผานตัวแทน  

 ตัวแทน ประกันชีวติ คือคนสําคัญในการสรางภาพพจนที่ดีในธุรกจิประกันชีวติ เพราะ
ตัวแทนจะเกี่ยวของกับบคุคล 3 กลุม คือ ผูเอาประกัน บริษัทรบัประกัน และเพือ่นรวมอาชีพ การ
พัฒนาตนเองใหเปนผูที่มีคณุลักษณะที่ดีของตัวแทนจงึเปนสิ่งที่ทุกคนตองปฏิบตัอิยางสม่ําเสมอ 

 
จรรยาบรรณของตัวแทน ประกันชีวติ 
 1. มีความซื่อสัตยสุจริตตอผูเอาประกัน บริษัท และเพ่ือนรวมอาชีพ 
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 2.ใหบริการทีดี่อยางสม่ําเสมอ และชี้แจงใหผูเอาประกันทราบถึงสทิธิและหนาทีเ่พ่ือรักษา
ผลประโยชนของผูเอาประกัน 
 3. รักษาความลับของผูเอาประกัน และของบริษัทตอบคุคลภายนอก 
 4. เปดเผยขอเท็จจริงของผูเอาประกัน ในสวนที่เปนสาระสําคญั เพ่ือการพิจารณา
รับประกัน หรือเพ่ือความสมบูรณแหงกรมธรรม 
 5. ไมเสนอแนะผูขอเอาประกันทําประกนัเกินความสามารถ   ในการชําระเบี้ยประกันหรือ
เสนอขายนอกเหนือเง่ือนไขแหงกรมธรรม 
 6. ไมแนะนําใหผูเอาประกันสละกรมธรรมเดิมเพ่ือทําสัญญาใหม    หากทําใหผูเอาประกัน
เสียประโยชน 
 7. ไมลดหรือเสนอที่จะลดคาบําเหน็จ เพ่ือเปนการจูงใจใหเอาประกันชีวติ 
 8. ไมกลาวใหรายทับถมตัวแทนประกันชวีิต หรือบรษิทัอ่ืน 
 9. หม่ันหาความรูในวิชาชีพเพ่ิมเติมอยูเสมอ 
 10. ประพฤตตินอยูในศลีธรรมและประเพณีอันดีงาม ทั้งธํารงไวซ่ึงเกียรติ ศักดิ์ศรี และ
คุณธรรม แหงอาชวีปฏิญาณ 
 
จรรยาบรรณของตัวแทน ประกันชีวติ ที่เก่ียวของกับบุคคล 3 กลุม 

1.  จรรยาบรรณตอผูเอา ประกันชีวติ 
1.1. ซ่ือสัตยตอผูเอาประกันชีวติ  
1.2. ใหบริการและรักษาประโยชนตอผูเอาประกันชีวติ  
1.3. รักษาความลบัของผูเอาประกัน โดยเปดเผยเฉพาะขอมูลซ่ึงเปนขอกําหนดที่ผูเอา
ประกันจะตองแถลงขอความจริงเพ่ือการพิจารณารับประกันของบริษัทเทานั้น  

1.4. ไมเสนอขายนอกเงื่อนไขกรมธรรม  
1.5. ไมยุใหสละกรมธรรมเดิมเพ่ือทําใหม  
1.6. ไมลดหรือเสนอที่จะลดคาบาํเหน็จจากการประกันชีวติใหกับผูเอาประกัน เพราะผดิ
จรรยาบรรณ และผิดตอกฎหมาย  

2. จรรยาบรรณตอบริษทั ประกันชีวติ  
2.1. ซ่ือสัตยตอบรษิัท  
2.2. รักษาความลบัของบริษทัตอบุคคลภายนอก  
2.3.  เปดเผยขอความจริงของผูเอาประกันชีวติตอบรษิัทเพือ่ประกอบการพิจารณา
รับประกัน  

2.4. ไมใหรายทับถมบริษัทอ่ืน เพ่ือรักษาภาพพจนที่ดีของธุรกิจ  
3. จรรยาบรรณตอเพ่ือนรวมอาชีพ  

3.1. ซ่ือสัตยตอเพ่ือนรวมอาชีพ  
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3.2. ไมใหรายทับถมซึ่งกันและกัน  
3.3. เปนผูที่หม่ันศกึษาเพิ่มเติมอยางสม่ําเสมอ  
3.4. ธํารงไวซ่ึงศักดิ์ศรีและคุณธรรมแหงอาชีวะปฏิญาณ ประพฤติตนอยูในศีลธรรม
ประเพณีอันดีงาม 

10. ทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจบริการ 
 ศิริวรรณ เสรรัีตนและคณะ (2540 : 334 - 339)  บริการ (Services) เปนกิจกรรม 
ผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา ตัวอยางเชน โรงเรียน โรงภาพยนตร 
โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ  
 จากสภาพการณที่เปนอยูในปจจุบัน ผูใหบริการจะตองสนใจกับแนวคิดทางการตลาด
สมัยใหมมากขึ้น เพราะการแขงขันมีมากขึ้น ประเภทของบริการที่ใชทดแทนกนัก็มีมากขึ้น ดังน้ัน
การจัดโปรแกรมทางการตลาดใหรัดกุมจึงเปนสิ่งจําเปน โดยเฉพาะดานสวนประสมทางการตลาด
ของบริการจะทําใหยากกวาการขายสินคาอุปโภคบริโภคทั่วไป เพราะบริการเปนสิง่ที่ไมมีตัวตน 
 ลักษณะของบริการและการประยุกตใชเครื่องมือการตลาด 
 การบริการมีลกัษณะที่สําคญั 4 ลักษณะ ที่แตกตางจากผลิตภัณฑโดยทั่วไป ซ่ึงจะมี
อิทธิพลตอการกําหนดกลยุทธการตลาด ดังน้ี 
 1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility)  การบริการไมสามารถมองเห็น หรือเกิดความรูสึก
ไดกอนที่จะมีการซื้อ ดังน้ัน เพ่ือลดความเสี่ยงของผูซ้ือ ผูซ้ือจะพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับ 
คุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะไดรับ เพ่ือสรางความเชื่อม่ันในการซื้อในแงของสถานที ่
ตัวบุคคล เครื่องมือ วัสดุที่ใชในการติดตอสื่อสาร สัญลักษณและราคา สิ่งเหลานี้เปนสิ่งทีผู่ขาย
บริการจะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูซ้ือสามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น 
                    1.1 สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเชื่อม่ัน และความสะดวกใหกับผูที่มา
ติดตอ เชน ธนาคารตองมีสถานที่ทํางานกวางขวาง ออกแบบใหเกดิความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีที่
น่ังเพียงพอ มีบรรยากาศทีจ่ะสรางความรูสึกที่ดี 

1.2 บุคคล (People) พนักงานที่ขายบริการตองมีการแตงตวัที่เหมาะสม บุคลิก 
ดี หนาตายิ้มแยมแจมใส พูดจาไพเราะ เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจ และเกิดความเชื่อม่ันวา
บริการที่ซ้ือจะดีดวย 

1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงาน   จะตองทันสมัยมี 
ประสิทธิภาพ มีการใหบริการที่รวดเรว็ เพ่ือใหลูกคาพงึพอใจ 

1.4 วัสดุสื่อสาร (Communication material) สื่อโฆษณาและเอกสารการ 
โฆษณาตาง ๆ จะตองสอดคลองกับลักษณะของบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคา 

1.5 สัญลักษณ (Symbols) คือ ชื่อตราสินคา หรือเครื่องหมายตราสินคาที่ใช 
การใหบริการ เพ่ือใหผูบริโภคเรียกชื่อไดถูก วาควรมีลักษณะสื่อความหมายทีดี่เกี่ยวกับบรกิารที่
เสนอขาย 
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1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการ ควรมีความเหมาะสมกับระดับ 
การใหบริการ ชัดเจและงายตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตางกัน 
 2. ไมสามารถแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนการผลติและการ
บริโภคในขณะเดียวกัน กลาวคือ ผูขายหนึ่งรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะนั้นไดหน่ึงราย 
เน่ืองจากผูขายแตละรายมีลกัษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอ่ืนใหบริการแทนไดเพราะตองผลติ
และบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องของเวลา 
 กลยุทธการใหบริการเพื่อแกปญหาขอจํากัดเวลา โดยกําหนดมาตรฐานดานเวลาการ
ใหบริการใหรวดเร็ว เพ่ือที่จะใหบริการไดมาขึ้น หรือจัดลูกคาในรูปของกลุมเลก็แทนการใหบริการ
เด่ียว หรือใชเครื่องมือตาง ๆ เขาชวย 
 3. ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอนขึ้นอยูกับวาผูขายบริการเปนใคร 
จะใหบริการเมื่อไร ที่ไหนและอยางไร ตัวอยาง หมอผาตัดหัวใจ คุณภาพในการผาตัดขึ้นอยูกับ
สภาพจิตใจและความพรอมในการผาตัดแตละรอบ ดังน้ันผูซ้ือบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนใน
บริการ และสอบถามผูอ่ืนกอนที่จะเลือกรับบริการ ในแงของผูขายบริการจะตองมีการควบคุม
คุณภาพทําได 2 ขั้นตอน คือ 

3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ รวมทั้งมนุษย 
สัมพันธของพนักงานที่ใหบริการ เชน ธุรกิจสายการบิน โรงแรง ตองเนนในดานการฝกอบรมในการ
ใหบริการที่ดี 

3.2 ตองสรางความพอใจใหลูกคาโดยเนนการใช การรับฟงคําแนะนําและ 
ขอเสนอแนะของลูกคา การสํารวจขอมูลลกูคา และการเปรียบเทียบ ทําหไดรับขอมูลเพ่ือการแหไข
ปรับปรุงบริการใหดีขึ้น 
 4. ไมสามารถเก็บไวได (Perishability) บริการไมสามารถผลิตเกบ็ไวไดเหมือนสินคาอ่ืน 
ถาความตองการมีสมํ่าเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตถาลักษณะความตองการไมแนนอน 
จะทําใหเกิดปญหาคือบริการไมทันหรือไมมีลูกคา กลยุทธการตลาดที่นํามาใชเพ่ือปรับความตองการ
ซ้ือใหสมํ่าเสมอ และปรับการใหบริการไมใหเกิดปญหามากหรือนอยเกินไป มีดังน้ี  

4.1 กลยุทธเพ่ือปรับความตองการซื้อ (Demand)  
           4.1.1การตั้งราคาใหแตกตางกนั (Differential pricing) เพ่ือปรับความ 

ตองการซื้อใหสมํ่าเสมอ 
4.1.2 กระตุนในชวงที่มีความตองการซื้อนอย (Nonpeak demand can be  

cultivated) โดยจัดกิจกรรมลดราคาและสงเสริมการขาย 
4.1.3 การใหบริการเสริม (Complementary services)  
4.1.4 ระบบการนัดหมาย (Reservation systems) เพ่ือใหทราบถึงจํานวน 

ลูกคาที่แนนอนเพ่ือการวางแผนการใหบริการที่เหมาะสมและเพื่อปรบัระดับดีมานดใหเหมาะสมดวย 
4.2 กลยุทธเพ่ือปรับการใหบริการเสนอขาย (Supply)  

4.2.1 เพ่ิมพนักงานชั่วคราว (Part-time employees)  
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4.2.2 การกําหนดวิธีการทาํงานที่มีประสิทธิภาพในชวงคนมาก (Peak-time  
efficiency routines)  

4.2.3 ใหผูบริโภคมีสวนรวมในการใหบรกิาร (Increased consumer  
participation)  

4.2.4 การใหบริการรวมกนัระหวางผูขาย (Shared services) 
4.2.5 การขยายสิ่งอํานวยความสะดวกในอนาคต (Facilities for future  

expansion)  
 รูปแบบกลยุทธ 3 ประการในธุรกิจการใหบริการ (Three types of marketing strategy in 
the service business) 
 การตลาดธุรกจิบริการจึงตองใชเครื่องมือทั้งการตลาดภายใน (Internal marketing) ซ่ึง
บริษัทตองอาศัยพนักงานเขาชวยและตองอาศัยการตลาดภายนอก (External marketing) โดยการ
สื่อสารกับลูกคาและการตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) ดัง
ภาพประกอบที่ 5 แสดงรูปแบบการตลาดของอุตสาหกรรมการใหบริการ 3 แบบ ดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 รูปแบบของการตลาด 3 แบบ ในอุตสาหกรรมการใหบริการ 
 
 1. การตลาดภายใน (Internal marketing) การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการ
ฝกอบรม และการจูงใจพนักงานขายบริการ ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงพนักงานที่ให
การสนับสนุนการใหบริการโดยใหเกิดการทางานรวมกันเปนทีม เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลกูคา 
 2. การตลาดภายนอก (External marketing) เปนการใชเครื่องมือทางการตลาดเพื่อใบริ
การลูกคาในการจัดเตรียมการใหบรกิาร การกําหนดราคา การจัดจําหนายและการใหบริการแกลกูคา 

พนักงาน 
(Employees) 

การตลาดภายใน (Internal marketing) การตลาดภายนอก (Internal marketing) 

บริษัท 
(Company) 

การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซื้อกับผูขาย 
 (Interactive marketing) 

ลูกคา 
(Customers) 
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 3. การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) หมายถึง การ
สรางคุณภาพ บริการใหเปนที่เชื่อถือ เกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคา ลูกคาจะยอมรับ
หรือไมขึ้นอยูกับความพึงพอใจของลูกคา ลูกคาจะพิจารณาคุณภาพของกรใหบริการโดยพิจารณา
จากดานตาง ๆ ดังน้ี 
                  3.1 คุณภาพดานเทคนิค (Technical quality)  
 3.2 คุณภาพดานหนาที่ (Functional quality) 
 3.3 คุณภาพบริการที่ลูกคาสามารถประเมินไดกอนซ้ือ (Search qualities) 
 3.4 คุณภาพดานประสบการณ (Experience qualities) 
 3.5 คุณภาพความเชื่อถือไดวาเปนจริง (Credence qualities) 
 
11. เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวของ 
                วิริทธิ์พล ประพัทธมงคล (2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติ บมจ.อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวติ ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งน้ีไดศกึษาถึงปจจัยดานการปฏิบัติของบรษิัท ดานคุณลักษณะของ
ตัวแทน ดานรายละเอียดของกรมธรรม เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน คือ 
การวิเคราะหความแตกตางโดยใชการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห
คาไค-แสควร และการวิเคราะหการจําแนกกลุม จากผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือกรมธรรมประกนัชีวิต 
บมจ.อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวิต สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20-29 ป อาชีพพนักงานบริษทั 
รายได 10,001-20,000 บาท การศึกษาปริญญาตรีขึน้ไป สถานภาพโสด ผูไมซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวติ บมจ.อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวติ สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 40 ป อาชีพพนักงาน
บริษัท รายได 10,001-20,000 บาท การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป สถานภาพโสด โดยผูที่ซ้ือและไม
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวติ จะใหความสําคัญกับปจจัยดานการปฏิบัติของบรษิัท ดานคุณลักษณะของ
ตัวแทน ดานรายละเอียดของกรมธรรมมากที่สุด  
 
    สิรินทรพร ไชยานนท (2548). ไดศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของลกูคาที่มีตอการทําประกัน
ชีวติของ บรษิัท อเมริกันอินเตอรเนชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษา
ครั้งน้ีไดศึกษาถึงความคิดเห็นของลูกคาที่มีตอการทําประกันชีวติ 4 ดานดวยกันคือ 1. ดานความ
ม่ันคง 2. ดานการใหบริการหลังการขาย 3. ดานผลประโยชนตอบแทน 4. ดานการสงเสริมการขาย 
รวมทั้งไดพิจารณาจากลักษณะขอมูลสวนตัวของลูกคา บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวติ จากผล
การศึกษาพบวา ความคิดเห็นของลูกคาที่มีตอการทําประกันชีวติ บริษัท อเมริกนัอินเตอรเนชัน่แนล 
แอสชัวรันส จํากัด มีความพึงพอใจในดานความมั่นคง และดานผลประโยชนตอบแทนมากที่สุด ดาน
การสงเสริมการตลาดมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง และดานการบริการหลังการขายมีความพึง
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พอใจในระดับต่ําที่สุด สวนบุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวติที่ใหบริการ มีความสัมพันธในระดับสูง
และเปนไปในทิศทางเดียวกนักับความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาที่มีตอการทําประกันชีวติ ในดาน
ความพึงพอใจโดยรวมในดานบริการของบริษัท มีความสัมพันธในระดับต่ํา และเปนไปในทิศทาง
เดียวกันกับความพึงพอใจโดยรวมในดานบริษัทของตวัแทนประกันชีวติ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05  
 
   ภาณพุงศ อินทรสอน (2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการสรางความพึงพอใจในการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติกลุมของบริษัทธนชาติซูริคประกันชีวติจํากัด จากผลการศึกษา
พบวา ลูกคาสวนใหญมีความพึงพอใจโดยรวมมากที่สดุดานบุคลากร ดานคุณภาพการบริการในดาน
ความมั่นคงทางการเงิน ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานอัตราเบี้ยประกนักลุม ดานกิจกรรม
สงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และดานการประชาสัมพันธ มีความพึงพอใจใน
ระดับรองลงมา สวนความพึงพอใจดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธในระดับต่ํากับความ
พึงพอใจโดยรวม ซ่ึงมีผลตอแนวโนมในการใชบริการในอนาคตของลูกคา 
 
   รณวีร ชอนตะวัน (2547).  ไดศึกษาเรือ่ง ปจจัยที่สงผลตอความสาํเร็จของตัวแทนประกัน
ชีวติ : กรณีศึกษาตัวแทนประกันชีวติในเขตกรุงเทพมหานครของบริษัท อเมรกิันอินเตอรแนชชั่น
แนลแอสชัวรนัส จํากัด การวิจัยครั้งน้ีเพ่ือศึกษาวา ปจจัยลักษณะสวนบุคคลของของตัวแทนประกัน
ชีวติในดาน เพศ อายุ วุฒิการศึกษา สถานภาพสมรส อายุงาน และสถานภาพการทํางาน ปจจัยดาน
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวติ และปจจัยดานความรูความเขาใจในวิชาชีพของตัวแทนประกัน
ชีวติที่ตางกัน สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวติที่ตางกัน และเพือ่ศึกษาวาปจจัยดาน
ลักษณะการทาํงานของตัวแทนประกนัชวีติในดาน ทัศนคติ ทักษะการขาย และอุปนิสัยการทํางาน มี
ความสําเร็จในดานจํานวนรายของป 2544 จํานวนเบีย้ประกันของป 2544 จํานวนรายของป 2545 
จํานวนเบี้ยประกันของป 2545 จํานวนรางวัลคุณวุฒิของตัวแทนประกันชีวติ จากผลการวิจัยพบวา 
ตัวแทนที่มีอายุตางกันจะประสบความสําเร็จตางกัน คือตัวแทนประกันชวีิตที่มีอายุมากกวาจะ
ประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนประกนัชีวติที่มีอายุต่ํากวา ตวัแทนฯที่มีสถานภาพสมรสตางกัน จะ
ประสบความสําเร็จตางกัน คือ ตวัแทนที่สมรสแลวจะประสบความสําเร็จสูงกวาตวัแทนฯทีย่ังโสด 
ตัวแทนฯที่มีอายุงานตางกัน จะประสบความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนฯที่มีอายุงานมากกวาจะ
ประสบความสําเร็จสูงกวาตัวแทนที่มีอายุงานนอยกวา ตัวแทนฯทีมี่สถานภาพการทํางานตางกัน จะ
ประสบความสําเร็จตางกัน คือ ตัวแทนฯฟูลไทมจะประสบความสําเร็จสูงกวาตวัแทนฯพารทไทม 
   ตัวแทนที่มีบุคลิกภาพทีดี่จะประสบความสําเร็จสูงกวาตวัแทนฯที่มีความรูความเขาใจใน
วิชาชีพที่นอยกวา ตัวแทนฯที่มีความรูความเขาใจในวิชาชีพมากกวาจะประสบความสําเร็จสงูกวา
ตัวแทนฯที่มีความรูความเขาใจในวิชาชีพที่นอยกวา และลักษณะการทํางานของตัวแทนฯในดาน 
ทัศนคติ ทักษะการขาย และอุปนิสัยการทํางานจะสงผลตอความสําเร็จของตัวแทนฯ ในดาน จํานวน
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รายของป2544 จํานวนเบีย้ประกันของป 2544 จํานวนรายของป 2545 จํานวนเบี้ยประกันของป 
2545 และจํานวนรางวับคณุวุฒิ 
 
