
 
 

 

บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 
  2.1.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) 
  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler (1994) กลาวถึงการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให
การตัดสินใจบริโภคสินคาและบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการมีส่ิงกระตุนท่ีทําใหเกิดความตองการ
ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s purchase decision) 
  จุดเร่ิมตนของแบบจําลองนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดความตองการตอบสนอง (response) ดังนั้นแบบจําลองนี้อาจเรียกวา “S-R Theory” โดยมี
รายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

1) ส่ิงกระตุน (Stimulus) 
   ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย และส่ิงกระตุนจากภายนอก ผูศึกษาจะตอง
สนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือเปนเหตุ
จูงใจซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวน คือ 
    1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) 
    เปนส่ิงกระตุนท่ีสามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึนเปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับ
สวนประสมทางการตลาด (marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย 
        1.1.1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ (product) เชน ตัวสินคาและบริการ, คุณภาพ, ตรา, 
การออกแบบ, การบรรจุ เปนตน 
        1.1.2) ปจจัยดานราคา (price) เชน สวนลด, เง่ือนไขการขาย, เง่ือนไขการ
ชําระเงิน เปนตน 
        1.1.3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (place) เชน จํานวนสาขา, สถาน
ท่ีต้ัง, ท่ีจอดรถสะดวกเปนตน 
                                    1.1.4) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (promotion) เชน การลด แลก แจก 
แถม และการประชาสัมพันธ เปนตน 
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    1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) 
    เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก ท่ีบริษัทไมสามารถควบคุม
ได 
        1.2.1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได ซ่ึงมีผลตอความ
ตองการของผูบริโภค 
        1.2.2) ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย (law and political) เชน การลดหรือเพิ่มภาษี 
ซ่ึงมีผลตอการใชจายและความตองการของผูบริโภค 
        1.2.3) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological) เชน เทคโนโลยีใหม ๆ 
        1.2.4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี 
   2) ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคหรือกลองดํา (Customer’s black box) 
   เปนความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบ
ไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของ
ผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
    2.1) ลักษณะของผูบริโภค (Consumer’s characteristics) 
             มีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยทางดานจิตวิทยา 
ปจจัยทางดานวัฒนธรรม และปจจัยสวนตัว 
    2.2) กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer’s decision process) 
             ประกอบดวยข้ันตอนดังนี้ 

  - การรับรูปญหา 
  - การคนหาขอมูล 
  - การประเมินผลทางเลือก 
  - การตัดสินใจซ้ือ 
  - พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

    2.3) การตอบสนองของผูบริโภค (Customer’s response) หรือการตัดสินใจ
ของผูบริโภค (Customer’s decision process) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
        2.3.1) การเลือกดานผลิตภัณฑ (product choice) 
        2.3.2) การเลือกดานระดับราคา (price choice) 
        2.3.3) การเลือกดานการจัดจําหนาย (place choice) 
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2.3.4) การเลือกดานการสงเสริมการขาย (promotion choice) 
        2.3.5) การเลือกเพราะปจจัยอ่ืน ๆ เปนตัวกําหนด (other choice) 
 
  2.1.2 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
  อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง (demand) หมายถึงปริมาณสินคา
ชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซื้อ ณ ระดับราคาตางๆกันของสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆใน
ระยะเวลาที่กําหนด โดยความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซ้ือดวย (purchasing power) 
กลาวคือผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (ability and willingness) สินคา
หรือบริการนั้น เชน นาย เอ ตองการซื้อตูเย็น และนาย เอ มีเงินเพียงพอท่ีจะตูเย็น ในกรณีนี้จะเปน
อุปสงคท่ีสัมฤทธ์ิผล แตถานาย เอ มีความตองการซ้ือตูเย็นแตมีเงินไมเพียงพอท่ีจะซ้ือ ในกรณีนี้ไม
ถือวาเปนอุปสงค 

ปจจัยท่ีกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรืออุปสงค มีดังนี้คือ 
1)  ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาเพ่ิมสูงข้ึน ปริมาณซ้ือจะลดลง แตถาราคาสินคาลดลง 

ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 
2)  ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ นอกจากจะข้ึนอยูกับราคาสินคา

ชนิดนั้นแลว ยังข้ึนกับราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย ซ่ึงแบงความสัมพันธของสินคาไดเปน 2 ชนิด 
คือ 