   มุกวิสาข สุทธิวรฤทธิ์ (2547).  ไดศึกษาเรื่อง ความคาดหวังกับบริการจริงที่ไดรับของ
ตัวแทนขายประกันชีวติ บริษัท อยธุยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวติ (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีตอพนักงานใหขอมูลทางโทรศพัทในศูนยดูแลลูกคา โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถติิที่ใชในการวเิคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางดวยคาที ความแปรปรวนทางเดียว จากผลการวิจัยพบวา 
ผูตอบแบบสอบสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 20-27 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรส/
อยูดวยกัน โดยทําเปนงานนอกเวลา มีประสบการณในการปฏิบตังิาน 1 ป ขึ้นไปถึง 2 ป และใช
บริการศูนยดูแลลูกคาในชวงเวลาไมแนนอน โดยการเปรียบเทียบความพึงพอใจระหวางความ
คาดหวังการบริการ และการบริการจริงที่ไดรับ พบวา ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมไมมีความพอใจ
ตอการบริการของศูนยขอมูล การวเิคราะหปจจัยทางลักษณะประชากรศาสตรของตัวแทนขาย
ประกันชีวติทีมี่ตอความคาดหวังคุณภาพบริการของลูกคาพบวา อายุ, ระดับการศึกษา, สถานภาพ
สมรส และตวัแทนขายประกันชีวติที่มีประสบการณในการปฏิบัติงาน แตกตางกันมีความคาดหวัง
คุณภาพบริการ ดานมาตรฐานการรับโทรศัพท ดานบริการทั่วไป ดานความสามารถในการใหขอมูล 
และดานความคาดหวังคุณภาพบริการโดยรวมแตกตางกัน การวิเคราะหปจจัยทางลักษณะ
ประชากรศาสตรของตวัแทนขายประกันชีวติตางกันมีผลตอการไดรับบริการจริงทีแ่ตกตางกัน 
ตัวแทนขายประกันชีวติที่มีเพศ, อายุ, ระดับการศกึษา สถานภาพสมรส ประสบการณในการ
ปฏิบัติงาน และมีลักษณะงานตางกัน มีการไดรับบรกิารจริงดานมาตรฐานการรบัโทรศัพท ดาน
บริการทั่วไป และดานความสามารถในการใหขอมูลไมตางกัน  
 
              จากการศึกษาผลการวิจัยที่ผานมา สรุปผลไดวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลกัษณะ
ของตัวแทน ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครนั้น ตวัแปรตามเปนเรื่องเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวติ 
ทั้งน้ีผูวิจัยไดใชทฤษฎีพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ของ(Kotler Philip; Armstrong Gary 
: 174) ซ่ึงไดอธิบายถึง พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจ หรือพฤติกรรมของแตละ
บุคคลซึ่งเกี่ยวกับการประเมินผล การเรียนรูการใชงาน การใช และการกําจัดทั้งสินคาหรือบริการ   

  สวนตัวแปรอิสระ ไดแก ลักษณะทางดานประชากรศาสตร ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวติ และคุณลักษณะตวัแทนประกันชีวติ ทั้งน้ีผูวิจัยใชทฤษฎเีกี่ยวกับผลติภัณฑ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน.และคณะ. 2546 : 53) คือ ลักษณะระดับผลติภัณฑ 5 ระดับ (Five Product 
Levels) ไดแก ประโยชนหลัก (Core Benefit) คือ ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม รูปลักษณของ
ผลิตภัณฑ (Tangible Product) คือ ชื่อเสียงของบริษทั  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) 
คือ รายละเอียดของกรมธรรม  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) คือ เง่ือนไขของกรมธรรม 
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ภและศักยภาพเกี่ยวกับผลติภัณฑ (Potential Product) คือ เอกสิทธิ์ในกรมธรรม  ในดาน
คุณลักษณะตวัแทนประกันชีวติ ผูวิจัยใชทฤษฎีบุคลิกภาพ (เสรี วงษมณฑา. 2542 : 66) และทฤษฎี
เกี่ยวกับธุรกิจบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ.2540 : 334 - 339) โดยไดนําแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวของมากาํหนดกรอบความคิด ตวัแปรตาม ตวัแปรอิสระ ออกแบบสอบถาม และอภิปรายผล 
ตามความสนใจเกี่ยวกบัหัวขอในการวิจัยครั้งน้ีเพ่ือประโยชนตอธรุกจิประกันชีวติในประเทศไทย 
 
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
            ผูวิจัยไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดดําเนินการ
ศึกษาดังน้ี 
             1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

   2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
             3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
     4. การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
  5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
   ประชากร 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคที่ซ้ือ และหรือผูถือกรมธรรมประกันชีวิต ที่มี
อายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะเปนผูที่บรรลุนิติภาวะตามกฎหมายสามารถ
ทํานิติกรรมไดดวยตนเอง 
 
   ขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคที่ซ้ือ และหรือผูถือกรมธรรมประกันชีวิต 
เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการหาขนาดของกลุมตัวอยาง  โดย
ใชสูตรคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร  (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545 : 26) ที่มีระดับความ
เชื่อม่ัน 95% ไดดังน้ี 
                     n =     z2  

           4e2 

  เม่ือ  n  แทน    จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 
  เม่ือ  Z  แทน    คามาตรฐานที่ระดับความเชื่อม่ัน ที่ผูวิจัยกําหนดไวคือ  
     95% ฉะนั้นจะมีคา Z1-α /2 = Z.975  = 1.96  
  เม่ือ  e  แทน    คาความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นไดโดย 
      กําหนดใหคาความคลาดเคลื่อน 5%  =  0.05 
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  โดยแทนคาจะได 

     n = (1.96)2  =  384.16  หรือ  385  คน 

                              4(0.05)2      

  และเพื่อใหการเก็บขอมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณจึงมีการเพิ่มขนาดตัวอยาง 
4% ของจํานวนตัวอยางทั้งหมด  เทากับ 15 คน  ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยครั้ง
น้ีเทากับ  400  คน  
  
วิธีการสุมตัวอยาง 
             ข้ันที่1 วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงบริษัทประกัน
ชีวิตที่มีผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตมากใน 5 อันดับแรก ไดแก (www.doi.org 7 พ.ย. 50 กองสงเสริม
การประกันภัยและสารสนเทศ กรมการประกันภัย) 
 1) บริษัทอเมริกันอินเตอรเนชั่นแนลประกันชีวิต  
 2) บริษัทไทยประกันชีวิต 
 3) บริษัทอยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวิต 
 4) บริษัทเมืองไทยประกันชีวิต 
 5) บริษัทไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชีวิต 
   
  ข้ันที่2   วิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) โควตาตามบริษัท
ประกันชีวิตที่มีผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 5 บริษัท จํานวนกลุมตัวอยางมาจากการกําหนดสัดสวน 
โดยกําหนดจากผูบริโภคที่ซ้ือ และหรือผูถือกรมธรรมประกันชีวิตในสัดสวนบริษัทละ 80 คน รวม
เทากับจํานวน 400 คน 
  

บริษัทประกนัชีวิต จํานวน 
1) บริษัทอเมริกันอินเตอรเนชั่นแนลประกันชีวติ 80 
2) บริษัทไทยประกันชีวติ 80 
3) บริษัทอยธุยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวติ 80 
4) บริษัทเมืองไทยประกันชีวติ 80 

5) บริษัทไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชีวติ 80 

รวมเทากับจาํนวน 400 
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   ข้ันที่3   วิธีการสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ
เฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ตามสถานที่ที่กําหนดไวใน
ขั้นตอนที่ 2 จนครบตามตัวอยาง 400 คน  
 

 

2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูวิจัยไดสรางขึ้นเพ่ือ
การศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มิอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบงเปน 5 ตอน  ดังตอไปน้ี 
 

  ตอนที่1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด                 
( Close-Ended  response  question )  ไดแก 
  ขอ 1.  เพศ  ไดแก  เพศชายและเพศหญิง  ใชระดับการวัดขอมูลเปนประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal   Scale) เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด 
  ขอ 2.  อายุ  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal  Scale) เปน
แบบสอบถามชนิดปลายปด   
  ขอ 3.  สถานภาพ  ไดแก  โสด สมรส หมาย/หยาราง/แยกกันอยู  ใชระดับการวัดขอมูล
เปนประเภทนามบัญญัติ (Nominal   Scale) เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด 
  ขอ 4.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio  
Scale) 
  ขอ 5.  ระดับการศึกษา  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal  Scale)  
  ขอ 6.  อาชีพ  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด  
  ขอ 7.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal  
Scale)   

 

   ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต มี
จํานวน 23 ขอ แบงเปน ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม ชื่อเสียงของบริษัท รายละเอียดของ
กรมธรรม  เง่ือนไขของกรมธรรม เอกสิทธิ์ในกรมธรรมดานราคา 
  ลักษณะของแบบสอบถามสวนที่ 2 ใชมาตรวัดแบบ Rating Scale และใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval  Scale)    โดยแบงออกเปน  5  คะแนน  ดังน้ี 
  คะแนน 5 หมายถึง    เห็นดวยตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
  คะแนน 4 หมายถึง    คอนขางเห็นดวยตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรม 
                                           ประกันชีวิต 
  คะแนน 3 หมายถึง    ไมแนใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
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  คะแนน 2 หมายถึง    คอนขางไมเห็นดวยตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรม  
                                           ประกันชีวิต 
  คะแนน 1 หมายถึง    ไมเห็นดวยตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
  

   เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น  ผูวิจัยใชการ
คํานวณหาความกวางของชั้น  ( กัลยา  วาณิชยบัญชา.  2544 : 29 )  ดังน้ี 
 

  ความกวางของอันตรภาคชั้น  =   ขอมูลที่มีคาสูงสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
 
      =    5  -  1 
 
      =    0.80 
 
จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ย  โดยที่กําหนดคะแนนใหม ดังน้ี 
 4.21 – 5.00 หมายถึง  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติดีมาก 
 3.41 – 4.20 หมายถึง  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติดี 
 2.61 – 3.40 หมายถึง  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติปานกลาง 
 1.81 – 2.60 หมายถึง  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติไมดี 
 1.00 – 1.80 หมายถึง  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติไมดีอยางมาก 

 

   ตอนที่ 3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีจํานวน 14 ขอ 
แบงเปน บุคลิกภาพของตัวแทน ความรูเกี่ยวกับอาชีพ ความซื่อสัตย และคุณภาพการใหบริการ 
            ลักษณะของแบบสอบถามสวนที่ 3 ใชมาตรวัดแบบ Semantic Differential Scale และใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval  Scale)    โดยแบงออกเปน  5  คะแนน  ดังน้ี 
 
 คะแนน 5 หมายถึง คุณลักษณะของตัวแทนดีมาก 
 คะแนน 4 หมายถึง คุณลักษณะของตัวแทนด ี
 คะแนน 3 หมายถึง คุณลักษณะของตัวแทนปานกลาง 
 คะแนน 2 หมายถึง คุณลักษณะของตัวแทนไมดี 
 คะแนน 1 หมายถึง คุณลักษณะของตัวแทนไมดีอยางมาก 
 
  เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น  ผูวิจัยใชการ
คํานวณหาความกวางของชั้น  ( กัลยา  วาณิชยบัญชา.  2544 : 29 )  ดังน้ี 
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  ความกวางของอันตรภาคชั้น  =   ขอมูลที่มีคาสูงสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
 
      =    5  -  1 
 
      =    0.80 
 
จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ย  โดยที่กําหนดคะแนนใหม ดังน้ี 
 1.00 – 1.80 หมายถึง  คุณลักษณะของตัวแทนไมดีอยางมาก 
 1.81 – 2.60 หมายถึง  คุณลักษณะของตัวแทนไมดี 
 2.61 – 3.40 หมายถึง  คุณลักษณะของตัวแทนปานกลาง 
 3.41 – 4.20 หมายถึง  คุณลักษณะของตัวแทนด ี
 4.21 – 5.00 หมายถึง  คุณลักษณะของตัวแทนดีมาก 
 

      ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มี
จํานวน  12 ขอ ดังน้ี 
      ขอที่ 1 กรมธรรมประกันชีวิตในปจจุบันถืออยูกับบริษัท ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
      ขอที่ 2 จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่มีอยู ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 
      ขอที่ 3 แบบประกันที่ทําประกันชีวิต ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 
      ขอที่ 4 จํานวนเบี้ยประกันที่ชําระ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
      ขอที่ 5 เหตุผลที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตกับบริษัทที่ถือกรมธรรม ใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
      ขอที่ 6 ระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิต ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio 
Scale) 
      ขอที่ 7 ซ้ือประกันชีวิตแลวมีความพอใจในบริการที่ไดรับหรือไม โดยมีลักษณะคําถาม
แบบ Semantic Differential  Scale โดยระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval  Scale)
กําหนดเกณฑการใหคะแนนตามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ไดแก  
  คะแนน   5 หมายถึง สูงกวาความคาดหวัง 
  คะแนน   4 หมายถึง คอนขางสูงกวาความคาดหวัง 
  คะแนน   3 หมายถึง ไมแนใจ 
  คะแนน   2 หมายถึง คอนขางต่ํากวาความคาดหวัง 
  คะแนน   1 หมายถึง ต่ํากวาความคาดหวัง 
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   เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมา
พิจารณาระดับความถี่ซ่ึงมีเกณฑในการพิจารณา  ดังน้ี 
   ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต่ําสุด 
 
     =           5  -  1 
 
     =  0.80 
 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 

4.21 – 5.00 
3.41 – 4.20 
2.61 – 3.40 
1.81 – 2.60 
1.00 – 1.80 

พอใจในการบริการที่ไดรับสงูกวาความคาดหวัง 
พอใจในการบริการที่ไดรับคอนขางสูงกวาความคาดหวงั 
พอใจในการบริการที่ไดรับไมแนใจ 
พอใจในการบริการที่ไดรับคอนขางต่ํากวาความคาดหวงั 
พอใจในการบริการที่ไดรับต่าํกวาความคาดหวัง 
 

       ขอที่ 8 ทานซื้อประกันชีวิตแลวพอใจในผลประโยชนที่ไดรับจากบริษัทหรือไม โดยมี
ลักษณะคําถามแบบ Semantic Differential  Scale โดยระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval  Scale)กําหนดเกณฑการใหคะแนนตามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ไดแก  
 คะแนน   5 หมายถึง คุมคา 
 คะแนน   4 หมายถึง คอนขางคุมคา 
 คะแนน   3 หมายถึง ไมแนใจ 
 คะแนน   2 หมายถึง คอนขางไมคุมคา 
 คะแนน   1 หมายถึง ไมคุมคา 
 
        เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมา
พิจารณาระดับความถี่ซ่ึงมีเกณฑในการพิจารณา  ดังน้ี 
 
  ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต่ําสุด 
 
     =           5  -  1 
 
     =  0.80 
 



 
 

 

61 

จํานวนชั้น 

5 

เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
4.21 – 5.00 
3.41 – 4.20 
2.61 – 3.40 
1.81 – 2.60 
1.00 – 1.80 

ผลประโยชนที่ไดรับคุมคา 
ผลประโยชนที่ไดรับคอนขางคุมคา 
ผลประโยชนที่ไดรับไมแนนอน 
ผลประโยชนที่ไดรับคอนขางไมคุมคา 
ผลประโยชนที่ไดรับไมคุมคา 
 

     ขอที่ 9 ในอนาคตทานคิดวาทานจะซื้อประกันชีวิตเพ่ิมอีกหรือไม โดยมีลักษณะคําถาม
แบบ Semantic Differential  Scale โดยระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval  Scale)
กําหนดเกณฑการใหคะแนนตามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ไดแก  
 คะแนน   5 หมายถึง ซ้ือเพ่ิม 
 คะแนน   4 หมายถึง คอนขางซื้อเพ่ิม 
 คะแนน   3 หมายถึง ไมแนใจ 
 คะแนน   2 หมายถึง คอนขางไมซ้ือเพ่ิม 
 คะแนน   1 หมายถึง ไมซ้ือเพ่ิม 

 
  เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมา
พิจารณาระดับความถี่ซ่ึงมีเกณฑในการพิจารณา  ดังน้ี 
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต่ําสุด 
 
     =           5  -  1 
 
     =  0.80 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 

4.21 – 5.00 
3.41 – 4.20 
2.61 – 3.40 
1.81 – 2.60 
1.00 – 1.80 

จะซื้อประกันชีวติเพ่ิม 
คอนขางจะซื้อประกันชีวติเพ่ิม 
ไมแนใจวาจะซื้อประกันชีวติเพ่ิม 
คอนขางจะไมซ้ือประกันชีวติเพ่ิม 
จะไมซ้ือประกันชีวติเพ่ิม 
 

     ขอที่ 10 เหตุผลที่ซ้ือประกันชีวิตเพ่ิมในอนาคต ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
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     ขอที่ 11 บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตมากที่สุด ใชระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

   ขอที่ 12 เหตุผลที่ซ้ือประกันชีวิตกับตัวแทนคนปจจุบัน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 

 
   ตอนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม ลักษณะแบบสอบถามปลายเปด 

 
ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีคือ  แบบสอบถามซึ่งมีขั้นตอนการสราง
เครื่องมือตามลําดับตอไปน้ี 
 1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่จะศึกษา เพ่ือเปนแนวทาง
ในการสรางแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมสาระและเนื้อหาตาง ๆ ที่ไดจากเอกสาร  งานวิจัย  แนวคิดทฤษฎี ผลการวิจัย 
เพ่ือเปนขอมูลในการสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับการศึกษา 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ 
และใหขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 4. นําแบบสอบถามมา ปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม
เน้ือหา ( Content  Validity ) 
 
 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว นําไปทดลองใช ( Try  out ) กับกลุมตัวอยาง
จํานวน  30  คน และนําผลที่ไดไปหาความเชื่อม่ัน ( Reliability ) ของแบบสอบถาม ดวยวิธีหาคา  
สัมประสิทธิ์ แอลฟา ( Alpha  Coefficiency) ของ Cronbach  ( กัลยา               วานิชยบัญชา. 
2545:449 ) คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 

10 ≤∝≤   คาที่ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง จากผลการทดสอบไดคาสัมประสิทธิ์ 

แอลฟาเทากับ 0.8620 โดยในแตละดานมีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา ดังตอไปน้ี ดานประโยชนพ้ืนฐาน
ของกรมธรรมเทากับ 0.7989 ดานชื่อเสียงของบริษัทเทากับ 0.8935 ดานรายละเอียดของกรมธรรม
เทากับ 0.7632 ดานเง่ือนไขในกรมธรรม เทากับ 0.9109 ดานเอกสิทธในกรมธรรมเทากับ 0.9503 
ดานบุคลิกภาพของตัวแทน เทากับ 0.7573 ดานความรูเกี่ยวกับอาชีพเทากับ 0.8684 ดานความ
ซ่ือสัตยเทากับ 0.8959 ดานคุณภาพการใหบริการเทากับ 0.8829 และดานพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตเทากับ 0.8996 
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลไดแบงลักษณะการเก็บขอมูลทําการศึกษาออกเปน 
2 สวนคือ 
    แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data)  ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล ผูบริโภค 
จํานวน  400 คน 
 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร  วารสาร  
บทความ  สิ่งพิมพ  วิทยานิพนธ  รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต 
 

4.  การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล  นํามาวิเคราะหตามขั้นตอนดงัน้ี 
    1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) นําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจสอบ ความ
สมบูรณ ของแบบสอบถาม โดยคัดแยกแบบสอบถามที่ ไมสมบูรณออก 
    2.  การลงรหัส (Coding) แบบสอบถามแลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร 
    3.  การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผล โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for  Social  Sciences) เพ่ือวิเคราะหเชิงพรรณนา
และทดสอบสมมติฐาน โดยใชการคํานวณคาสถิติซ่ึงแยกการวิเคราะหขอมูล  ดังน้ี 
          3.1  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร  ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  
อาชีพ  รายไดตอเดือน  มาวิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคิดเปนรอยละ 
(Percentage) 
          3.2  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต และ
คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard  Deviation : SD) 

          3.3  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มา
วิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคิดเปนรอยละ (Percentage) 
                   3.4 วิเคราะหขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต และคุณลักษณะ 
ของตัวแทนประกันชีวิต โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  

Deviation : SD) 

                   3.5  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  โดยใชสถิติ t- test ใน 
การทดสอบ สมมติฐาน ขอ 1 ทดสอบกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของ
ผูบริโภค 
  3.6  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร  ไดแก  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  
รายไดตอเดือน สถานภาพ และจํานวนสมาชิก โดยใชสถิติ One-way ANOVA   ในการทดสอบ
สมมติฐานขอ 1 ทดสอบกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูบริโภค 
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n 

X
    n 

3.7  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑของ 

กรมธรรมประกันชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยใชสถิติ Pearson  

Product  Moment  Correlation  Coefficient  ในการทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 2   

3.8  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของตัวแทนประกัน 
ชีวิต กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตโดยใชสถิติ Pearson  Product  Moment  
Correlation  Coefficient  ในการทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 3   
 
 
5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
            การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาคนควาครั้งน้ี ผูวิ จัยจะใชการวิเคราะหดวยเคร่ือง
คอมพิวเตอรเพ่ือประมวลผลโดยโปรแกรม SPSS For Windows  version 13 เพ่ือหาคาสถิติดังน้ี 
 1.  สถิติพื้นฐาน  ไดแก 
           1.1  หาคารอยละ ( Percentage ) ( กัลยา  วานิชยบัญชา.2545:39 ) โดยใชสูตร  
ดังน้ี 

 

   P = f x 100 
    

  เม่ือ P แทน คารอยละ หรือเปอรเซ็นต 

   f แทน ความถี่ที่สํารวจได 

   n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

                  1.2  คาคะแนนเฉลี่ย ( Mean )  เพ่ือใชแปลขอมูลในแบบสอบถามดานตาง ๆ โดยใช
สูตร ( กัลยา  วานิชยบญัชา.2545:39 )  ดังน้ี 
 

                     =    Σx 
                        

เม่ือ     X แทน     คาคะแนนเฉลี่ย 

            Σx      แทน     ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน     ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
                 1.3  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation:S.D. )  เพ่ืออธิบายลักษณะ
พ้ืนฐานของขอมูล ดานตาง ๆ ( กัลยา  วานิชยบัญชา.2545:48 )  โดยใชสูตรดังน้ี 
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   S.D. =  

   

โดยที่    S.D. แทน     คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 X แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

                                          ( Σ X)2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

              n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 2.  การหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  เพ่ือทดสอบความเชื่อม่ันรวมโดยใชวิธี คา
สัมประสิทธิ์แอลฟา ( Alpha – Coefficient ) ของ Cronbach ( กัลยา  วานิชยบัญชา.2546:449 ) 
 

Cronbach’s Alpha =  
 
 เม่ือ Cronbach’s Alpha   แทน คาสัมประสิทธิ์ของความเชือ่ม่ัน 

  k                  แทน  จํานวนคําถาม 

   covariance          แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม
ตางๆ  
   variance          แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
 
   2.1  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential  statistic ) เพ่ือใช
ในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
 

  2.2  คา t-test เพื่อทดสอบสมมติฐาน  โดยทดสอบความแตกตางระหวางคะแนน
เฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระกัน ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ดานเพศ  โดยใชสถิติ ( 
กัลยา วานิชยบัญชา .2544:135 ) ใชสูตรดังน้ี 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob. (p) มีคานอยกวา .05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละ
กลุมกอนโดยใช Levene’s Test  

 

 2.2.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง  2  กลุม  เทากัน  2
1S  = 2

2S  
    

 t =    1 2

1 2

1 1
x x

S
n nΡ

−

+
                                    

nΣX2 – (Σ X)2 n (n -1) 

k covariance / variance 
l + (k – 1) covariance / variance 
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  เม่ือ df = 1 2 2n n+ −  และ Sp  =
( ) ( )2 2

1 1 2 2

1 2

1 1
2

n S n S
n n

− + −
+ −

 

 
 Sp คือ คาเบี่ยงเบนมาตรฐานรวม 
 t คือ คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน  t - distribution 
 1x , 2x  คือ คาเฉลี่ยของกลุมที่  1  และกลุมที่  2  ตามลําดับ 

 2
1S , 2

2S  คือ ความแปรปรวนของคะแนนของกลุมตัวอยางที่  1  และ  2  ตามลาํดับ 
 1n , 2n  คือ ขนาดของกลุมตัวอยางในกลุมที่  1  และ  2  ตามลําดับ 
  

 5.3.1.2   กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง  2  กลุม  ไมเทากัน  2
1S  ≠ 2

2S  
                                                                                                                               

 t =    

1

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

xx

+

−
 

  

  เม่ือ df = 
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n

S

1n

n

S
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S
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1
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1
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  2.3  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance; 
ANOVA) หรือการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวโดยทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ( ยกเวนดานเพศและสถานภาพ ) ( กัลยา  วานิชยบัญชา.2544: 
175 )  

     สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห น้ันในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวาง
ความแปรปรวนของกลุมโดยใชสถิติ Levene test ซ่ึงจะพิจารณาผลการทดสอบคาความแปรปรวน
ดังน้ี 

 
              2.3.1 คาความแปรปรวนไมเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 

0.05) ก็จะใชคาสถิติ F-test ทดสอบความแตกตาง ดังน้ี 
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MSw 

  F  = MSb 
 
  เม่ือ 
  F  แทนคา  คาสถิตทิี่ใชในการพิจารณาใน F-distribution 
  MSb  แทนคา  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 

(Mean Square Between Groups) 
  MSw  แทนคา  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
      (Mean Square Within Groups) 
  df  แทนคา  ชั้นแหงความเปนอิสระ  ไดแก 
      ระหวางกลุม (k – 1) 
      ภายในกลุม (n – k) 

            กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  จะทําการตรวจสอบความแตกตางเปน
รายคู  ที่ระดับนัยสําคัญ .05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95%  โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชยปญญา. 2544 : 333) 
 

2

α
1

tLSD
−

=  ;     
in

MSE2
kn =−  

 
  โดยที่   ji nn ≠  

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

α        แทน คาความเชื่อม่ัน 
 
 
   2.3.2 คาความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใช
คาสถิติ Brown-Forsythe โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
  B = MSB 
    MSW’ 
 
 

 โดย คา    MSW’  =
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 เม่ือ B แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe 
 MSB แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
  MSW’ แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-forsythe 
  K แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
  n       แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  N แทน ขนาดประชากร 
  Si

2 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง  
    และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว  ตองทําการทดสอบ
เปนรายคูตอไป  เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  โดยใชวิธี Dunnett T3 (กัลยา  วานิชยบัญชา.
2545 : 332-333) 
 
    สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett T3  
สามารถเขียนได ดังน้ี  

                                           
                   เม่ือ           แทน   คาสถิติทีใ่ชพิจารณาใน Dunnett test 

                             แทน   คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

                                แทน   คาความแปรปรวนภายในกลุม 
                              S             แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 
 3. คาสถิติสหสัมพันธอยางงาย Pearson  Correlation (Pearson  Product  
Moment Correlation  Coefficient) ใชในการหาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน
ที่แตละตัว มีระดับการวัดของขอมูลในระดับอันตรภาค ( Interval scale ) โดยใชสูตรดังน้ี  ( กัลยา             
วานิชยบัญชา.2544:280 ) 
 

   rxy =  
   
 

   โดยที่  rxy  แทนคา         สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

  n  แทนคา         จํานวนคนหรือกลุมตวัอยาง 
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       ΣXY  แทนคา         ผลรวมของผลคูณระหวางคาตัวแปร X และ Y ทุกคู 

       ΣX  แทนคา         ผลรวมของคาตัวแปร X 

       ΣY  แทนคา  ผลรวมของคาตัวแปร Y 

                   ΣX2  แทนคา  ผลรวมของกําลังสองของคาตัวแปร X 

        ΣY 2  แทนคา  ผลรวมของกําลังสองของคาตัวแปร Y 
 
            โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1.00 ถึง + 1.00 ความหมายของคา r 
(กัลยา วานิชยบัญชา. 2544:437) คือ 
 1.  คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม คือ ถา X เพ่ิม 
Yจะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิม 
 2.  คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศเดียวกัน คือ ถา X เพ่ิม Y จะ
เพ่ิม แตถา X ลด Y จะลดดวย 
 3.  คา   r    มีคาเขาใกล 1 หมายถึง   X  และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และ
มีความสัมพันธกันมาก 
 4.  คา   r   เขาใกล  1  หมายถึง   X  และ   Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 5.  ถา   r  เทากับ  0  แสดงวา    X   และ    Y  ไมมีความสัมพันธกัน 
 6.  ถา   r   มีคาเขาใกล  0 แสดงวา   X    และ  Y  มีความสัมพันธกันนอย  
 และมีคาระดับความสัมพันธของสหสัมพันธ (Salkind. 2000:208; อางอิงจาก สิทธิชัย 
อองซี. 2547:44.) 
 
  คาระดับความสัมพันธ   ระดับความสมัพันธ 

0.81 – 1.00         สูงมาก 
0.61 – 0.80         คอนขางสูง 
0.41 – 0.60         ปานกลาง 
0.21 – 0.40         คอนขางต่ํา 
0.01 – 0.20         ต่ํามาก 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
            การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน 
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูวิจัยจึงกําหนดสัญลักษณและอักษรยอของตัวแปรที่ศึกษา ดังน้ี 
 
สัญลักษณทีใ่ชในการวิเคราะห     

  n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 X   แทน คาเฉลี่ย 

 S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 M.S.   แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom) 
 t         แทน  คาที่ใชพิจารณา t - Distribution 
 F-prob. แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ 
                             (ในตาราง F – test) 
r         แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
H0  แทน สมมติฐานหลกั 
H1  แทน สมมติฐานรอง 
p  แทน คาความนาจะเปน (probability) สําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ  
*   แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05  

           Sig.2 tailed แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
LSD  แทน Least Significant Difference 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดแบงการนําเสนอออกเปน 5 ตอน ตามลําดับ ดังน้ี 
 ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  ตอนที่ 2  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
  ตอนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต 
  ตอนที่ 4  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
 ตอนที่ 5  ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที่  1  ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตาราง 1 แสดงขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม                                               (n = 400) 

 

ขอมูลลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

เพศ   
 ชาย 140 35.0 
 หญิง 260 65.0 
 รวม 400 100.0 
อายุ   
 20 - 26 ป 2 0.5 
 27 - 33 ป 165 41.3 
 34 - 40 ป 156 39.0 
 41 - 47 ป 55 13.8 
 48 - 54 ป 17 4.2 
 55 ปขึ้นไป 5 1.2 
 รวม 400 100.0 
สถานภาพ   
 โสด 171 42.8 
 สมรส มีบุตร 185 46.2 
 สมรส ไมมีบุตร 29 7.2 
 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 15 3.8 
 รวม 400 100.0 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว   
 1 คน 13 3.2 
 2 คน 39 9.8 
 3 คน 140 35.0 
 4 คน 124 31.0 
 5 คน 84 21.0 
 รวม 400 100.0 
ระดับการศึกษา   
 ต่ํากวาปริญญาตร ี 135 33.8 
 ปริญญาตรี 233 58.2 
 สูงกวาปริญญาตร ี 32 8.0 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 (n = 400) 

ขอมูลลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

 รวม 400 100.0 
อาชีพ   48.0 
 พนักงานบริษทัเอกชน 192 25.0 
 รับราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 100 7.8 
 แมบาน/พอบาน 31 8.2 
 ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 33 11.0 
 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 44 100.0 
 รวม 400 
รายไดตอ
เดือน 

  
5.0 

 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 20 24.8 
 10,001 - 20,000 บาท 99 34.2 
 20,001 - 30,000 บาท 137 31.2 
 30,001 - 40,000 บาท 125 4.8 
 40,001 บาทขึ้นไป 19 100.0 
 รวม 400  

 
ตาราง 1 แสดงขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวามีรายละเอียดดังน้ี 

 
เพศ 
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 65.0 และเปนเพศ
ชาย จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.0 
 
อายุ 
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 27-33 ป จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.3 
รองลงมาอายุ 34-40 ป จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 อายุ 41-47 ป จํานวน 55 คน คิดเปน
รอยละ 13.8 อายุ 48-54 ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 อายุ 55 ปขึ้นไป จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 1.3 และอายุ 20-26 ป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
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สถานภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส มีบุตร จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 
46.3 รองลงมาโสด จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8 หมาย/หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 15 คน 
คิดเปนรอยละ 3.8 
 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน จํานวน 140 คน คิดเปน
รอยละ 35.0 รองลงมามีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.0 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 2 
คน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน จํานวน 13 คน คิดเปน
รอยละ 3.3 
 
ระดับการศึกษา 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 233 คน คิดเปนรอยละ 
58.3 รองลงมามีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 และสูงกวา
ปริญญาตรี จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0  

 
อาชีพ 
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 192 คน คิดเปนรอย
ละ 48.0 รองลงมาอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ธุรกิจธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ จํานวน 33 คน 
คิดเปนรอยละ 8.3 และแมบาน/พอบาน จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8  
 
รายไดตอเดือน 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 137 คน คิด
เปนรอยละ 34.3 รองลงมารายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 
31.3 รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 รายไดตอเดือนนอย
กวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และรายไดตอเดือน 40,001 บาท 
ขึ้นไป จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 
 
 เน่ืองจากมีขอมูลในบางอันตรภาคชั้นของ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพ จํานวน
สมาชิกในครอบครัวทั้งหมดและสถานที่อยูอาศัยในปจจุบัน มีจํานวนไมเพียงพอที่จะนําไป
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เปรียบเทียบระหวางกลุมได ดังน้ันผูวิจัยไดทําการจัดกลุมของตัวแปรดังกลาวใหมเพ่ือใชในการ
วิเคราะหขอมูลดังน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่จัดกลุมใหม 

(n = 400) 

ขอมูลลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

อายุ   
 ต่ํากวา 34 ป 167 41.8 
 34 - 40 ป 156 39.0 
 41 ปขึ้นไป 77 19.2 
 รวม 400 100.0 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว   
 นอยกวา 3 คน 52 13.0 
 3 คน 140 35.0 
 4 คน 124 31.0 
 5 คน 84 21.0 
 รวม 400 100.0 
รายไดตอเดอืน   
 นอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาท 119 29.8 
 20,001 - 30,000 บาท 137 34.2 
 30,001 บาทขึ้นไป 144 36.0 
 รวม 400 100.0 

 
ตาราง 2 แสดงขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่จัดกลุมใหม พบวา มีรายละเอียด ดังน้ี 

 
อายุ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุต่ํากวา 34 ป จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.8 
รองลงมา34-40 ป จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 และอายุ 41 ปขึ้นไป จํานวน 77 คน คิดเปน
รอยละ 19.2 
 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน จํานวน 140 คน คิดเปน
รอยละ 35.0 รองลงมามีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.0 
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จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 2 
คน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน จํานวน 13 คน คิดเปน
รอยละ 3.3 
 
รายไดตอเดือน 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 144 คน คิด
เปนรอยละ 36.0 รองลงมารายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 
34.3 และรายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาท จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.8 
 
ตอนที่ 2  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
ตาราง 3 แสดงปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติ 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรม 
ประกันชีวติ 

X  S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

ประโยชนพืน้ฐานของกรมธรรม 
1. มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลาย 
เชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ 

 
4.35 

 
0.599 

 
ดีมาก 

2. ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนทีน่าพอใจ 4.30 0.707 ดีมาก 
3. สามารถแบงชําระเบีย้ประกันออกเปนงวด ๆ 4.17 0.761 ดี 
4. อายุของกรมธรรมมีใหเลอืกมาก 4.64 0.492 ดีมาก 
5. มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับ
หลายบริษทั 

3.43 0.592 ดี 

6. อัตราคาเบีย้ประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน 3.73 0.540 ดี 
7. มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงิน
ประกันที่กําหนดจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ 

3.24 0.585 ปานกลาง 

8. มีบริการตรวจสุขภาพฟรเีม่ือซ้ือประกันชีวติ 3.07 0.758 ปานกลาง 
รวมประโยชนพื้นฐานของกรมธรรม 3.86 0.35 ดี 

ชื่อเสียงของบริษัท 
1. เปนบริษัทประกันชีวติทีมี่ชื่อเสียงเปนที่รูจัก 4.57 0.601 

 
ดีมาก 

2. เปนบริษัทประกันชีวติทีดํ่าเนินกิจการมา
ยาวนาน 

4.62 0.576 ดีมาก 

3. เปนบริษัทประกันชีวติทีมี่ความมั่นคง 4.42 0.815 ดีมาก 
รวมชื่อเสยีงของบริษัท 4.54 0.47 ดีมาก 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรม 
ประกันชีวติ 

X  S.D. ระดับความ
คิดเห็น 

รายละเอียดของกรมธรรม 
1. การสอบถามเกี่ยวกับประวัตสิุขภาพของผูทํา
ประกันชีวติ 

 
3.50 

 
0.785 

 
ดี 

2. การตรวจสขุภาพผูทําประกันชีวติในกรณี
วงเงินเอาประกันสูง 

3.58 0.781 ดี 

3. การตรวจสขุภาพผูทําประกันชีวติในกรณีมี
ประวตัิสุขภาพของคนในครอบครัว 

4.58 0.495 ดีมาก 

รวมรายละเอียดของกรมธรรม 3.89 0.51 ดี 

เงื่อนไขในกรมธรรม 
1. ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม 

 
4.62 

 
0.487 

 
ดีมาก 

2. เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามี
รายละเอียดชดัเจน 

4.61 0.489 ดีมาก 

3. การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรม
ค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ 

3.78 0.821 ดี 

4. ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับ
ประโยชน 

4.15 0.714 ดี 

5. เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน 3.63 0.954 ดี 
รวมเงื่อนไขในกรมธรรม 4.16 0.55 ดี 

เอกสิทธ์ิในกรมธรรม 
1. กรมธรรมมีผลบังคบัอยูในกรณีขาดสงเบี้ย
ประกันไมเกิน 31 วัน 

 
4.60 

 
0.516 

 
ดีมาก 

2. การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 
5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม 

4.64 0.507 ดีมาก 

3. สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืน
กรมธรรมเปนมูลคาเงินสด 

3.93 0.645 ดี 

4. ความคุมครองของกรมธรรมมีความชดัเจน 3.51 0.637 ดี 
รวมเอกสิทธ์ิในกรมธรรม 4.17 0.36 ดี 

รวมปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรม
ประกันชีวติ 

4.12 0.29 ดี 
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 จากตาราง 3 แสดงปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต โดยรวม อยูในระดับ
ดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ความคิดเห็นที่อยูในระดับดีมาก คือ ดาน
ชื่อเสียงของบริษัท มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.54 สวนความคิดเห็นที่อยูในระดับดี คือ ดานเอกสิทธิ์ใน
กรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 รองลงมาคือ ดานรายละเอียดของกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.89 ดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ดานเงื่อนไขในกรมธรรม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 เม่ือพิจารณารายละเอียดในแตละดาน พบวา 