     2.1)  สินคาท่ีใชทดแทนกัน (Substitution goods)  เชน เนื้อหมูกับเนื้อไก  ชากับกาแฟ 
ปากกาลูกล่ืนกับปากกาหมึกซึม  เปนตน  การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใดมากนอยเพียงใด 
จะตองพิจารณาถึงราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย  เชน  ถาราคาเนื้อหมูสูงข้ึนในขณะท่ีราคาเนือ้ไกคง
เดิม ผูบริโภคจะซ้ือเนื้อหมูลดลงแลวหันไปซ้ือเนื้อไกเพิ่มข้ึน จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาชนิด
หนึ่งเพิ่มข้ึน จะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชแทนกันไดเพิ่มข้ึนดวยแตถาราคาสินคาชนดิ
หนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชแทนกนไดลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธของ
ราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

     2.2)  สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน (Complementary goods) เชน รถยนตกับ
น้ํามันเช้ือเพลิง กาแฟกับน้าํตาล ไมตีเทนนิสกับลูกเทนนิส เปนตน หากราคารถยนตแพงข้ึน
นอกจากจะทําใหปริมาณซ้ือรถยนตลดลงแลว ปริมาณความตองการซ้ือน้ํามันเช้ือเพลิงก็ลดลงดวย
ท้ังๆท่ีราคาน้ํามันเช้ือเพลิงไมเปล่ียนแปลง ดังนั้น ความสัมพันธของราคาและปริมาณซ้ือของสินคา
ตางชนิดท่ีใชประกอบกันจะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 
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3)  รายไดของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงในการกําหนด
อุปสงค การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิดคือ 

     3.1) สินคาปกติ (Normal goods) ปริมาณซ้ือสินคาปกติท่ัวไปจะมีความสัมพันธโดยตรง
กับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซ้ือสินคาปกติจะ
เพิ่มข้ึน แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซ้ือสินคาปกติจะลดลงดวย 

     3.2) สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตา
ของผูบริโภค ปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายไดของผูบริโภค 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน สินคาเหลานี้ ไดแก เคร่ืองสําอางราคาถูก ขาวสารคุณภาพตํ่า 
เส้ือโหล เปนตน 

4)  ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ ไดแก รสนิยมของผูบริโภค จํานวนประชากร การคาดคะเน
สินคาและปริมาณสินคาในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ โดย
ปจจัยเหลานี้เปนตัวกําหนดปริมาณความตองการซ้ือหรืออุปสงค 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
  ศรีสุกิจ อํานาจวรประเสริฐ (2530) รายงานในวิทยานิพนธเร่ือง การศึกษาความคิดเห็นของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอการทําประกันชีวิต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงมูลเหตุ
จูงใจและความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอการทําประกันชีวิตโดยใช
แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา เหตุจูงใจท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ ตองการ
ความปลอดภัยสําหรับตัวเองและครอบครัว โดยสวนใหญจะทําประกันจากตัวแทนประกันชีวิตท่ี
เปนโสด หรือ ญาติพี่นอง สวนผูบริโภคท่ีแตงงานแลว คือ คูสมรส สาเหตุท่ียกเลิกการทําประกัน
ชีวิต คือ การชําระเบ้ียประกันเปนภาระท่ีหนักเกินไป สาเหตุท่ีผูบริโภคยังไมคิดท่ีจะทําประกันชีวิต 
คือ ยังไมเห็นความจําเปนสําหรับตัวเองและครอบครัว สถานภาพการสมรส รายได อายุของ
ผูบริโภคที่ไมไดทําประกันชีวิตมีความสัมพันธกับสาเหตุท่ียังไมคิดทําประกันชีวิต สวนอาชีพนั้น
ไมมีความสัมพันธ ผูบริโภคเสนอแนะใหตัวแทนทํางานเต็มเวลา มีความจริงใจ อธิบายรายละเอียด
ไมปกปดขอเท็จจริงและใหบริการสมํ่าเสมอ ลดอัตราเบ้ียประกันใหถูกลงกวาเดิม ปรับปรุงการ
บริหารงานท้ังภายในภายนอก เชน การปรับปรุงคาสินไหมทดแทน เปนตน 
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 ชัยวัฒน โฆษภัทรพิมพ (2540) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูทําประกันชีวิต 
โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูทําประกันชีวิต 2) เพื่อจําแนก
ประเภทของกลุมผูทําประกันชีวิตในการตัดสินใจทําประกันชีวิต โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
แบบสอบถามและการสัมภาษณในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
หลายข้ันตอนและใชโปรแกรมทางสถิติ SPSS ทําการศึกษาเปรียบเทียบหาความสัมพันธและ
วิเคราะหขอมูลดวยเทคนิคการวิเคราะหตัวแปรหลายตัว (multivariate statistical techniques) ผล
การศึกษาพบวา ผูทําประกันชีวิตเปนเพศชายมากกวาหญิง อยูในวัยทํางาน (อายุระหวาง 21-40 ป) 
สวนใหญประกอบอาชีพคาขายสวนตัวหรือนักธุรกิจ และมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีหรือสูง
กวา กลุมผูทําประกันชีวิตท้ังหมดประมาณ 3 ใน 4 ประมาณ 40% มีรายไดของครอบครัวระหวาง 
12,000 ถึง 18,000 บาทตอเดือน นอกจากนี้พบวา 75% มีภาระเล้ียงดูครอบครัวอยูระหวาง 3 ถึง 5 
คน และจากการวิเคราะหพบวา ตัวแปรท่ีมีผลตอลักษณะการตัดสินใจทําประกันชีวิต ไดแก รายได
ตอเดือน คาใชจายตอเดือน และจํานวนเงินเก็บออม 
 
  สมชัย เลิศอนันตตระกูล (2542) ไดศึกษาถึงความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอการประกัน
ชีวิต ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ
การประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิต และตัวแทนประกันชีวิต ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
โดยทําการสํารวจตัวอยางกลุมผูทําประกันชีวิตจากสาขาบริษัทประกันชีวิต 12 บริษัท โดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา พบวา บริษัทประกันชีวิตท่ีผูบริโภคเคยใชบริการมากท่ีสุด คือ บริษัทไทยประกันชีวิต 
จํากัด ในปจจุบันนิยมใชบริการประกันชีวิตกับบริษัท อเมริกันอินเตอรแนชช่ันแนล แอสชัวรันส 
จํากัด มากท่ีสุด สวนบริษัทประกันชีวิตท่ีผูบริโภคสวนใหญคาดวาจะใชบริการในอนาคต คือ 
บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด ในปจจุบันใชกรมธรรมแบบสะสมทรัพย
มากท่ีสุด ในอนาคตสวนใหญจะเลือกใชกรมธรรมแบบตลอดชีพมากท่ีสุด การจายเบ้ียประกันสวน
ใหญจายปละ 1 คร้ัง โดยมีวงเงินอยูในชวง 100,000 – 150,000 บาท ความคิดเห็นในการพิจารณาทํา
ประกันชีวิต คือ เพื่อความม่ันคงตอตัวเองและครอบครัว ความคุมครองและคารักษาพยาบาลเม่ือเจบ็
ไขมากกวาดานอ่ืน ๆ ความคิดเห็นของผูบริโภคตอบริษัทประกันชีวิต พบวา ปจจัยดานความม่ันคง
ของกิจการและความสะดวกในการติดตอมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ความคิดเห็นของผูบริโภคตอ
ตัวแทนประกันชีวิตพบวา ปจจัยดานความมีน้ําใจและสุภาพมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ความคิดเห็น
ของผูบริโภคตอปญหาในการประกันชีวิต พบวา การเรียกรองสินไหมยากและลาชา มีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับสูงท่ีสุด 
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   ศักดิ์ชาย ล้ีรัตนกุล (2542) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูประกอบการในการใช
บริการสินเช่ือของบริษัทเงินทุน โดยมีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาทัศนคติของผูประกอบธุรกิจตอ
การใหบริการของสํานักงานอํานวยสินเช่ือในจังหวัดเชียงใหม 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจในการเลือกใชบริการทางการเงินของผูประกอบธุรกิจจากสํานักงานอํานวยสินเช่ือของ
บริษัทเงินทุน โดยเก็บรวบรวมโดยใชแบบสอบถามและการสัมภาษณ โดยการสุมตัวอยางจากผู
ประกอบธุรกิจในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในการศึกษานี้พบวาผูประกอบการสวนใหญจะ
อยูในภาคการพาณิชย โดยมีรายไดเฉล่ียมากกวา 10 ลานบาท / ป วงเงินสินเช่ือของผูประกอบการ
เหลานี้อยูระหวาง 5-10 ลานบาท ขอบเขตของธุรกิจของผูประกอบการเหลานี้จะอยูเพียงใน
ภาคเหนือเทานั้น ธุรกิจเหลานี้มีอายุระหวาง 4-6 ป บริการหลักท่ีผูประกอบการเหลานี้ไดใชจาก
สถาบันการเงินคือ สินเช่ือ และเงินฝาก และเกือบจะท้ังหมดของผูประกอบการเปนลูกคาของ
ธนาคารพาณิชย 
  ในการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจในการใชบริการสินเช่ือจากบริษัท
เงินทุน แบบจําลองโลจิท ไดถูกนํามาใชในการวิเคราะหดังกลาว ผลการวิเคราะหแสดงใหเห็นวา
ปจจัยท่ีเปนตัวอธิบายท้ัง 6 ปจจัยท่ีอยูในแบบจําลอง ซ่ึงคือ กระบวนการอนุมัติท่ีรวดเร็ว วงเงิน
สินเช่ือสูงกวาธนาคารพาณิชย ความสะดวกสําหรับลูกคา ความสัมพันธท่ีดีกับพนักงานของบริษัท
เงินทุน ความเพียงพอของความหลากหลายของบริการและเง่ือนไขของเงินกูยืมอ่ืน ๆ ท่ีดีกวา เปน
ตัวแปรท่ีมีนัยสําคัญเชิงสถิติทุกตัว 
 