 
ประโยชนพื้นฐานของกรมธรรม 

 
    ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม ที่อยูในระดับดีมาก คือ อายุของกรมธรรมมีใหเลือกมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.64 รองลงมาคือ มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลาย เชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 และผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30  

 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม ที่อยูในระดับดี คือ สามารถแบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ มีคาเฉลี่ย
เทากับ  4.17 รองลงมาคืออัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 และ
มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัท มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43  

 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม ที่อยูในระดับปานกลาง คือ มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่
กําหนดจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.24 และมีบริการตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือ
ประกันชีวิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.07  

 
ชื่อเสียงของบริษัท 
 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียง
ของบริษัท ที่อยูในระดับดีมาก คือ เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนาน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.62 รองลงมาคือเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 และเปน
บริษัทประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57  
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รายละเอียดของกรมธรรม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียง
ของบริษัท ที่อยูในระดับดีมาก คือ การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีมีประวัติสุขภาพของคน
ในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58  
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียง
ของบริษัท ที่อยูในระดับดี คือ การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูง มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.58 และการสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.50 
 
เงื่อนไขในกรมธรรม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  ที่อยูในระดับดีมาก คือ ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 และ
เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามีรายละเอียดชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61 

 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  ที่อยูในระดับดี คือ ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.15 การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.78 เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 

 
เอกสิทธ์ิในกรมธรรม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  ที่อยูในระดับดีมาก คือ การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิก
กรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 และกรมธรรมมีผลบังคับอยูในกรณีขาดสงเบี้ยประกันไมเกิน 31 
วัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60  
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  ที่อยูในระดับดี คือ สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด มี
คาเฉลี่ยเทากับ  3.93 และความคุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51  
 
 



 79 

ตอนที่  3  ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณลักษณะของตวัแทนประกันชีวติ 
 

ตาราง 4 แสดงขอมูลคุณลักษณะของตวัแทนประกันชวีติ 
 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ X  S.D. คุณลักษณะ
ตัวแทน 

บุคลิกภาพของตัวแทน 
1. ความกระตอืรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับ
ทาน 

 
3.77 

 
1.06 

 
ดี 

ธรรมดา                   กระตือรือรน    
2. ความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน 3.32 0.98 ดี 
เปลี่ยนแปลงงาย                หนักแนนม่ันคง    
3. การแตงกายสุภาพและเหมาะสม 3.51 0.89 ดี 
ไมเหมาะสม                 เหมาะสม    
4. เทคนิคการนําเสนอขาย 3.51 0.97 ดี 
ตองปรับปรุง              มีความสามารถ    
5. การเตรียมตัวกอนเขาพบของตวัแทนมีความ
เปนมืออาชีพ 

3.71 0.97 ดี 

ขาดการเตรียมตัว             มีการเตรียมตัวที่ดี    
รวมบุคลิกภาพของตัวแทน 3.57 0.62 ดี 
ความรูเก่ียวกับอาชีพ 
1. มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและ
การตอบขอซักถาม 

 
4.76 

 
0.43 ดีมาก 

ตองปรับปรุง                ดีมาก    
2. ความรูในรปูแบบกรมธรรม 3.79 0.79 ดี 
ไมมีความรู              มีความรู    
3. การใหคําแนะนําดานกรมธรรม 3.80 0.87 ดี 
ไมเหมาะสม             เหมาะสม    
4. มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย 4.03 0.79 ดี 
ไมทันสมัย              ทันสมัย     
5. มีความรอบรูดานบริการหลังการขาย 3.12 1.12 ดี 
ไมมีความรอบรู          มีความรอบรู    
รวมความรูเก่ียวกับอาชพี 3.90 0.44 ดี 
 



 80 

ตาราง 4 (ตอ) 
 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ X  S.D. คุณลักษณะ
ตัวแทน 

ความซื่อสัตย 
1. การเสนอขายแบบประกนัในแตละประเภท
เปนไปตามเงือ่นไขกรมธรรม 

 
4.30 

 
0.55 ดีมาก 

ไมนาเชื่อถือ            นาเชื่อถือ    
2. นําสงเบี้ยประกันเขาบรษิทัตามกําหนด 3.80 1.14 ดี 
ไมไววางใจ            ไววางใจ    
3. เก็บรักษาความลบัของลูกคาตามเงื่อนไขการ
แถลงในกรมธรรม 

3.73 0.92 
ดี 

ไมไววางใจ             ไววางใจ    
4. การรักษาความลับของบริษัทตอ
บุคคลภายนอก 

4.13 0.51 
ดี 

ไมไววางใจ             ไววางใจ    
รวมความซือ่สัตย 3.99 0.49 ดี 
คุณภาพการใหบริการ    
1. ความเชื่อถอืไดของตัวแทน 3.81 0.73 ดี 
เชื่อถือไมได              เชื่อถือได    
2. ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน 3.12 0.83 ดี 
ขาดความมั่นใจ             มีความมั่นใจ     
3. การเขาถึงจิตใจของลูกคา 2.73 0.92 ปานกลาง 
เขาถึงไดนอย              เขาถึงไดมาก    
4. ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความ
รวดเร็ว 2.97 0.75 

 
ปานกลาง 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง              เห็นดวยอยางยิ่ง      
รวมคุณภาพการใหบริการ 3.16 0.54 ดี 
รวมคุณลักษณะของตวัแทนประกันชวีิต 3.66 0.39 ดี 

 
    จากตาราง 4 แสดงขอมูลคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต พบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต โดยรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.66 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ความซื่อสัตย อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 รองลงมา
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คือ ความรูเกี่ยวกับอาชีพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 บุคลิกภาพของตัวแทน อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.57 คุณภาพการใหบริการ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.16 เม่ือพิจารณารายละเอียด
ในแตละดานพบวา  
 
บุคลิกภาพของตัวแทน 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
บุคลิกภาพของตัวแทน เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับดี ความกระตือรือรนของ
ตัวแทนที่แสดงออกกับทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77  รองลงมาคือ การเตรียมตัวกอนเขาพบของ
ตัวแทนมีความเปนมืออาชีพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 การแตงกายสุภาพและเหมาะสม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.51 เทคนิคการนําเสนอขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 และความมั่นคงดานอารมณของ
ตัวแทน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32  

 
ความรูเก่ียวกับอาชีพ 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
ความรูเกี่ยวกับอาชีพ เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับดีมาก คือ มีความสามารถ
ในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76  
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
ความรูเกี่ยวกับอาชีพ เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับดี คือ มีการใชเครื่องมือ
ประกอบการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 รองลงมาคือ การใหคําแนะนําดานกรมธรรม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.80 ความรูในรูปแบบกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 และมีความรอบรูดานบริการหลัง
การขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.12 
 
ความซื่อสัตย 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานความ
ซ่ือสัตย เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับดีมาก คือ การเสนอขายแบบประกันใน
แตละประเภทเปนไปตามเงื่อนไขกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30  
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานความ
ซ่ือสัตย เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับดี คือ การรักษาความลับของบริษัทตอ
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บุคคลภายนอก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 รองลงมาคือ นําสงเบี้ยประกันเขาบริษัทตามกําหนด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.80 และเก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.73  
 
คุณภาพการใหบริการ 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
คุณภาพการใหบริการ เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับดี คือ ความเชื่อถือไดของ
ตัวแทน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน 3.12  
 
    ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
คุณภาพการใหบริการ เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลวพบวา ขอที่อยูในระดับปานกลาง คือ 
ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.97 และการเขาถึงจิตใจของ
ลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.73 

 
ตอนที่ 4  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
 
ตาราง 5 แสดงจํานวนและรอยละของบริษัทกรมธรรมประกันชีวิตที่ถืออยูในปจจุบัน 
 

บริษัทกรมธรรมประกันชีวิต จํานวน รอยละ 
เอไอเอ 104 26.0 
ไทยประกันชีวิต 75 18.8 
อยุธยา อลิอันซ ซีพี 147 36.8 
เมืองไทยประกันชีวิต 72 18.0 
ไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟ 2 0.4 
รวม 400 100.0 

 
ตาราง 5 แสดงจํานวนและรอยละของบรษิัทกรมธรรมประกันชีวติทีถ่ืออยูในปจจุบัน 

 
  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถือกรมธรรมประกันชีวิตบริษัทเอไอเอ จํานวน 104 
คน คิดเปนรอยละ 26.0 รองลงมาบริษัทอยุธยา อลิอันซ ซีพี จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 
บริษัทไทยประกันชีวิต จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 เมืองไทยประกันชีวิต จํานวน 72 คน คิด
เปนรอยละ 18.0 และไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.4  
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ตาราง 6 แสดงจํานวนและรอยละของกรมธรรมประกันชีวิต 
 

จํานวนกรมธรรม จํานวน รอยละ 
1 กรมธรรม 230 57.5 
2 กรมธรรม 98 24.5 
3 กรมธรรม 50 12.5 
มากกวา 4 กรมธรรมขึ้นไป 22 5.5 
รวม 400 100.0 

 
   จากตาราง 6 แสดงจํานวนและรอยละของกรมธรรมประกันชีวิต พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ มี 1 กรมธรรม จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5 รองลงมามี 2 กรมธรรม 
จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 มี 3 กรมธรรม จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 มีมากกวา 4 
กรมธรรม จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 
 
ตาราง 7 แสดงจํานวนและรอยละของแบบประกันชีวิต 
 

แบบประกันชีวิต จํานวน รอยละ 
แบบชั่วระยะเวลา 90 22.5 
แบบตลอดชีพ 49 12.3 
แบบสะสมทรัพย 196 49.0 
แบบเงินไดประจํา 65 16.2 
รวม 400 100.0 

 
     ตาราง 7 แสดงจํานวนและรอยละของแบบประกันชีวิต พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 49.0 รองลงมาแบบชั่วระยะเวลา 
จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 แบบเงินไดประจํา จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.2 และแบบ
ตลอดชีพ จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 
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ตาราง 8 แสดงเบี้ยประกันที่ชําระรวมตอป 
 

 n Minimum Maximum X  S.D. 
เบี้ยประกันที่ชําระ
รวมตอป 

400 29,000 62,000 39,737.50 7,479.536 

 
 ตาราง 8 แสดงเบี้ยประกันที่ชําระรวมตอป พบวา ผูตอบแบบสอบถามชําระเบี้ยประกันที่
ชําระรวมตอปต่ําสุด 29,000 บาท ชําระเบี้ยประกันที่ชําระรวมตอปมากที่สุด 62,000 บาท และชําระ
เบี้ยประกันที่ชําระรวมตอปเฉลี่ย 39,737.50 บาท 
 
ตาราง 9 แสดงจํานวนและรอยละเหตุผลที่ซ้ือประกันชวีิตกบับรษิัทที่ถือกรมธรรม 
 

เหตุผลที่ซ้ือประกันชีวิต จํานวน รอยละ 
บริษัทมีความมั่นคง 63 15.8 
มีอัตราเบี้ยประกันที่เหมาะสม 108 27.0 
การโนมนาวใจของตัวแทน 23 5.8 
ผลประโยชนตรงกับความตองการ 71 17.8 
ตองการสวัสดิการคารักษา 56 14.0 
เบี้ยประกันนํามาลดหยอนภาษีได 62 15.5 
บุคลิกภาพของตัวแทนเหมาะสม 17 4.1 

รวม 400 100.0 

 
ตาราง 9 แสดงจํานวนและรอยละเหตุผลที่ซ้ือประกันชวีิตกบับรษิัทที่ถือกรมธรรม 

 
   พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อประกันชีวิต คือ มีอัตราเบี้ยประกัน
ที่เหมาะสม จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมา คือ ผลประโยชนตรงกับความตองการ 
จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 บริษัทมีความมั่นคง จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8 เบี้ย
ประกันนํามาลดหยอนภาษีได จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ตองการสวัสดิการคารักษา 
จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 การโนมนาวใจของตัวแทน จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8  
และบุคลิกภาพของตัวแทนเหมาะสม จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.1 
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ตาราง 10 แสดงระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิต 
 

 n Minimum Maximum X  S.D. 
ร ะ ย ะ เ ว ล า ที่ ซ้ื อ
ประกันชีวิต 

400 10 30 16.14 6.851 

 
    ตาราง 10 แสดงระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิต พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน มี
ระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิตต่ําสุด 10 ป ระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิตสูงสุด 30 ป และระยะเวลาที่ซ้ือ
ประกันชีวิตเฉลี่ย 16.14 ป 
 
ตาราง 11 แสดงความพึงพอใจที่ไดรับในการบริการจากการซื้อประกันชีวิต 
 

 X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ความพึงพอใจที่ไดรับ
ในการบริการจากการ
ซ้ือประกันชีวิต 

4.36 0.66 สูงกวาความคาดหวัง 

 
    ตาราง 11 แสดงความพึงพอใจที่ไดรับในการบริการซื้อประกันชีวิต พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจที่ไดรับในการบริการจากการซื้อประกันชีวิต อยูในระดับสูงกวาความ
คาดหวัง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 
 
ตาราง 12 แสดงความคุมคาที่ไดรับในจากการซื้อประกันชีวิต 
 

 X  S.D. ระดับความคุมคา 

ความคุมคาที่ไดรับใน
จากการซื้ อประกัน
ชีวิต 

3.86 0.84 คอนขางคุมคา 

 
    ตาราง 12 แสดงความคุมคาที่ไดรับในจากการซื้อประกันชีวิต พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีความคุมคาที่ไดรับในจากการซื้อประกันชีวิต อยูในระดับคอนขางคุมคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.86 
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ตาราง 13 แสดงการซื้อประกันชีวิตเพ่ิมเติมในอนาคต 
 

 

X  S.D. 
ร ะ ดั บ ก า ร ซื้ อ ใ น
อนาคต 

การซื้ อประกันชีวิต
เพ่ิมเติมในอนาคต 4.70 0.68 

 
จะซื้อประกันชีวติเพ่ิม 
 

 
    ตาราง 13 แสดงการซื้อประกันชีวิตเพ่ิมเติมในอนาคต พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซ้ือประกันชีวิตเพ่ิม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70 
 
ตาราง 14 เหตุผลที่ทําใหซ้ือประกันชีวติเพ่ิมในอนาคต 
 

เหตุผลที่ทําใหซ้ือประกันชีวิตเพ่ิม จํานวน รอยละ 
รายไดเพ่ิมขึ้น 54 13.5 
เห็นวามีความจําเปนสําหรับครอบครัว 60 15.0 
มีความเสี่ยงภัยมากขึ้น 66 16.5 
มีแบบประกันใหมที่ตรงกับความตองการ 96 24.0 
เปนการออมทรัพยที่เปนระบบ 89 22.2 
สนับสนุนและพอใจในบริการของตัวแทน 35 8.8 

รวม 400 100.0 

 
   ตาราง 14 เหตุผลที่ทําใหซ้ือประกันชีวิตเพ่ิมในอนาคต พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนซื้อ
ประกันชีวิตเพ่ิมในอนาคตเพราะมีแบบประกันใหมที่ตรงกับความตองการ จํานวน 96 คน คิดเปน
รอยละ 24.0 รองลงมา เปนการออมทรัพยที่เปนระบบ จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 มีความ
เสี่ยงภัยมากขึ้น จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 เห็นวามีความจําเปนสําหรับครอบครัว จํานวน 
60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 รายไดเพ่ิมขึ้น จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 สนับสนุนและพอใจ
ในบริการของตัวแทน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 
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ตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวติ 
 

บุคคลที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อ จํานวน รอยละ 
บริษัท 35 8.8 
ตัวแทน 14 3.5 
ตนเอง 306 76.5 
ครอบครัว / คูสมรส 35 8.8 
เพ่ือน 10 2.4 
รวม 400 100.0 

 
    ตาราง 15 แสดงจํานวนและรอยละบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อประกันชีวิตดวยตนเอง จํานวน 306 คน คิดเปนรอยละ 
76.5 รองลงมา ครอบครัว / คูสมรส และบริษัท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 ตัวแทน จํานวน 
14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 และเพ่ือน จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.4 
 
 
ตาราง 16 แสดงจํานวนและรอยละเหตุผลที่ซ้ือประกันกบัตวัแทนคนปจจุบัน 
 

เหตุผลที่ซ้ือประกันกับตวัแทนคนปจจุบนั จํานวน รอยละ 
ตัวแทนเปนญาต ิ 106 26.5 
เปนตวัแทนมานาน 182 45.5 
มีผูแนะนํา 77 19.3 
เกรงใจตัวแทน 35 8.7 
รวม 400 100.0 

 
    ตาราง 16 แสดงจํานวนและรอยละเหตุผลที่ซ้ือประกันกับตัวแทนคนปจจุบัน พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลที่ซ้ือประกันกับตัวแทนคนปจจุบัน คือ เปนตัวแทนมานาน จํานวน 
182 คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาตัวแทนเปนญาติ จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 มีผู
แนะนํา จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 และเกรงใจตัวแทน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.7 
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ตอนที่  5   ผลการวิเคราะหขอมูลเพือ่การทดสอบสมมติฐาน 
 
   สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ   
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ที่แตกตาง
กันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตแตกตางกัน  ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ยอยไดดังน้ี 

 
สมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   Ho : ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
   H1 : ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob. (p) มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 
 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมของเพศโดยใช Levene’s  
     test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติ 

Levene Statistic .df Prob. 

ความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ 

.624 398 .430 

 
 จากตาราง 17 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมของเพศ พบวา พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา Probability 
(prob.) เทากับ .430 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ คาความแปรปรวนแตละกลุมของเพศเทากัน จึงใช
การทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variences assumed) ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตารางตอไปน้ี   
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ตาราง 18 แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน 
    ผลประโยชนที่ไดรับ จําแนกตามเพศ 
 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติ 

เพศ n X  SD. t Prob. 

ชาย 140 3.85 .873 .088 .930 ดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ หญิง 260 3.86 .819   

 
   จากตาราง  18 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.930 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 
สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
     Ho : ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
     H1 : ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

 
     สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมชวงอายุโดยใชสถิติ Levenene test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวากลุมชวงอายุมี
ความแปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ F-test 
ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับกลุมอายุ แตหากผลการทดสอบพบวากลุมชวงอายุไมไดมีคาความแปรปรวน
เทากันทั้งหมด (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe ทดสอบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับของ
กลุมอายุ ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมชวงอายุโดยใช Levene 
test เปนดังตาราง 19 
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ตาราง 19 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
     ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

.631 2 397 .533 

 
 จากตาราง 19 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.533  ซ่ึง
มากกวา 0.05 หมายความวา กลุมขอมูลชวงของอายุมีคาความแปรปรวนเทากันหมด จึงทําการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติในการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of 
Varience : One Way ANOVA) และใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. นอยกวา 0.05 และถาขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Sinificant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 20 
 
ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง 
     พอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับชวงอายุ 

 
 แหลงความ

แปรปรวน 
df SS MS F-ratio Prob. 

ระหวางกลุม 2 .668 .334 .476 .622 

ภายในกลุม 397 278.92 .703   

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ 

รวม 399 279.59    

 
   ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับชวงอายุ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.622 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   Ho : ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
   H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

 
   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมสถานภาพโดยใชสถิติ Levenene test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวากลุม
สถานภาพมีความแปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ 
F-test ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับของกลุมสถานภาพ แตหากผลการทดสอบพบวากลุมสถานภาพไมไดมีคา
ความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe 
ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับของกลุมสถานภาพ ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวน
ของกลุมสถานภาพโดยใช Levene Test เปนดังตาราง 21 
 
ตาราง 21 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
     ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

3.365* 3 396 .019 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 21 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึงนอย
กวา 0.05 หมายความวา มีกลุมสถานภาพอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุม
สถานภาพอื่นๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ โดยใช
สถิติ Brown-Forsythe ที่ระดับนัยความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซ่ึงหมายความวา มีสถานภาพอยางนอยหน่ึงคูที่มีพฤติกรรมการ
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ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน ก็จะนําไป
เปรียบเทียบเชิงซอน  (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางของ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ โดยใช
สถิติ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติดาน 
     ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับสถานภาพ 
 

 Statistic df1 df2 Sig. 

Brown-

Forsythe 
.541 3 137.790 .655 

 
  จากตาราง 22 พบวาคา Sig. ที่ไดจากการทดสอบ Brown-Forsythe test มีคาเทากับ 
0.655 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   Ho : ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
   H1 : ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

 
    สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวโดยใชสถิติ Levenene test ซ่ึงหากผลการทดสอบ
พบวากลุมจํานวนสมาชิกมีความแปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) 
ก็จะใชคาสถิติ F-test ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับของกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตหากผลการทดสอบ
พบวากลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวไมไดมีคาความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig. มีคานอย
กวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับของกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
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ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมจํานวนสมาชิกในครอบครัวโดยใช 
Levene test เปนดังตาราง 23 

 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
     ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1.942 3 396 .122 

 
   จากตาราง 23 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.122 ซ่ึง
มากกวา 0.05 หมายความวา กลุมขอมูลของจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีคาความแปรปรวนเทากัน
หมด จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติในการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Varience : One Way ANOVA) และใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. นอยกวา 0.05 และถาขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Sinificant Difference (LSD) เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 
24 
 
ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง 
     พอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับชวงจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
 
 แหลงความ

แปรปรวน 
.df SS MS F-ratio Prob. 

ระหวางกลุม 3 3.636 1.212 1.739 .158 

ภายในกลุม 396 275.95 .697   

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ 

รวม 399 279.59    

 
   ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับจํานวนสมาชิกในครอบครัว พบวา มีคา Probability (p) 
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เทากับ 0.158 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
 
สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   Ho : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
   H1 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

 
   สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมระดับการศึกษาโดยใชสถิติ Levenene test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวาระดับ
การศึกษามีความแปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ 
F-test ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับของกลุมระดับการศึกษาแตหากผลการทดสอบพบวากลุมระดับการศึกษา
ไมไดมีคาความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-
Forsythe ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับของกลุมระดับการศึกษา ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมระดับการศึกษาโดยใช Levene test เปนดังตาราง 25 

 
ตาราง 25 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
     ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

2.415 2 397 .091 

 
   จากตาราง 25 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.091 ซ่ึง
มากกวา 0.05 หมายความวา กลุมขอมูลของระดับการศึกษามีคาความแปรปรวนเทากันหมด จึงทํา
การทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติในการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis 
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of Varience : One Way ANOVA) และใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือ คา F-Prob. นอยกวา 0.05 และถาขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบ Least Sinificant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 26 

 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน   
     ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับระดับการศึกษา 
 

 Statistic df1 df2 Sig. 
Brown-

Forsythe 
5.165** 2 141.006 .007 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
   จากตาราง 26 จะเห็นไดวา Sig. ของความแตกตางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ไดจากการทดสอบ Brown-Forsythe Test 
มีคาเทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอ โดยใช
สถิติ Dunnett’s T3 ดังแสดงในตาราง 27 
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม 
     ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี
 X  3.35 3.55 3.78 
ต่ํากวาปริญญาตร ี 3.35 - -0.21 -0.43* 
   (0.058) (0.018) 
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ตาราง 27 (ตอ) 
 

ระดับการศึกษา  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี
 X  3.35 3.55 3.78 
ปริญญาตรี 3.55  - -0.23 
    (0.302) 

สูงกวาปริญญาตร ี 3.78   - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ 
0.018 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับแตกตางเปนรายคู
กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากกวา
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
   สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
 Ho : ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
 H1 : ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมอาชีพโดยใชสถิติ Levenene test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบวาอาชีพมีความ
แปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ F-test ทดสอบ
ความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับของกลุมอาชีพแตหากผลการทดสอบพบวากลุมอาชีพไมไดมีคาความแปรปรวน
เทากันทั้งหมด (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe ทดสอบความแตกตาง
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ของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับของ
กลุมอาชีพ ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมอาชีพโดยใช Levene 
test เปนดังตาราง 28 
 
ตาราง 28 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
     ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

4.521* 2 397 .011 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
   จากตาราง 28 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic test พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา Sig. เทากับ 0.011 ซ่ึงนอย
กวา .05 หมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพ
อ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังน้ันผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับระหวางกลุมอาชีพ โดย
ใชสถิติ Brown-Forsythe ที่ระดับนัยความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือ และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซ่ึงหมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหนึ่งคูที่มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับแตกตางกัน ก็จะ
นําไปเปรียบเทียบเชิงซอน  (Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบความแตกตางของ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ โดยใช
สถิติ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 29 
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติดาน 
     ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับกลุมอาชพีของผูบริโภค 
 

 Statistic df1 df2 Sig. 
Brown-

Forsythe 
6.848** 2 175.031 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
   จากตาราง 29 จะเห็นไดวา Sig. ของความแตกตางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ไดจากการทดสอบ Brown-Forsythe test มี
คาเทากับ 0.01 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังน้ันผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอ โดยใชสถิติ 
Dunnett’s T3 ดังแสดงในตาราง 30 
 
ตาราง 30 แสดงการทดสอบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม 
     ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับกับอาชีพ 
 

อาชีพ 
 

พนักงานเอกชน ประกอบ
ธุรกิจธุรกิจ
สวนตวั 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ/อ่ืนๆ 

 X  3.39 3.59 3.82 
พนักงานเอกชน 3.39 - -0.20* -0.43** 
   (0.039) (0.005) 
ประกอบธุรกจิธุรกิจ 3.59  - -0.23 
สวนตวั    (0.228) 
ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ/อ่ืนๆ 

3.82   - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 30 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชน
กับผูบริโภคที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีคา Prob. เทากับ 0.039 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความ
พึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับนอยกวาผูบริโภคที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว 
   ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชนกับผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ/อ่ืนๆ มีคา 
Prob. เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับแตกตาง
เปนรายคูกับผูบริโภคที่มีประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ/อ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับนอยกวา
ผูบริโภคที่อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ/อ่ืนๆ 
   สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   
 

สมมติฐานที่ 1.7 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   Ho : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน   
   H1 : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob. (p) มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมของรายไดเฉลี่ยตอเดือนโดยใช  
      Levene’s test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติ 

Levene Statistic .df Prob. 

ความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ 

.362 398 .357 
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 จากตาราง 31 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมของรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ มีคา 
Probability (prob.) เทากับ .357 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ คาความแปรปรวนของกลุมรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนเทากัน จึงใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variences assumed) 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปน้ี   

 
ตาราง 32 แสดงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน 
     ผลประโยชนที่ไดรับ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวติ 

รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 

n X  SD. t Prob. 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 30,000 

52 3.60 0.85 .922 .357 ดานความพึงพอใจใน 
ผลประโยชนที่ไดรับ 

30,001 บาท
ขึ้นไป 

348 3.49 0.78   

 
   จากตาราง  32 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 0.357 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 
  สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 
สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
   Ho : ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
   H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
   การทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน ( Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient ) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว โดยถามีคา 
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Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซ่ึง
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงใน
ตารางตอไปน้ี 

 
ตาราง 33  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตกับ 
     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนั
ชีวติ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

 .r Sig.(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
ประโยชนพืน้ฐานของกรมธรรม    

1. มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลาย 
เชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ 

0.62** 0.000 คอนขางสูง 

2. ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนทีน่า
พอใจ 

0.75** 0.000 คอนขางสูง 

3. สามารถแบงชําระเบีย้ประกันออกเปน
งวด ๆ 

0.76** 0.000 คอนขางสูง 

4. อายุของกรมธรรมมีใหเลอืกมาก 0.50** 0.000 ปานกลาง 
5. มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบ
กับหลายบรษิทั 

0.50** 0.000 ปานกลาง 

6. อัตราคาเบีย้ประกันเหมาะสมกับ
ผลตอบแทน 

0.44** 0.000 ปานกลาง 

7. มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงิน
ประกันที่กําหนดจะไดรับของสมนาคุณ
พิเศษ 

0.46** 0.000 ปานกลาง 

8. มีบริการตรวจสุขภาพฟรเีม่ือซ้ือประกัน
ชีวติ 

0.37** 0.000 คอนขางต่ํา 

รวมประโยชนพื้นฐานของกรมธรรม 0.55** 0.000 ปานกลาง 

ชื่อเสียงของบริษัท    

1. เปนบริษัทประกันชีวติทีมี่ชื่อเสียงเปนที่
รูจัก 

0.37** 0.000 คอนขางต่ํา 

2. เปนบริษัทประกันชีวติทีดํ่าเนินกิจการ
มายาวนาน 

0.30** 0.000 คอนขางต่ํา 
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ตาราง 33  (ตอ) 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนั
ชีวติ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

 .r Sig.(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
3. เปนบริษัทประกันชีวติทีมี่ความมั่นคง 0.31** 0.000 คอนขางต่ํา 
รวมชื่อเสยีงของบริษัท 0.28** 0.000 คอนขางต่ํา 

รายละเอียดของกรมธรรม    

1. การสอบถามเกี่ยวกับประวัตสิุขภาพ
ของผูทําประกันชีวติ 

0.28** 0.000 คอนขางต่ํา 

2. การตรวจสขุภาพผูทําประกันชีวติใน
กรณีวงเงินเอาประกันสูง 

0.13** 0.008 ต่ํามาก 

3. การตรวจสขุภาพผูทําประกันชีวติใน
กรณีมีประวัตสิุขภาพของคนในครอบครวั 

0.06 0.257 ไมมีความสัมพันธ 

รวมรายละเอียดของกรมธรรม 0.23** 0.000 คอนขางต่ํา 

เงื่อนไขในกรมธรรม    

1. ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม 0.02 0.664 ไมมีความสัมพันธ 
2. เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหง
สัญญามีรายละเอียดชัดเจน 

0.07 0.160 ไมมีความสัมพันธ 

3. การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใช
กรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจาก
บริษัทฯ 

0.16** 0.001 ต่ํามาก 

4. ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อ
ผูรับประโยชน 

0.12* 0.015 ต่ํามาก 

5. เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความ
ชัดเจน 

0.15** 0.002 ต่ํามาก 

รวมเงื่อนไขในกรมธรรม 0.14** 0.003 ต่ํามาก 

เอกสิทธ์ิในกรมธรรม    

1. กรมธรรมมีผลบังคบัอยูในกรณีขาดสง
เบี้ยประกันไมเกิน 31 วัน 

0.08 0.097 ไมมีความสัมพันธ 

2. การขอตออายุกรมธรรมไดภายใน
ระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม 

0.03 0.585 ไมมีความสัมพันธ 
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ตาราง 33  (ตอ) 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนั
ชีวติ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

 .r Sig.(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
3. สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืน
กรมธรรมเปนมูลคาเงินสด 

0.08 0.113 ไมมีความสัมพันธ 

4. ความคุมครองของกรมธรรมมีความ
ชัดเจน 

0.08 0.129 ไมมีความสัมพันธ 

รวมเอกสิทธ์ิในกรมธรรม 0.11 0.109 ไมมีความสัมพันธ 

รวม 0.49** 0.000 ปานกลาง 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
   จากตาราง 33 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตโดยรวม มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตโดยรวมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.49 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตโดยรวม ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายดาน
พบวา 
 
ประโยชนพื้นฐานของกรมธรรม 
 ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม โดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.55 แสดง
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วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรมดี ก็จะ
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
เม่ือพิจารณาประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรมเปนรายขอพบวา 
   มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลายเชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลายเชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอด
ชีพ ฯลฯ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.62 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการมีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลายเชน แบบสะสม
ทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.75 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางสูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรม
เปนที่นาพอใจดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 สามารถแบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สามารถ
แบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.76 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางสูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอสามารถแบงชําระเบี้ยประกัน
ออกเปนงวด ๆ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 อายุของกรมธรรมมีใหเลือกมาก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุของกรมธรรมมี
ใหเลือกนอย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
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กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออายุของกรมธรรมมีใหเลือกมากดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัท มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัทมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออัตราคาเบี้ยประกันไม
แพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัท ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 อัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อัตราคา
เบี้ยประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.44 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับ
ผลตอบแทน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่กําหนดจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่กําหนดจะไดรับของ
สมนาคุณพิเศษ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.46 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่กําหนดจะ
ไดรับของสมนาคุณพิเศษ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 มีบริการตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือประกันชีวิต มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีบริการ
ตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.37 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีบริการตรวจสุขภาพฟรีเม่ือ
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ซ้ือประกันชีวิต ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ชื่อเสียงของบริษัท 
 ชื่อเสียงของบริษัทโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานชื่อเสียงของบริษัทโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.28 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
ของกรมธรรมประกันชีวิตดานชื่อเสียงของบริษัทโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาชื่อเสียงของ
บริษัทโดยรวม เปนรายขอพบวา 
 เปนบริษัทประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปนบริษัท
ประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจักมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.37 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเปนบริษัทประกันชีวิตที่มี
ชื่อเสียงเปนที่รูจักดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น  
 เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนาน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.30 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเปนบริษัทประกัน
ชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนานดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความ
พึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น  
 เปนบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปนบริษัทประกัน
ชีวิตที่มีความมั่นคง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
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เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.31 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
ต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคงดี ก็จะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น  
 
รายละเอียดของกรมธรรม 
 รายละเอียดของกรมธรรมโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานรายละเอียดของกรมธรรม โดยรวมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.23 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอปจจัยรายละเอียดของกรมธรรมโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณารายละเอียดของ
กรมธรรมโดยรวม เปนรายขอพบวา 
 การสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิต มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.28 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอการสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิตดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.008 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูงมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.13 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็น
ตอการตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูงดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีมีประวัติสุขภาพของคนในครอบครัว มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.257 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูงไมมี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
เงื่อนไขในกรมธรรม 
 เง่ือนไขในกรมธรรมโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานเงื่อนไขในกรมธรรมโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.14 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานเงื่อนไขในกรมธรรมโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณารายละเอียดของเงื่อนไข
ในกรมธรรมโดยรวม เปนรายขอพบวา 
 ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.664 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความถูกตอง
สมบูรณของกรมธรรมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามีรายละเอียดชัดเจน มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.160 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามีรายละเอียดชัดเจนไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจาก
บริษัทฯ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.16 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ 
เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงิน
จากบริษัทฯ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.015 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ไม
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สามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.12 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการไมสามารถระบุ
เง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชนดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เง่ือนไข
ทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.15 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความ
ชัดเจนดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่
ไดรับมากขึ้น 
 
เอกสิทธ์ิในกรมธรรม 
 เอกสิทธิ์ในกรมธรรมโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.109 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานเอกสิทธิ์ในกรมธรรมโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
เม่ือพิจารณารายละเอียดของเอกสิทธิ์ในกรมธรรมเปนรายขอพบวา 
 การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม มีคา     
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.585 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิก
กรมธรรม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.113 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ความคุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.129 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความ
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คุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
 สมมติฐานที่ 3 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 สมมติฐานที่ 3.1 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 Ho : คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 H1 : คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

 
 การทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้งสองตัว โดยถามีคา 

Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซ่ึง
หมายความวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงใน
ตารางตอไปน้ี 

 
ตาราง 34  แสดงความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตกับพฤติกรรมการ 
     ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวติดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

 .r Sig.(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
บุคลิกภาพของตัวแทน    

1. ความกระตอืรือรนของตัวแทนที่
แสดงออกกับทาน 

0.51** 0.000 ปานกลาง 

2. ความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน 0.59** 0.000 ปานกลาง 
3. การแตงกายสุภาพและเหมาะสม 0.61** 0.000 คอนขางสูง 
4. เทคนิคการนําเสนอขาย 0.50** 0.000 ปานกลาง 
5. การเตรียมตัวกอนเขาพบของตวัแทนมี
ความเปนมืออาชีพ 

0.62** 0.000 คอนขางสูง 

รวมบุคลิกภาพของตัวแทน 0.57** 0.000 ปานกลาง 
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ตาราง 34 (ตอ) 
 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

 .r Sig.(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
ความรูเก่ียวกับอาชีพ    
1. มีความสามารถในการอธิบาย
รายละเอียดและการตอบขอซักถาม 

0.47** 0.000 ปานกลาง 

2. ความรูในรปูแบบกรมธรรม 0.63** 0.000 คอนขางสูง 
3. การใหคําแนะนําดานกรมธรรม 0.62** 0.000 คอนขางสูง 
4. มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย 0.76** 0.000 คอนขางสูง 
5. มีความรอบรูดานบริการหลังการขาย 0.54** 0.000 ปานกลาง 
รวมความรูเก่ียวกับอาชพี 0.60** 0.000 ปานกลาง 
ความซื่อสัตย    
1. การเสนอขายแบบประกนัในแตละ
ประเภทเปนไปตามเง่ือนไขกรมธรรม 

0.50** 0.000 ปานกลาง 

2. นําสงเบี้ยประกันเขาบรษิทัตามกําหนด 0.47** 0.000 ปานกลาง 
3. เก็บรักษาความลบัของลูกคาตาม
เง่ือนไขการแถลงในกรมธรรม 

0.38** 0.000 คอนขางต่ํา 

4. การรักษาความลับของบริษัทตอ
บุคคลภายนอก 

0.44** 0.000 ปานกลาง 

รวมความซือ่สัตย 0.45** 0.000 ปานกลาง 
คุณภาพการใหบริการ    
1. ความเชื่อถอืไดของตัวแทน 0.52** 0.000 ปานกลาง 
2. ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน 0.56** 0.000 ปานกลาง 
3. การเขาถึงจิตใจของลูกคา 0.46** 0.000 ปานกลาง 
4. ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวย
ความรวดเรว็ 

0.54** 0.000 ปานกลาง 

รวมคุณภาพการใหบริการ 0.52** 0.000 ปานกลาง 
รวมคุณลักษณะของตวัแทนประกัน
ชีวติ 

0.53** 0.000 ปานกลาง 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 
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 จากตาราง 34 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของตัวแทนประกัน
ชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
พบวา คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คุณลักษณะ
ของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.53 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณลักษณะของตัวแทนประกัน
ชีวิตโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 
 
บุคลิกภาพของตัวแทน 
 บุคลิกภาพของตัวแทนโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพของ
ตัวแทนโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.57 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพของตัวแทนโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
 ความกระตือรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับทาน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความกระตือรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับทาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.51 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความกระตือรือรนของ
ตัวแทนที่แสดงออกกับทาน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมั่นคงดาน
อารมณของตัวแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.59 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
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กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความมั่นคงดานอารมณของตัวแทนดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การแตงกายสุภาพและเหมาะสม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การแตงกายสุภาพ
และเหมาะสมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.61 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
สูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการแตงกายสุภาพและเหมาะสมดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 เทคนิคการนําเสนอขาย มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การแตงกายสุภาพและ
เหมาะสมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเทคนิคการนําเสนอขาย ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.62 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอการเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ความรูเก่ียวกับอาชีพ 
 ความรูเกี่ยวกับอาชีพโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความรูเกี่ยวกับอาชีพ
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.60 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความรูเกี่ยวกับอาชีพดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
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กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา 
 มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถาม มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถามมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.47 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอมีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถามดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความรูในรูปแบบกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความรูในรูปแบบ
กรมธรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.63 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความรูในรูปแบบกรมธรรมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การใหคําแนะนําดานกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การใหคําแนะนําดาน
กรมธรรม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.62 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการใหคําแนะนําดานกรมธรรม ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีการใชเครื่องมือ
ประกอบการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.76 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
สูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีการใชเครื่องมือประกอบการขาย ดี ก็จะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 มีความรอบรูดานบริการหลังการขาย มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความรอบรูดาน
บริการหลังการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
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พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.54 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีความรอบรูดานบริการหลังการขาย ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ความซื่อสัตย 
 ความซื่อสัตยโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความซื่อสัตยโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคา
เทากับ 0.45 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความซื่อสัตยโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 การเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเงื่อนไขกรมธรรม มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา การเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเง่ือนไขกรมธรรม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคา
เทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเง่ือนไขกรมธรรม ดี 
ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมาก
ขึ้น 
 นําสงเบี้ยประกันเขาบริษัทตามกําหนด มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา นําสงเบี้ย
ประกันเขาบริษัทตามกําหนด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.47 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอนําสงเบี้ยประกันเขาบริษัทตาม
กําหนด ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับมากขึ้น 
 เก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม มีความสัมพันธกับ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.38 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอเก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การรักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การ
รักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.44 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการรักษาความลับของบริษัทตอ
บุคคลภายนอก ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
คุณภาพการใหบริการ 
 คุณภาพการใหบริการโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คุณภาพการใหบริการ
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.52 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณภาพการใหบริการโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
 ความเชื่อถือไดของตัวแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความเชื่อถือไดของ
ตัวแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.52 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความเชื่อถือไดของตัวแทน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมั่นใจในการ
ทํางานของตัวแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
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พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.56 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การเขาถึงจิตใจของลูกคา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การเขาถึงจิตใจของ
ลูกคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.46 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการเขาถึงจิตใจของลูกคา ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.54 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความสามารถ
แกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ตาราง 35 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานการวิจัย สถิต ิ สรุปผล 
การทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร
ประกอบดวย  เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตแตกตางกัน   