  สมภพ มณีรัตน (2545) ไดทําการศึกษาทัศนคติของแรงงานสตรีในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ตอการทําประกันชีวิต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติของแรงงานสตรีในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหมตอการทําประกันชีวิต โดยใชกลุมตัวอยาง คือ หญิงท่ีมีอายุต้ังแต 18-60 ป ท่ี
ทํางานอยูในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 คน โดยนําขอมูลท่ีรวบรวมจาก
แบบสอบถามมาประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS และใชสถิติความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย
เลขคณิตถวงน้ําหนัก ผลการศึกษาพบวาสวนใหญมีสถานภาพโสด อายุ 18-30 ป ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-10,000 บาทมากท่ีสุด สวนการศึกษาทัศนคติของแรงงาน
สตรีตอการทําประกันชีวิต พบวาการทําประกันชีวิตเปนการสรางหลักประกันใหแกครอบครัว 
รองลงมาการประกันชีวิตจะไดรับการคุมครองและคาชดเชยตาง ๆ สวนทัศนคติดานความรู พบวา
การทําประกันเปนการสรางความม่ันใจในเร่ืองการมีคารักษาพยาบาลยามเจ็บปวย  สวน
องคประกอบของทัศนคติดานพฤติกรรมพบวาแบงได 2 กลุม คือ 1) กลุมท่ีทําประกันชีวิตแลวให
เหตุผลในการทําประกันชีวิตคือ  หวงใยในอนาคตครอบครัว และอาจทําประกันชีวิตเพิ่มในอนาคต 
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มากท่ีสุด โดยทํากับบริษัทเดิม 2) กลุมท่ียังไมไดทําประกันชีวิตใหเหตุผลเน่ืองจาก รายไดจํากัดคน
สนใจในการทําประกันชีวิตอยูในระดับปานกลาง ท้ัง 2 กลุมทราบแหลงขอมูลทําประกันชีวิตมาก
ท่ีสุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต สวนใหญสนใจทําประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย 
 

 จากการทบทวนวรรณกรรมเพ่ือใชเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิดของการ
ศึกษาวิจัย มีปจจัยสําคัญ ท่ีนํามาเปนแนวทางในกําหนดกรอบแนวคิดของการศึกษาวิจัยไดแกปจจัย
สวนบุคคลท่ีเปนกลุมตัวอยาง(ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง) ซ่ึงสามารถแสดงไดดังนี้ 
           
 
 
 
 
                      
  

              
 
 
 
 
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซือ้กรมธรรมประกันชีวติ  
1. สิทธิประโยชนที่ไดรับ 
     1.1  การหักคาลดหยอนในการคํานวณภาษีเงินได  
     1.2  ผลตอบแทนท่ีจะไดรับในอนาคต  
141.3  การเบิกคารักษาพยาบาลเนื่องจากเกิดอุบัติเหตุ 
     1.4  ระยะเวลาของความคุมครองจากกรมธรรม  
2. ความเส่ียงตอการท่ีจะเกิดการเจ็บปวยหรือเกิด 
อุบัติเหตุ และเสียชวีิต  
3.  ความเหมาะสมของคาเบ้ียประกันชีวิต 

4.  ระยะเวลาการชําระคาเบ้ียประกัน 
5.  การสงเสริมการขายของบริษัทประกันชีวิต  

 
 

การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตกับบริษัท
ประกันชีวิตเอ.ไอ.เอ และธนาคารไทย

พาณิชย 
 

ขอมูลท่ัวไปของลกูคาผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
1. เพศ   
2. อาย ุ   
3. ระดับการศึกษา  
4. อาชีพ 
5. รายได 

 

 พฤติกรรมในการซื้อกรมธรรมประกนัชีวิต 
1. ระยะเวลาในการถือกรมธรรม 
2. จํานวนกรมธรรมที่ถืออยู  
3. จํานวนทุนประกันของกรมธรรมประกันชีวิต 
4. บุคคลที่ชักชวนในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 

 ความพึงพอใจในการซื้อกรมธรม 
1.ดานผลิตภัณฑ 
2.ดานราคา 
3.ดานการสงเสริมการขาย 
4.ดานคุณภาพในการใหบริการ 

 