  

1. ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
แตกตางกัน   

t-test ปฏิเสธ
สมมติฐาน 
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ตาราง 35 (ตอ) 
 

สมมติฐานการวิจัย สถิต ิ สรุปผล 
การทดสอบ 

2. ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
แตกตางกัน   

F-test ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

3. ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่
ไดรับ แตกตางกัน   

F-test ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

4. ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้ อกรมธรรมประกันชีวิตด านความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

Brown-
Forsythe 

Test 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

5. ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่
ไดรับ แตกตางกัน   

Brown-
Forsythe 

test 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

6. ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
แตกตางกัน   

Brown-
Forsythe 

Test 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

7. ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้ อกรมธรรมประกันชีวิตด านความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   

t-test ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

  

2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

Pearson ยอมรับ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 3 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

  

3.1 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

Pearson ยอมรับ
สมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
สรุปผล  อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐานและวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

  การวิจัยเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑของ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจาก
การศึกษาที่ไดจะเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการธุรกิจประกันชีวิต เพ่ือใชในการพิจารณาวาง
แผนการพัฒนายุทธวิธี หรือเพ่ือปรับปรุงใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค และเผยแพร
ขาวสารใหความรูแกผูสนใจในการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ตลอดจนความรูความเขาใจใน
ประโยชนของกรมธรรม  
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิต 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
 

สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ   สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตแตกตางกัน 
 2. ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 3. คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
   เน้ือหาของการวิจัยจะศึกษาถึงปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทนที่มี 
อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 1. ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ ผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพราะเปนผูทีบ่รรลุนิติภาวะตามกฎหมายสามารถทํานิติกรรมไดดวยตนเอง 
 
 2. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี  คือ ผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป ในเขต 
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดขนาดตัวอยางโดย
การใชสูตรหาขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา  วาณิชยบัญชา 2550 : 23) ได
จํานวนขนาดตัวอยาง 385 คน และเพื่อใหการเก็บขอมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณจึงมี
การเพิ่มขนาดตัวอยาง 4% ของจํานวนตัวอยางทั้งหมด เทากับ 15 คน ดังนั้น ขนาดของกลุม
ตัวอยางสําหรับการวิจัยครั้งน้ีเทากับ 400 คน โดยมีขั้นตอนการสุมตัวอยางดังน้ี 
 
 ข้ันที่1   ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงบริษัท 
ประกันชีวิตที่มีผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตมากใน 5 อันดับแรก  
(www.doi.org 7 พ.ย. 50 กองสงเสริมการประกันภัยและสารสนเทศ กรมการประกันภัย) 
ไดแก   1) บริษัทอเมริกันอินเตอรเนชั่นแนลประกันชวีติ  
          2) บริษัทไทยประกนัชีวติ 
          3) บริษัทอยุธยา อลิอันซ ซีพี ประกันชีวติ 
          4) บริษัทเมืองไทยประกันชีวติ 
          5) บริษัทไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟประกันชวีติ 
 ข้ันที่2   ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) คือ โควตาตาม 
บริษัทประกันชีวิตที่มีผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 5 บริษัท จํานวนกลุมตัวอยางมาจากการกําหนด
สัดสวน โดยกําหนดจากผูบริโภคในสัดสวนบริษัทละ 80 คน รวมเทากับจํานวน 400 คน 
 ข้ันที่3   ใชวิธีการสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือก 
เก็บเฉพาะผูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ตามสถานที่ที่กําหนดไวใน
ขั้นตอนที่ 2 จนครบตามตัวอยาง 400 คน  
 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูวิจัยไดสรางขึ้น 
เพ่ือการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มิอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบงเปน 5 ตอน  
ดังตอไปน้ี 
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 ตอนที่1  เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด                 
 ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต มี
จํานวน 23 ขอ แบงเปน ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม ชื่อเสียงของบริษัท รายละเอียดของ
กรมธรรม  เง่ือนไขของกรมธรรม เอกสิทธิ์ในกรมธรรมดานราคา 
 ตอนที่ 3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีจํานวน 14 ขอ 
แบงเปน บุคลิกภาพของตัวแทน ความรูเกี่ยวกับอาชีพ ความซื่อสัตย และคุณภาพการใหบริการ 
 ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มี
จํานวน  12 ขอ  
 ตอนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม ลักษณะแบบสอบถามปลายเปด 
 
ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีคือ  แบบสอบถามซึ่งมีขั้นตอนการสราง
เครื่องมือตามลําดับตอไปน้ี 
 1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่จะศึกษา เพ่ือเปน 
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมสาระและเนื้อหาตาง ๆ ที่ไดจากเอกสาร  งานวิจัย  แนวคิดทฤษฎี  
ผลการวิจัย เพ่ือเปนขอมูลในการสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับการศึกษา 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  เพ่ือพิจารณา 
ตรวจสอบ และใหขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 4. นําแบบสอบถามมา ปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม 
เน้ือหา        ( Content  Validity )นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว นําไปทดลองใช ( Try  out 
) กับกลุมตัวอยางจํานวน  30  คน และนําผลที่ไดไปหาความเชื่อม่ัน ( Reliability ) ของ
แบบสอบถาม ดวยวิธีหาคา  สัมประสิทธิ์ แอลฟา ( Alpha  Coefficiency) ของ Cronbach            
( กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:449 ) คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถามโดย
จะมีคาระหวาง 10 ≤∝≤   คาที่ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง  

 
การเก็บรวบรวมขอมูล   
 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลไดแบงลักษณะการเก็บขอมูลทําการศึกษาออกเปน 
2 สวนคือ 
  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data)  ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล ผูบริโภค 
จํานวน  400 คน 
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 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร  วารสาร  
บทความ  สิ่งพิมพ  วิทยานิพนธ  รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต 
 
การจัดทําขอมูลและการวเิคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล  นํามาวิเคราะหตามขั้นตอนดังน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) นําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจสอบ ความ
สมบูรณ ของแบบสอบถาม โดยคัดแยกแบบสอบถามที่ ไมสมบูรณออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) แบบสอบถามแลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร 
 3.  การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผล โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistic Package for  Social  Sciences) เพ่ือวิเคราะหเชิงพรรณนา
และทดสอบสมมติฐาน โดยใชการคํานวณคาสถิติซ่ึงแยกการวิเคราะหขอมูล  ดังน้ี 
  3.1  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร  ไดแก เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  
อาชีพ  รายไดตอเดือน  มาวิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคิดเปนรอยละ 
(Percentage) 
  3.2  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต และ
คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard  Deviation : SD) 
  3.3  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มา
วิเคราะหดวยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคิดเปนรอยละ (Percentage) 

3.4 วิเคราะหขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต และ 
คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard  Deviation : SD) 

3.5  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  โดยใชสถิติ t- test  
ในการทดสอบ สมมติฐาน ขอ 1 ทดสอบกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของ
ผูบริโภค 
  3.6  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร  ไดแก  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  
รายไดตอเดือน สถานภาพ และจํานวนสมาชิก โดยใชสถิติ One-way ANOVA   ในการทดสอบ
สมมติฐานขอ 1 ทดสอบกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูบริโภค 

3.7  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑของ 
กรมธรรมประกันชีวิตกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยใชสถิติ Pearson  
Product  Moment  Correlation  Coefficient  ในการทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 2   

3.6  วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของตัวแทน 
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ประกันชีวิต กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตโดยใชสถิติ Pearson  Product  
Moment  Correlation  Coefficient  ในการทดสอบสมมติฐาน ขอที่ 3   
 

สรุปผลการศึกษา 
 
ตอนที่  1  ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
เพศ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 65.0 และเปนเพศ
ชาย จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.0 
 
อายุ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 27-33 ป จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.3 
รองลงมาอายุ 34-40 ป จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 อายุ 41-47 ป จํานวน 55 คน คิดเปน
รอยละ 13.8 อายุ 48-54 ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 อายุ 55 ปขึ้นไป จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 1.3 และอายุ 20-26 ป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
 
สถานภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส มีบุตร จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 
46.3 รองลงมาโสด จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8 หมาย/หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 15 คน 
คิดเปนรอยละ 3.8 
 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน จํานวน 140 คน คิดเปน
รอยละ 35.0 รองลงมามีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.0 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 จํานวนสมาชิกในครอบครัว 2 
คน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน จํานวน 13 คน คิดเปน
รอยละ 3.3 
 
ระดับการศึกษา 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 233 คน คิดเปนรอยละ 
58.3 รองลงมามีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 และสูงกวา
ปริญญาตรี จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0  
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อาชีพ 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 192 คน คิดเปนรอย
ละ 48.0 รองลงมาอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ธุรกิจธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ จํานวน 33 คน 
คิดเปนรอยละ 8.3 และแมบาน/พอบาน จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8  
 
รายไดตอเดือน 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 137 คน คิด
เปนรอยละ 34.3 รองลงมารายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 
31.3 รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 รายไดตอเดือนนอย
กวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และรายไดตอเดือน 40,001 บาท 
ขึ้นไป จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 
 
ตอนที่ 2  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ชื่อเสียงของบริษัท มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.54 เอกสิทธิ์ในกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 รายละเอียดของกรมธรรม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 เง่ือนไขในกรมธรรม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 เม่ือพิจารณารายละเอียดในแตละดาน พบวา 

 
ประโยชนพื้นฐานของกรมธรรม 

 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม อยูในระดับดีมาก คือ อายุของกรมธรรมมีใหเลือกมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 
รองลงมาคือ มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลาย เชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.35 และผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30  
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม อยูในระดับดี คือ สามารถแบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ มีคาเฉลี่ย
เทากับ  4.17 รองลงมาคืออัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 และ
มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัท มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43  

 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชน
พ้ืนฐานของกรมธรรม อยูในระดับปานกลาง คือ มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่
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กําหนดจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.24 และมีบริการตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือ
ประกันชีวิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.07  

 
ชื่อเสียงของบริษัท 
 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียง
ของบริษัท อยูในระดับดีมาก คือ เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.62 รองลงมาคือเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 และเปนบริษัท
ประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57  
  
รายละเอียดของกรมธรรม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียง
ของบริษัท อยูในระดับดีมาก คือ การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีมีประวัติสุขภาพของคน
ในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58  
 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียง
ของบริษัท อยูในระดับดี คือ การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูง มีคาเฉลีย่
เทากับ 3.58 และการสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 
 
เงื่อนไขในกรมธรรม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  อยูในระดับดีมาก คือ ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 และ
เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามีรายละเอียดชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61 

 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  อยูในระดับดี คือ ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.15 การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.78 เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 

 
 
 



 126 

เอกสิทธ์ิในกรมธรรม 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  อยูในระดับดีมาก คือ การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิก
กรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.64 และกรมธรรมมีผลบังคับอยูในกรณีขาดสงเบี้ยประกันไมเกิน 31 
วัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60  
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขใน
กรมธรรม  อยูในระดับดี คือ สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด มี
คาเฉลี่ยเทากับ  3.93 และความคุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51  
 
 

ตอนที่  3  ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณลักษณะของตวัแทนประกันชีวติ 
 

   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต โดยรวม
อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ความซื่อสัตย อยูในระดับดี มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.99 รองลงมาคือ ความรูเกี่ยวกับอาชีพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 บุคลิกภาพของ
ตัวแทน อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 คุณภาพการใหบริการ อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.16 เม่ือพิจารณารายละเอียดในแตละดานพบวา  
 
บุคลิกภาพของตัวแทน 
  
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
บุคลิกภาพของตัวแทนที่อยูในระดับดี ความกระตือรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับทาน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.77  รองลงมาคือ การเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.71 การแตงกายสุภาพและเหมาะสม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 เทคนิคการนําเสนอขาย มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.51 และความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32  

 
 
 

ความรูเก่ียวกับอาชีพ 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
ความรูเกี่ยวกับอาชีพ ที่อยูในระดับดีมาก คือ มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบ
ขอซักถาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.76  
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 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
ความรูเกี่ยวกับอาชีพ ที่อยูในระดับดี คือ มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 
รองลงมาคือ การใหคําแนะนําดานกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ความรูในรูปแบบกรมธรรม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.79 และมีความรอบรูดานบริการหลังการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.12 
 
ความซื่อสัตย 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานความ
ซ่ือสัตย ที่อยูในระดับดีมาก คือ การเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเง่ือนไข
กรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30  
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคณุลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานความ
ซ่ือสัตย ที่อยูในระดับดี คือ การรักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 
รองลงมาคือ นําสงเบี้ยประกันเขาบริษัทตามกําหนด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 และเก็บรักษาความลับ
ของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73  
 
คุณภาพการใหบริการ 
 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
คุณภาพการใหบริการ ที่อยูในระดับดี คือ ความเชื่อถือไดของตัวแทน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ความ
ม่ันใจในการทํางานของตัวแทน 3.12  
 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดาน
คุณภาพการใหบริการ ที่อยูในระดับปานกลาง คือ ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความ
รวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.97 และการเขาถึงจิตใจของลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.73 

 
 

ตอนที่ 4  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถือกรมธรรมประกันชีวิตบริษัทเอไอเอ จํานวน 104 คน คิด
เปนรอยละ 26.0 รองลงมาบริษัทอยุธยา อลิอันซ ซีพี จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 บริษัท
ไทยประกันชีวิต จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 เมืองไทยประกันชีวิต จํานวน 72 คน คิดเปน
รอยละ 18.0 และไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.4  
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   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มี 1 กรมธรรม จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5 
รองลงมามี 2 กรมธรรม จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 มี 3 กรมธรรม จํานวน 50 คน คิดเปน
รอยละ 12.5 มีมากกวา 4 กรมธรรม จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 

 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย จํานวน 196 คน คิดเปน
รอยละ 49.0 รองลงมาแบบชั่วระยะเวลา จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 แบบเงินไดประจํา 
จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.2 และแบบตลอดชีพ จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 

ผูตอบแบบสอบถามชําระเบี้ยประกันที่ชําระรวมตอปต่ําสุด 29,000 บาท ชําระเบี้ยประกันที่
ชําระรวมตอปมากที่สุด 62,000 บาท และชําระเบี้ยประกันที่ชําระรวมตอปเฉลี่ย 39,737.50 บาท 
 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อประกันชีวิต คือ มีอัตราเบี้ยประกันที่
เหมาะสม จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมา คือ ผลประโยชนตรงกับความตองการ 
จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 บริษัทมีความมั่นคง จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8 เบี้ย
ประกันนํามาลดหยอนภาษีได จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ตองการสวัสดิการคารักษา 
จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 การโนมนาวใจของตัวแทน จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8  
และบุคลิกภาพของตัวแทนเหมาะสม จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.1 
 
 ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน มีระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิตต่ําสุด 10 ป ระยะเวลาที่
ซ้ือประกันชีวิตสูงสุด 30 ป และระยะเวลาที่ซ้ือประกันชีวิตเฉลี่ย 16.14 ป 
 
   ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจที่ไดรับในการบริการจากการซื้อประกันชีวิต อยูใน
ระดับสูงกวาความคาดหวัง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 
 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคุมคาที่ไดรับในจากการซื้อประกันชีวิต อยูในระดับ
คอนขางคุมคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือประกันชีวิตเพ่ิม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70 
 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนซื้อประกันชีวิตเพ่ิมในอนาคตเพราะมีแบบประกันใหมที่ตรงกับ
ความตองการ จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 รองลงมา เปนการออมทรัพยที่เปนระบบ จํานวน 
89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 มีความเสี่ยงภัยมากขึ้น จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 เห็นวามี
ความจําเปนสําหรับครอบครัว จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 รายไดเพ่ิมขึ้น จํานวน 54 คน 
คิดเปนรอยละ 13.5 สนับสนุนและพอใจในบริการของตัวแทน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 
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    ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อประกันชีวิตดวยตนเอง จํานวน 306 คน คิดเปน
รอยละ 76.5 รองลงมา ครอบครัว / คูสมรส และบริษัท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 ตัวแทน 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 และเพ่ือน จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.4 
 
   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลที่ซ้ือประกันกับตัวแทนคนปจจุบัน คือ เปนตัวแทน
มานาน จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาตัวแทนเปนญาติ จํานวน 106 คน คิดเปน
รอยละ 26.5 มีผูแนะนํา จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 และเกรงใจตัวแทน จํานวน 35 คน คิด
เปนรอยละ 8.7 
 
 

ตอนที่  5   ผลการวิเคราะหขอมูลเพือ่การทดสอบสมมติฐาน 

 
   สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ   
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตาง
กันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตแตกตางกัน  ซ่ึงสามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ยอยไดดังน้ี 

 
สมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความ
พึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 
สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความ
พึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
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   ผูบริโภคที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
 
สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
 
สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูบริโภคที่ มีอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับนอยกวาผูบริโภคที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว และผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
เอกชนมีความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับนอยกวาผูบริโภคที่อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ/อ่ืนๆ 
 

สมมติฐานที่ 1.7 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน   
   ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 

 
 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

 
สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 
   ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.49 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
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ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
ของกรมธรรมประกันชีวิตโดยรวม ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 
 
ประโยชนพื้นฐานของกรมธรรม 
 ประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม โดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.55 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรมดี ก็จะ
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
เม่ือพิจารณาประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรมเปนรายขอพบวา 
 มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลายเชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลายเชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอด
ชีพ ฯลฯ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.62 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการมีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลายเชน แบบสะสม
ทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.75 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางสูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรม
เปนที่นาพอใจดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   สามารถแบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สามารถ
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แบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.76 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางสูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอสามารถแบงชําระเบี้ยประกัน
ออกเปนงวด ๆ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   อายุของกรมธรรมมีใหเลือกมาก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุของกรมธรรมมี
ใหเลือกนอย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออายุของกรมธรรมมีใหเลือกนอย ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัท มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัทมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออัตราคาเบี้ยประกันไม
แพงเม่ือเทียบกับหลายบริษัท ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
                                                                                                                                               
 อัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อัตราคา
เบี้ยประกันเหมาะสมกับผลตอบแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.44 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับ
ผลตอบแทน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่กําหนดจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่กําหนดจะไดรับของ
สมนาคุณพิเศษ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
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พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.46 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงินประกันที่กําหนดจะ
ไดรับของสมนาคุณพิเศษ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   มีบริการตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือประกันชีวิต มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีบริการ
ตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.37 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอบริการตรวจสุขภาพฟรีเม่ือซ้ือ
ประกันชีวิต ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ชื่อเสียงของบริษัท 
   ชื่อเสียงของบริษัทโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานชื่อเสียงของบริษัทโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.28 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
ของกรมธรรมประกันชีวิตดานชื่อเสียงของบริษัทโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาชื่อเสียงของ
บริษัทโดยรวม เปนรายขอพบวา 
   เปนบริษัทประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปน
บริษัทประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจักมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.37 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเปนบริษัทประกันชีวิตที่มี
ชื่อเสียงเปนที่รูจักดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น  
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   เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนาน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.30 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเปนบริษัทประกัน
ชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนานดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความ
พึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น  
   เปนบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปนบริษัทประกัน
ชีวิตที่มีความมั่นคง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.31 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
ต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีความมั่นคงดี ก็จะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น  

 
รายละเอียดของกรมธรรม 
   รายละเอียดของกรมธรรมโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานรายละเอียดของกรมธรรม โดยรวมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.23 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอปจจัยรายละเอียดของกรมธรรมโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณารายละเอียดของ
กรมธรรมโดยรวม เปนรายขอพบวา 
   การสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิต มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิตมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.28 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
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คิดเห็นตอการสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิตดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.008 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูงมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.13 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็น
ตอการตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูงดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีมีประวัติสุขภาพของคนในครอบครัว มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.257 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกันสูงไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
เงื่อนไขในกรมธรรม 
   เง่ือนไขในกรมธรรมโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานเงื่อนไขในกรมธรรมโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.14 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานเงื่อนไขในกรมธรรมโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณารายละเอียดของเงื่อนไข
ในกรมธรรมโดยรวม เปนรายขอพบวา 
   ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.664 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความถูกตอง
สมบูรณของกรมธรรมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
   เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามีรายละเอียดชัดเจน มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.160 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญามีรายละเอียดชัดเจนไมมีความสัมพันธกับ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
   การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจาก
บริษัทฯ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.16 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ 
เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงิน
จากบริษัทฯ ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
  ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.015 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ไม
สามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.12 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการไมสามารถระบุ
เง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับประโยชนดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เง่ือนไข
ทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.15 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความ
ชัดเจนดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่
ไดรับมากขึ้น 
 
เอกสิทธ์ิในกรมธรรม 
   เอกสิทธิ์ในกรมธรรมโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.109 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของ
กรมธรรมประกันชีวิตดานเอกสิทธิ์ในกรมธรรมโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
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ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
เม่ือพิจารณารายละเอียดของเอกสิทธิ์ในกรมธรรมเปนรายขอพบวา 
   การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม มีคา     
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.585 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิก
กรมธรรม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
   สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.113 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  ความคุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.129 ซ่ึงมากกวา 
0.05 น่ันคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความ
คุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
   สมมติฐานที่ 3 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

  สมมติฐานที่ 3.1 คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

  คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิตโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.53 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณลักษณะของตัวแทนประกัน
ชีวิตโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 
 
บุคลิกภาพของตัวแทน 
 บุคลิกภาพของตัวแทนโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพของ
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ตัวแทนโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.57 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอบุคลิกภาพของตัวแทนโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
 ความกระตือรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับทาน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความกระตือรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับทาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.51 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความกระตือรือรนของ
ตัวแทนที่แสดงออกกับทาน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมั่นคงดาน
อารมณของตัวแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.59 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความมั่นคงดานอารมณของตัวแทนดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การแตงกายสุภาพและเหมาะสม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การแตงกายสุภาพ
และเหมาะสมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.61 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
สูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการแตงกายสุภาพและเหมาะสมดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   เทคนิคการนําเสนอขาย มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การแตงกายสุภาพและ
เหมาะสมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 



 139 

กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอเทคนิคการนําเสนอขาย ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
   การเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา การเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.62 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอการเตรียมตัวกอนเขาพบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ความรูเก่ียวกับอาชีพ 
 ความรูเกี่ยวกับอาชีพโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความรูเกี่ยวกับอาชีพ
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.60 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความรูเกี่ยวกับอาชีพดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา 
 มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถาม มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถามมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.47 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถามดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความรูในรูปแบบกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความรูในรูปแบบ
กรมธรรมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.63 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง 
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กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความรูในรูปแบบกรมธรรมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การใหคําแนะนําดานกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การใหคําแนะนําดาน
กรมธรรม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.62 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางสูง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการใหคําแนะนําดานกรมธรรม ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
  มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีการใชเครื่องมือ
ประกอบการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.76 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขาง
สูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีการใชเครื่องมือประกอบการขาย ดี ก็จะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 มีความรอบรูดานบริการหลังการขาย มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีความรอบรูดาน
บริการหลังการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.54 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอมีความรอบรูดานบริการหลังการขาย ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 
ความซื่อสัตย 
 ความซื่อสัตยโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความซื่อสัตยโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคา
เทากับ 0.45 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความซื่อสัตยโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
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 การเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเงื่อนไขกรมธรรม มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา การเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเง่ือนไขกรมธรรม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคา
เทากับ 0.50 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเง่ือนไขกรมธรรม ดี 
ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมาก
ขึ้น 
 นําสงเบี้ยประกันเขาบริษัทตามกําหนด มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา นําสงเบี้ย
ประกันเขาบริษัทตามกําหนด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.47 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอนําสงเบี้ยประกันเขาบริษัทตาม
กําหนด ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชน
ที่ไดรับมากขึ้น 
 เก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.38 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นตอเก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การรักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
การรักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.44 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการรักษาความลับของ
บริษัทตอบุคคลภายนอก ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจ
ในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
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คุณภาพการใหบริการ 
 คุณภาพการใหบริการโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ัน
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คุณภาพการใหบริการ
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.52 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณภาพการใหบริการโดยรวมดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวา 
  ความเชื่อถือไดของตัวแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความเชื่อถือไดของ
ตัวแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.52 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความเชื่อถือไดของตัวแทน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
  ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมั่นใจในการ
ทํางานของตัวแทน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึง
พอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ 0.56 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน ดี ก็จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 การเขาถึงจิตใจของลูกคา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การเขาถึงจิตใจของ
ลูกคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 
(r) มีคาเทากับ 0.46 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการเขาถึงจิตใจของลูกคา ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
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กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.54 แสดงวาตัวแปรทั้งสองสัมพันธกัน
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความสามารถ
แกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว ดี ก็จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดาน
ความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมากขึ้น 
 

อภิปรายผล 
 1. ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประโยชนพ้ืนฐานของ
กรมธรรม อยูในระดับดีมาก คือ อายุของกรมธรรมมีใหเลือกมาก รองลงมาคือ มีประเภทของ
กรมธรรมที่หลากหลาย เชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ และผลตอบแทนที่ไดจาก
กรมธรรมเปนที่นาพอใจ เพราะวาการทําประกันชีวิตทําใหผูเอาประกันไดรับประโยชนและความ
คุมครองจากการทําประกัน สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546 : 53) กลาว
วา ประโยชนหลัก (Core Benefit) เปนประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อ
สินคาโดยตรง ซ่ึงผูบริโภคที่ทําประกันชีวิตก็จะไดรับความคุมครองและผลตอบแทนตามกรมธรรม 

2. ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานชื่อเสียงของบริษัท อยูใน
ระดับดีมาก คือ เปนบริษัทประกันชีวิตที่ดําเนินกิจการมายาวนาน รองลงมาคือเปนบริษัทประกัน
ชีวิตที่มีความมั่นคง และเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก เพราะวาการที่บริษัทประกันมี
ความมั่นคงจะชวยสรางความเชื่อถือใหกับผูทําประกันไดเปนอยางดีและเปนที่ยอมรับของคนทั่วไป
ทําใหเปนหลักประกันอยางหนึ่งตอการเลือกทําประกัน สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ (2546 : 53) กลาววา การใชตราสินคาเดิมที่มีชื่อเสียงติดตลาดอยูแลว จะทําใหผลิตภัณฑ
เปนที่ยอมรับมากยิ่งขึ้น 
 3. ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานรายละเอียดของกรมธรรม 
อยูในระดับดีมาก คือ การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีมีประวัติสุขภาพของคนในครอบครัว 
ดานชื่อเสียงของบริษัท อยูในระดับดี คือ การตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิตในกรณีวงเงินเอาประกัน
สูง และการสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิต เพราะวากรมธรรมประกันชีวิตควร
มีความละเอียดและถูกตองชัดเจนเปนธรรมตอผูเอาประกัน สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรี
รัตนและคณะ (2546 : 53) กลาววา ผลิตภัณฑมีใหเลือกมาก (Product Flanking) ไมวาจะเปนขนาด 
สี กลิ่น คุณภาพ ราคา เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน 
 4. ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเงื่อนไขในกรมธรรม  อยูใน
ระดับดีมาก คือ ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม และเง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญา
มีรายละเอียดชัดเจน ดานเงื่อนไขในกรมธรรม  อยูในระดับดี คือ ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยน
ชื่อผูรับประโยชน การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ 
เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน เพราะวาเงื่อนไขในกรมธรรม ที่ระบุรายละเอียดของ
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เง่ือนไขตางๆ เชน สิทธิประโยชน ความคุมครอง คารักษาพยาบาล ความครอบคลุม ซ่ึงเปนเง่ือนไข
ตางๆ ที่ผูเอาประกันควรรับทราบในรายละเอียดดังกลาว สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ (2546 : 53) กลาววา กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปน
ขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปน
หลัก 

5. ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานเอกสิทธิ์ในกรมธรรม  อยูใน
ระดับดีมาก คือ การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม และ
กรมธรรมมีผลบังคับอยูในกรณีขาดสงเบี้ยประกันไมเกิน 31 วัน ดานเอกสิทธิ์ในกรมธรรม  อยูใน
ระดับดี คือ สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด และความคุมครองของ
กรมธรรมมีความชัดเจน เพราะวาเอกสิทธิ์ในกรมธรรมเปนรายละเอียดสวนหนึ่งที่ผูเอาประกันควร
ปฏิบัติตามและรับทราบเนื่องจากเกี่ยวของกับความคุมครองในกรมธรรมน้ัน สอดคลองกับแนวคิด
ของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546 : 53) กลาววา คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่มีการ
เปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อความตองการของลูกคาในอนาคต 

6. ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานบุคลิกภาพของตัวแทนที่
อยูในระดับดี ความกระตือรือรนของตัวแทนที่แสดงออกกับทาน รองลงมาคือ การเตรียมตัวกอนเขา
พบของตัวแทนมีความเปนมืออาชีพ การแตงกายสุภาพและเหมาะสม เทคนิคการนําเสนอขาย และ
ความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน เพราะวาการบริการของตัวแทนที่มีคุณภาพจะสรางความ
ประทับใจใหผูรับบริการ ทําใหผูบริการมีโอกาสตัดสินใจทําประกันตอไดในอนาคต สอดคลองกับ
งานวิจัยของรณวีร ชอนตะวัน. (2547).  ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของตัวแทน
ประกันชีวิต : กรณีศึกษาตัวแทนประกันชีวิตในเขตกรุงเทพมหานครของบริษัท อเมริกันอินเตอร
แนชชั่นแนลแอสชัวรันส จํากัด กลาววา บุคลิกภาพของตัวแทน อยูในระดับดี 

 7. ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานความรูเกี่ยวกับอาชีพ 
ที่อยูในระดับดีมาก คือ มีความสามารถในการอธิบายรายละเอียดและการตอบขอซักถาม ดาน
ความรูเกี่ยวกับอาชีพ ที่อยูในระดับดี คือ มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย รองลงมาคือ การให
คําแนะนําดานกรมธรรม ความรูในรูปแบบกรมธรรม และมีความรอบรูดานบริการหลังการขาย 
เพราะวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีความรอบรูและเขาใจในรายละเอียดของกรมธรรม จะทําใหผูเอา
ประกันเกิดความรูและความเขาใจในกรมธรรมมากขึ้น ทําใหผูเอาประกันสามารถใชสิทธิ์ไดตาม
กรมธรรมอยางสมบูรณ สอดคลองกับงานวิจัยของรณวีร ชอนตะวัน. (2547).  ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่
สงผลตอความสําเร็จของตัวแทนประกันชีวิต : กรณีศึกษาตัวแทนประกันชีวิตในเขต
กรุงเทพมหานครของบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนลแอสชัวรันส จํากัด พบวา ปจจัยดาน
ความรูความเขาใจในวิชาชีพของตัวแทนประกันชีวิต อยูในระดับดี 

8. ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานความซื่อสัตย ที่อยูใน
ระดับดีมาก คือ การเสนอขายแบบประกันในแตละประเภทเปนไปตามเงื่อนไขกรมธรรม ดานความ
ซ่ือสัตย ที่อยูในระดับดี คือ การรักษาความลับของบริษัทตอบุคคลภายนอก รองลงมาคือ นําสงเบี้ย
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ประกันเขาบริษัทตามกําหนด และเก็บรักษาความลับของลูกคาตามเงื่อนไขการแถลงในกรมธรรม 
เพราะวาการรักษาขอมูลและผลประโญชนของลูกคาผูเอาประกันเปนสิ่งสําคัญที่ตัวแทนประกันชีวิต 
ควรตระหนักเปนอยางยิ่ง สอดคลองกับแนวคิดในคูมือเตรียมสอบความรูเพ่ือขอรับใบอนุญาต
ตัวแทนประกันชีวิต (2550) พบวา จรรยาบรรณของตัวแทน ประกันชีวิต ประกอบดวยมีความ
ซ่ือสัตยสุจริตตอผูเอาประกัน บริษัท และเพ่ือนรวมอาชีพ ใหบริการที่ดีอยางสม่ําเสมอ และชี้แจงใหผู
เอาประกันทราบถึงสิทธิและหนาที่เพ่ือรักษาผลประโยชนของผูเอาประกัน และรักษาความลับของผู
เอาประกัน และของบริษัทตอบุคคลภายนอก 

9. คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานคุณภาพการใหบริการ ที่อยูในระดับดี คือ 
ความเชื่อถือไดของตัวแทน ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน ดานคุณภาพการใหบริการ ที่อยู
ในระดับปานกลาง คือ ความสามารถแกปญหาใหกับทานดวยความรวดเร็ว และการเขาถึงจิตใจของ
ลูกคา เพราะวาตัวแทนประกันชีวิตที่มีเปนมืออาชีพสามารถแกไขปญหาตางๆ ที่ครอบคลุมประกัน
ชีวิตใหกับผูเอาประกันไดอยางรวดเร็ว สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546 : 
53) กลาววา การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) หมายถึง การ
สรางคุณภาพ บริการใหเปนที่เชื่อถือ เกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคา ลูกคาจะยอมรับ
หรือไมขึ้นอยูกับความพึงพอใจของลูกคา 

10. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูเอาประกันที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ
นอยกวาผูบริโภคที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวอาจเนื่องมาจากวาผูเอาประกันที่มีอาชีพพนักงาน
เอกชนอาจทําประกันไวนอยเน่ืองจากอาจมีประกันสุขภาพหรือประกันในสวนอ่ืนๆ ที่เปนของบริษัท
และใหความคุมครองอยูไวแลว สอดคลองกับงานวิจัยของพงศ อินทรสอน. (2548) ไดศึกษาเรื่อง 
ปจจัยที่มีผลตอการสรางความพึงพอใจในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตกลุมของบริษัทธน
ชาติซูริคประกันชีวิตจํากัด พบวา ระดับการศึกษาตางกันมีความพึงพอใจในการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตกลุมของบริษัทธนชาติซูริคประกันชีวิตจํากัด แตกตางกัน   

11. ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิตดานประโยชนพ้ืนฐานของกรมธรรม 
มีความสัมพันธกับในระดับปานกลางในทิศทางเดียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ทั้งน้ีอาจ
เน่ืองมาจากวาการทําประกันจะเปนการสรางความคุมครองใหกับผูเอาประกัน รวมทั้งเปนการลงทุน
อีกรูปแบบหนึ่งที่ผูเอาประกันไดใหความสนใจและตัดสินใจทําประกัน เนื่องจากอุบัติเหตุและสิ่งตางๆ 
ยอมเกิดขึ้นไดตลอดเวลา สอดคลองกับแนวคิดของ (Kotler Philip; Armstrong Gary : 174) กลาว
วา ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิต ของผูบริโภค 

12. คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต ดานบุคลิกภาพของตัวแทน  ดานความรูเกี่ยวกับ
อาชีพ ดานความซื่อสัตย ดานคุณภาพการใหบริการมีความสัมพันธปานกลางในทิศทางเดียวกับ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เพราะวาการที่ตัวแทนประกันชีวิตมีการปฏิบัติหนาที่ที่ดี ดูแลเอาใจ
ใสผูทําประกัน และรักษาผลประโยชนของผูเอาประกัน จะทําใหผูเอาประกันเกิดความพึงพอใจและ
ตัดสินใจทําประกัน สอดคลองกับงานวิจัยของสิรินทรพร ไชยานนท. (2548). ไดศึกษาเรื่อง ความ
คิดเห็นของลูกคาที่มีตอการทําประกันชีวิตของ บริษัท อเมริกันอินเตอรเนชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตที่ใหบริการ มีความสัมพันธใน
ระดับสูงและเปนไปในทิศทางเดียวกันกับความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาที่มีตอการทําประกันชีวิต 
ในดานความพึงพอใจโดยรวมในดานบริการของบริษัท มีความสัมพันธในระดับต่ํา และเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันกับความพึงพอใจโดยรวมในดานบริษัทของตัวแทนประกันชีวิต อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
    1. ลูกคาที่ไดจากการศึกษาในครั้งน้ี คือ เปนผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงกวาระดับปริญญา
ตรี และอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ซ่ึงเปนลูกคากลุมเปาหมายสําคัญในการทําประกันชีวิต ดังน้ัน 
ตัวแทนควรจะสรางความพึงพอใจทั้งดานผลิตภัณฑประกันชีวิตที่สามารถตอบสนองกลุมลูกคาได
ตรงตามความตองการ และคุณสมบัติของตัวแทนใหมีการพัฒนาศักยภาพอยางตอเน่ือง 
   2. บริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญกับการเพิ่มเติมผลประโยชนพ้ืนฐานในดาน
ความคุมครองอยางไรใหคุมคา และเกิดความพอใจสูงสุดกับกลุมพนักงานบริษัทเอกชน ตัวอยางเชน 
การจูงใจในเรื่องการนําเบี้ยประกันชีวิตไปหักลดหยอนภาษี ที่ในปจจุบันสามารถนําไปลดหยอนได
สูงสุด 100,000 บาท อีกทั้งยังไดรับประโยชนทางดานความคุมครองและการเก็บออมควบคูกันอีก
ดวย เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความพึงพอใจใน
ผลประโยชนที่ไดรับนอยกวาผูบริโภคที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว อาชีพขาราชการ อาชีพ
รัฐวิสาหกิจและอ่ืน ๆ  
    3. บริษัทประกันชีวิตควรกําหนดประเภทของกรมธรรมประกันชีวิตที่หลากหลาย 
ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนที่นาพอใจ สามารถแบงชําระเบี้ยประกันออกเปนงวด ๆ โดยทํา
การนําเสนอรูปแบบของกรมธรรมที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย โดยทําการตลาดทั้งทางตรงและ
ทางออมผานสื่อโฆษณาทั้งระดับชาติ ระดับทองถิ่น การเจาะเฉพาะกลุม (Niche Marketing) 
เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา ปจจัยของผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต ดานประเภทกรมธรรมที่
หลากหลาย ผลตอบแทนที่ได และการแบงชําระเบี้ยประกันไดน้ัน มีความพึงพอใจในผลประโยชนที่
ไดรับคอนขางสูง 

   4. บริษัทประกันชีวิตควรมีการจัดแบงดานระยะเวลาหรืออายุของกรมธรรมใหมีความ
หลากหลาย เพ่ือเพ่ิมชองทางในการตัดสินใจซื้อเพ่ือเลือกระยะเวลาความคุมครองไดอยางเหมาะสม
มากยิ่งขึ้น จากผลการวิจัยพบวา เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตออายุของกรมธรรมมีใหเลือกมาก ก็
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จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับมาก
ขึ้น 

   5. บริษัทประกันชีวิตควรใชหลักการพิจารณารับประกันชีวิตในเบื้องตน คือ จํานวนเงิน
เอาประกัน อายุ อาชีพ นํ้าหนัก สวนสูง และประวัติสุขภาพของผูเอาประกันเพ่ือใหผูบริโภคไดรับ
ความคุมครองชีวิตตามเงื่อนไขและเอกสิทธิ์ในกรมธรรม และเพ่ือมิใหเกิดกรณีขอพิพาทในการจาย
คาสินไหมทดแทนในภายหลัง เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา รายละเอียดของกรมธรรม ความสัมพันธ 
ดานการสอบถามเกี่ยวกับประวัติสุขภาพของผูทําประกันชีวิต และการตรวจสุขภาพผูทําประกันชีวิต
ในกรณีวงเงินเอาประกันสูง มีความสัมพันธในระดับคอนขางต่ํา และต่ํามาก  

   6. บริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญกับการบริการหลังการขาย โดยการใหขาวสาร
ขอมูลที่ทันสมัย ผานชองทางของตัวแทนหรือชองทางอื่น ๆ ที่ติดตอไดสะดวกและรวดเร็ว และเขา
พบลูกคาใหบอยคร้ังจะสรางความเขาใจ จะทําใหลูกคาตออายุกรมธรรมในอนาคต และเลือกวิธีการ
บอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืนมูลคากรมธรรมเปนทางเลือกสุดทาย เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา เอก
สิทธิ์ในกรมธรรม ดานกรมธรรมมีผลบังคับอยูในกรณีขาดสงเบี้ยประกันไมเกิน 31 วัน การขอตอ
อายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอ
เวนคืนกรมธรรมเปนมูลคาเงินสด และความคุมครองของกรมธรรมมีความชัดเจน ไมมีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ 

   7. บริษัทประกันชีวิตควรมีการทํากิจกรรม หรืองานตางๆ เพ่ือสังคม เชน การมอบเงินแก
สังคมในกิจกรรมตางๆ การรวมกิจกรรมตางๆ กับหนวยงานที่เกี่ยวของ ภาครัฐฯ รวมถึงการทําการ
วางแผนการตลาด เชน การโฆษณา เพ่ือใหบุคคลทั่วไปไดรูจักชื่อเสียง เปนที่ยอมรับของสังคม 
สรางความเชื่อม่ัน จนทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจ และเชื่อถือในการดําเนินงานของบริษัทประกัน
ชีวิต เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา ชื่อเสียงของบริษัท ดานการเปนบริษัทประกันชีวิตที่มีชื่อเสียงเปนที่
รูจัก ดานการดําเนินกิจการมายาวนาน และดานความมั่นคงของกิจการ มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
ซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
    8. บริษัทประกันชีวิตควรมีการจัดทํากรมธรรมที่มีความสมบูรณใหกับผูบริโภค และ
กําหนดขอความในเงื่อนไขของกรมธรรมใหมีความชัดเจน ไมกํากวม เชน การใชมูลคาของ
กรมธรรม การแกไขเปลี่ยนแปลงผูรับผลประโยชน เพ่ือสรางความนาเชื่อถือและกรมธรรมสามารถ
ใหความคุมครองไดทันทวงทีหลังจากการทําประกันแลว และเพื่อใหผูบริโภคมีความเขาใจที่ถูกตอง
เปนไปในทางเดียวกันกับบริษัท เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา เง่ือนไขในกรมธรรม ดานการใช
กรมธรรมค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัท ดานเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับผลประโยชน และดาน
เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความสัมพันธในระดับต่ํามาก 
    9. บริษัทประกันชีวิต ควรจัดอบรมพนักงานเพื่อเพ่ิมความรู ทักษะ และเทคนิคในการขาย 
การบริการอยางตอเน่ืองเพ่ือใหพนักงานมีความชํานาญและเชี่ยวชาญในการขายและการบริการที่
เปนเลิศ ที่จะทําใหสามารถเขาถึงจิตใจของผูบริโภค เน่ืองจากผลการวิจัยพบวา คุณลักษณะของ
ตัวแทนประกันชีวิต ดานบุคลิกภาพของตัวแทน ดานความรูเกี่ยวกับอาชีพ ดานความซื่อสัตย ดาน
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คุณภาพการใหบริการมีความสัมพันธปานกลางในทิศทางเดียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตดานความพึงพอใจในผลประโยชนที่ไดรับ  
 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1. ศึกษาในเรื่องเดิมแตขยายขอบเขตของกลุมตัวอยางที่จะศึกษาเปนผูบริโภคนอกเขต
กรุงเทพมหานคร 
   2. ศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต ปจจัยทางสังคม และภาพลักษณขององคกรประกัน
ชีวิต ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
   3. เปรียบเทียบคุณภาพการใหบริการของบริษัทประกันชีวิตระหวางอยุธยา อลิฮันซ  
ซีพี และเอ ไอ เอ 
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แบบสอบถามเพื่องานวิจัย 

เร่ือง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน  
ที่มิอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

คําชี้แจง  
 แบบสอบถามนี้ เปนสวนหน่ึงของการทําปริญญานิพนธ ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต (สาขาการจัดการ) มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ซ่ึงหัวขอเร่ืองเก่ียวกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของตัวแทน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของทานจะไมถูกเปดเผย แตจะนํามาใชในการประมวลผล
ในภาพรวมเทานั้น ขอมูลจากทานจึงมีความสําคัญอยางยิ่งในการวิจัย หากขาดขอมูลในสวนนี้การ
วิจัยครั้งน้ีก็ไมอาจจะสําเร็จลุลวงได 
 
 แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 5 ตอน 
  ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  ตอนที่ 2  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวิต 
  ตอนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวิต 
  ตอนที่ 4  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
  ตอนที่ 5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 
 ผูวิจัยใครขอขอบพระคุณในความรวมมือของทานมา ณ ที่น้ีดวย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
                                                                                          แบบสอบถามชุดที่  
ตอนที่ 1 :  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง :  กรุณาทําเครื่องหมาย 3 ลงใน      หนาขอความที่ตรงกับสถานภาพของทาน 
 
1. เพศ 
                ชาย                         หญิง 
2. อายุ 
               20 – 26 ป                                27 – 33 ป 
               34 – 40 ป                                41 – 47 ป 
               48 – 54 ป                                55 ปขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
               โสด                                         สมรส มีบุตร 
               สมรส ไมมีบุตร                            หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
4. จํานวนสมาชกิในครอบครวั ______________ คน              
5. ระดับการศึกษา 
               ต่าํกวาปริญญาตรี                ปริญญาตรี                        สูงกวาปริญญาตรี 
6. อาชีพ 
               พนักงานบริษัทเอกชน                       รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ     
               แมบาน/พอบาน                               ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 
               นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา                  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ...................................... 
7. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
               นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท         10,001 – 20,000 บาท              
                20,001 – 30,000 บาท                30,001 – 40,000 บาท  
                มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป                 
 
 
  
 
 
 
 
 
 



ตอนที่ 2 :  ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนัชีวติ 
คําชี้แจง :  ปจจัยในดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกันชีวติใดตรงตามความคิดเห็นของทาน 
               มากที่สุดกรุณาทําเครื่องหมาย 3 ลงใน      หนาขอความที่ตรงกับความคิดเห็น 
               ของทานมากที่สุด 
 

ระดับความคดิเห็น  
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนัชีวติ 
 

เห็นดวย 
 
5 

คอนขาง 
เห็นดวย 

4 

ไมแนใจ 
 
3 

คอนขางไม
เห็นดวย 

2 

ไมเห็นดวย 
 
1 

ประโยชนพืน้ฐานของกรมธรรม 
1. มีประเภทของกรมธรรมที่หลากหลาย 
เชน แบบสะสมทรัพย แบบตลอดชีพ ฯลฯ 

     

2. ผลตอบแทนที่ไดจากกรมธรรมเปนทีน่า
พอใจ 

     

3. สามารถแบงชําระเบีย้ประกันออกเปนงวด ๆ      

4. อายุของกรมธรรมมีใหเลอืกมาก      

5. มีอัตราคาเบี้ยประกันไมแพงเม่ือเทียบกับ
หลายบริษทั 

     

6. อัตราคาเบีย้ประกันเหมาะสมกับ
ผลตอบแทน 

     

7. มีเง่ือนไขพิเศษ เชน เม่ือซ้ือตามวงเงิน
ประกันที่กําหนดจะไดรับของสมนาคุณพิเศษ 

     

8. มีบริการตรวจสุขภาพฟรเีม่ือซ้ือประกันชีวติ      

ชื่อเสียงของบริษัท 
1. เปนบริษัทประกันชีวติทีมี่ชื่อเสียงเปนที่รูจัก 

     

2. เปนบริษัทประกันชีวติทีดํ่าเนินกิจการมา
ยาวนาน 

     

3. เปนบริษัทประกันชีวติทีมี่ความมั่นคง      

 
 
 
 



ระดับความคดิเห็น  
ปจจัยดานผลิตภัณฑของกรมธรรมประกนัชีวติ 

 
 

เห็นดวย 
 
5 

คอนขาง 
เห็นดวย 

4 

ไมแนใจ 
 
3 

คอนขางไม
เห็นดวย 

2 

ไมเห็นดวย 
 
1 

รายละเอียดของกรมธรรม 
1. การสอบถามเกี่ยวกับประวัตสิุขภาพของ
ผูทําประกันชวีิต 

     

2. การตรวจสขุภาพผูทําประกันชีวติในกรณี
วงเงินเอาประกันสูง 

     

3. การตรวจสขุภาพผูทําประกันชีวติในกรณีมี
ประวตัิสุขภาพของคนในครอบครัว 

     

เงื่อนไขในกรมธรรม 
1. ความถูกตองสมบูรณของกรมธรรม 

     

2. เง่ือนไขอันอาจนําไปสูการโมฆะแหงสัญญา
มีรายละเอียดชัดเจน 

     

3. การมีเง่ือนไขพิเศษเกี่ยวกับการใชกรมธรรม
ค้ําประกันการกูยืมเงินจากบริษัทฯ 

     

4. ไมสามารถระบุเง่ือนไขการเปลี่ยนชื่อผูรับ
ประโยชน 

     

5. เง่ือนไขทั่วไปของกรมธรรมมีความชัดเจน      

เอกสิทธ์ิในกรมธรรม 
1. กรมธรรมมีผลบังคบัอยูในกรณีขาดสงเบี้ย
ประกันไมเกิน 31 วัน 

     

2. การขอตออายุกรมธรรมไดภายในระยะเวลา 
5 ป หลังจากยกเลิกกรมธรรม 

     

3. สามารถบอกเลิกสัญญาโดยขอเวนคืน
กรมธรรมเปนมูลคาเงินสด 

     

4. ความคุมครองของกรมธรรมมีความชดัเจน      

 
 
 
 
ตอนที่ 3 :  ขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ 



คําชี้แจง :  คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ มีลักษณะอยางไรโปรดทําเครื่องหมาย 3     
               ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ ตัวเลือก 

บุคลิกภาพของตัวแทน 
1. ความกระตอืรือรนของตัวแทนที่
แสดงออกกับทาน 

ธรรมดา :______:_______:______:______:_______:  กระตือรือรน 
                1          2          3         4         5 

2. ความมั่นคงดานอารมณของตัวแทน เปลี่ยน   :______:_______:______:______:_______:  ม่ันคง 
แปลงงาย      1          2          3         4         5       หนักแนน            

3. การแตงกายสุภาพและเหมาะสม ไมเหมาะสม :______:_______:______:______:_______:  เหมาะสม 
                      1          2          3         4         5                           

4. เทคนิคการนําเสนอขาย ตองปรับปรุง :______:_______:______:______:_______:  มีความ 
                      1          2          3         4         5        สามารถ         

5. การเตรียมตัวกอนเขาพบของตวัแทน
มีความเปนมืออาชีพ 

ขาดการ       :______:_______:______:______:_______:  มีการเตรียม 
เตรียมตวั           1          2          3         4         5        ตัวที่ดี           

ความรูเก่ียวกับอาชีพ 
1. มีความสามารถในการอธิบาย
รายละเอียดและการตอบขอซักถาม 

 
ตองปรับปรุง :______:_______:______:______:_______:  ดีมาก 
                      1          2          3         4         5                           

2. ความรูในรปูแบบกรมธรรม ไมมีความรู :______:_______:______:______:_______:  มีความรู 
                        1          2          3         4         5                         

3. การใหคําแนะนําดานกรมธรรม ไมเหมาะสม :______:_______:______:______:_______:  เหมาะสม 
                     1          2          3         4         5                            

4. มีการใชเครื่องมือประกอบการขาย ไมทันสมัย :______:_______:______:______:_______:  ทันสมัย 
                   1          2          3         4         5                              

5. มีความรอบรูดานบริการหลังการขาย ไมมีความรู :______:_______:______:______:_______: มีความรู 
                     1          2          3         4         5                            

ความซื่อสัตย 
1. การเสนอขายแบบประกนัในแตละ
ประเภทเปนไปตามเง่ือนไขกรมธรรม 

 
ไมนาเชื่อถือ :______:_______:______:______:_______:  นาเชื่อถือ 
                     1          2          3         4         5                            

2. นําสงเบี้ยประกันเขาบรษิทัตาม
กําหนด 

ไมไววางใจ :______:_______:______:______:_______:  ไววางใจ 
                    1          2          3         4         5                             

 

คุณลักษณะของตัวแทนประกันชีวติ ตัวเลือก 



3. เก็บรักษาความลบัของลูกคาตาม
เง่ือนไขการแถลงในกรมธรรม 

ไมไววางใจ :______:_______:______:______:_______:  ไววางใจได 
                    1          2          3         4         5                             

4. การรักษาความลับของบริษัทตอ
บุคคลภายนอก 

ไมไววางใจ :______:_______:______:______:_______:   ไววางใจ 
                    1          2          3         4         5                             

คุณภาพการใหบริการ  

1. ความเชื่อถอืไดของตัวแทน เชื่อถือไมได  :______:_______:______:______:_______:   เชื่อถือได 
                      1          2          3         4         5                           

2. ความมั่นใจในการทํางานของตัวแทน ขาดความมั่นใจ:______:_______:______:______:_______: มีความมั่นใจ 
                        1          2          3         4         5                         

3. การเขาถึงจิตใจของลูกคา เขาถึงไดนอย :______:_______:______:______:_______: เขาถงึไดมาก 
                      1          2          3         4         5                           

4. ความสามารถแกปญหาใหกับทาน
ดวยความรวดเร็ว 

ไมเห็นดวยยิ่ง  :______:_______:______:______:_______:  เห็นดวย 
   อยางยิ่ง           1          2          3         4         5        อยางยิ่ง       
 

 
ตอนที่ 4 :  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติ 
คําชี้แจง :  โปรดทําเครื่องหมาย 3 ลงใน     หนาขอความทีต่รงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

1. ปจจุบันทานถอืกรมธรรมประกันชีวติของบริษัท (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
               เอไอเอ                                     ไทยประกันชีวติ 
               อยุธยา อลิอันซ ซีพี                      เมืองไทยประกันชวีิต 
               ไทยพาณิชยนิวยอรคไลฟ               อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................... 

2. ทานมีกรมธรรมประกันชวีติจํานวน 
               1 กรมธรรม                               2 กรมธรรม 
               3 กรมธรรม                               มากกวา 4 กรมธรรมขึ้นไป    

3. แบบประกันใดที่ทานทําประกันชีวติ 
               แบบชัว่ระยะเวลา                        แบบตลอดชีพ 
               แบบสะสมทรัพย                         แบบเงินไดประจํา  

4. เบี้ยประกันทีท่านชําระรวม ........................................ บาท/ป 
5. เหตุใดทานจึงซ้ือประกันชีวติกับบริษัททีท่านถือกรมธรรม 

               บริษัทมีความมั่นคง                      มีอัตราเบี้ยประกันที่เหมาะสม 
               การโนมนาวใจของตัวแทน              ผลประโยชนตรงกับความตองการ 
               ตองการสวัสดิการคารักษา               เบี้ยประกันนํามาลดหยอนภาษีได  



               บุคลิกภาพของตัวแทนเหมาะสม       อ่ืน ๆ ระบุ ............................................... 
6. ทานซื้อประกันชีวติมานานกี่ป โปรดระบุ ...................... ป (ฉบับที่ถือยาวที่สุด)             
7. ทานซื้อประกันชีวติแลวพอใจในการบริการที่ไดรับหรือไม 
     ต่ํากวาความคาดหวัง : ______:_______:______:______:_______: สูงกวาความคาดหวัง 

                                           1          2          3         4         5                                            
8. ทานซื้อประกันชีวติแลวพอใจในผลประโยชนที่ไดรับจากบริษัทหรือไม 

   ไมคุมคา : ______:_______:______:______:_______:  คุมคา 
                                    1          2          3         4         5                                 

9. ในอนาคตทานคิดวาทานจะซื้อประกันชวีิตเพ่ิมอีกหรอืไม 
   ไมซ้ือเพ่ิม : ______:_______:______:______:_______: ซ้ือเพ่ิม 

                                 1          2          3         4         5                                                   
10. เหตุใดทําใหทานคิดวาในอนาคตทานจะซื้อประกันชีวติเพ่ิม 

                รายไดเพ่ิมขึ้น                                 เห็นวามีความจําเปนสําหรับครอบครัว         
                มีความเสี่ยงภัยมากขึ้น                      มีแบบประกันใหมที่ตรงกับความตองการ 
                เปนการออมทรัพยที่เปนระบบ             สนับสนุนและพอใจในบริการของตัวแทน 
                อ่ืน ๆ ระบุ .................................................. 

11. ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติของทานมากที่สุด 
                บริษัท                                           ตัวแทน  
                ตนเอง                                           ครอบครัว / คูสมรส  
                 เพ่ือน                                           อ่ืน ๆ ระบุ ....................................... 

12.  เหตุใดทานซือ้ประกันกับตวัแทนคนปจจุบัน 
                ตัวแทนเปนญาติ                               เปนตัวแทนมานาน 
                มีผูแนะนํา                                       เกรงใจตัวแทน  
                อ่ืน ๆ ระบุ ....................................... 
 
ตอนที่ 5 :  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
........................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................
..................................................................................................................... 
 

*** ขอขอบคุณทุกทานทีส่ละเวลาในการตอบแบบสอบถามอยางครบถวน *** 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายชื่อผูเช่ียวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวจิัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



รายนามผูเชีย่วชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 

 รายชื่อ           ตําแหนงและสถานที่ทาํงาน 
 
1. ผศ.ดร.ณักษ กุลิสร   อาจารยประจําภาควิชาบรหิารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
     
 
2. รศ.ศิริวรรณ เสรีรัตน    อาจารยพิเศษภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
  
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 

 
ชื่อ ชื่อสกุล    นางสาวสุชานนัท ชีสําราญ 
วันเดือนปเกิด    23 พฤศจิกายน 2522 
สถานที่เกิด    กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน   142/63  ถนนเสรีไทย คลองจั่น บางกะป 
     กรุงเทพมหานคร 10240 
 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน  Training Supervisor 
สถานที่ทํางานปจจุบัน   บริษัท อเมริกนัอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากดั 
 
ประวตัิการศึกษา    
  พ.ศ.2540  ประกาศนียบตัรวชิาชีพ สาขาการขาย 
     จากสถาบันเทคโนโลยีราชมงคลวิทยาเขตพณิชยการพระนคร
  พ.ศ.2544  นิเทศศาสตรบัณฑิต 

จากมหาวิทยาลัยสยาม   
พ.ศ.2551  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

     จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 


	ปก
	บทคัดย่อ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้วิจัย

