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แบบสอบถาม   
 

เร่ือง  
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงาน 

ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร 
 

  แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําขึ้นโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลประกอบการศึกษา เรื่อง “ปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร”  ในหลักสูตร  
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจสําหรับผูบริหาร มหาวิทยาลัยเชียงใหม ขอมูลที่ไดจากทานจะเปน
ประโยชนอยางยิ่ง และเปนสวนสําคัญที่ทําใหการศึกษาคนควาแบบอิสระฉบับน้ีสําเร็จโดยสมบูรณ  ผูทําการศึกษาใคร
ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงในความอนุเคราะหของทานไว  ณ โอกาสน้ี 
 

คําชี้แจง       กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงใน  หรือเติมขอความที่ตรงกับความเปนจริง 
 

สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
   1.  ชาย     2.  หญิง   
2. อายุ 

1.  15 – 24  ป    2.  25 – 34 ป 
3.  35 – 44  ป                 4.  45 – 54 ป 
5.  55   ปขึ้นไป  

3. สถานภาพ 
 1. โสด      2. สมรส 
  3. อื่นๆ 

4. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
1.  1  คน    2.  2  คน 
3.  3  คน                 4.  4  คนขึ้นไป 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 
1. มัธยมศึกษา/ปวช.    2.  ปวส./อนุปริญญาหรือเทียบเทา             
3. ปริญญาตรี           4. สูงกวาปริญญาตรี 

6. อาชีพ 
1. พนักงานธนาคาร   2. พนักงานบริษัท 
3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ   4. รับราชการ 
5. ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  6. อื่นๆ โปรดระบุ..................... 

เลขท่ี.................................. 
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7. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
1. ไมเกิน 10,000 บาท   2. 10,001-25,000 บาท 
3. 25,001-40,000 บาท   4. 40,001 บาทขึ้นไป 

8. ปจจุบันทานมีกรมธรรมประกันชีวิตหรือไม 
  1.  มี (โปรดขามไปทําขอ 10) 
  2. ไมมี (โปรดทําขอ 9) 
9. เหตุผลท่ีจะทําใหทานตัดสินใจทําประกันชีวิตคือขอใด(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

1. ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย 2. คุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา 
3. ผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน 4. ตองการลดหยอนภาษีเงินได 

5 .อื่นๆ โปรดระบุ............................... 

หมายเหตุ  ผูท่ีตอบขอน้ีใหขามไปทําสวนท่ี 2 ไดเลย 

10. ทานทําประกันชีวิตกับบริษัทประกันชีวิตใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. AIA    2. อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. 
3. ไทยประกันชีวิต   4. ไทยสมุทรประกันชีวิต 

5. เมืองไทยประกันชีวิต   6. ธนาคาร โปรดระบุ ............................. 

7 .อื่นๆ โปรดระบุ............................. 

11. คาเบี้ยประกันชีวิตตอป 
1. ไมเกิน 10,000 บาท   2. 10,001-25,000 บาท 
3. 25,001-40,000 บาท   4. 40,001 บาทขึ้นไป 

12. รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตท่ีทานมี (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. แบบช่ัวระยะเวลา(จายชดเชยเมื่อผูเอาประกันเสียชีวิตในกําหนดระยะเวลา 1 ป,5ป เปนตน) 
2. แบบกําหนดระยะเวลา(เชน ตลอดชีพชําระเบี้ยประกัน 20 ป ไดรับความคุมครองตลอดชีพ) 
3. แบบสะสมทรัพย(บริษัทประกันจะจายเงินคืนเมื่อผูเอาประกันมีชีวิตอยูรอดเมื่อครบสัญญา       
หรือผูเอาประกันเสียชีวิตภายในระยะเวลาท่ีกําหนด จะจายใหผูรับประโยชน)  

4. แบบเงินไดประจํา(บริษัทประกันจะจายเงินจํานวนเทากันทุกเดือนใหแกผูรับประกัน ต้ังแต
วันที่ผูเอาประกันไมสามารถประกอบอาชีพได เน่ืองจากความชรา) 

13. เหตุผลท่ีทานซื้อกรมธรรมประกันชีวิต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย 2. คุนเคยกับตัวแทนหรือนายหนา 
3. ผลตอบแทนสูงกวาสถาบันการเงิน 4. ตองการลดหยอนภาษีเงินได 

5 .อื่นๆ โปรดระบุ..................... 
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14. ใครเปนผูซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. ตัวเอง   2. คูสมรส 
3. บุตร ธิดา   4. อื่นๆ โปรดระบุ ...................................... 

 
สวนท่ี  2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมือง  

สมุทรสาคร 
 

คําชี้แจง   กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
 

15.  ปจจัยตอไปน้ีมีความสําคัญตอทานในการตัดสินใจทําประกันชีวิต มาก-นอยเพียงใด 

ระดับความสําคัญ 

นอย
ท่ีสุด นอย 

ปาน
กลาง มาก 

มาก 
ท่ีสุด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

1 2 3 4 5 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  

1.1  มีกรมธรรมประกันชีวิตหลายแบบใหลูกคาเลือก         
1.2  มีสิทธิประโยชนตามกรมธรรมประกันชีวิต สูงกวา

อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก      

1.3  ช่ือเสียงบริษัทประกันชีวิต      

2. ปจจัยดานราคา   
2.1  มีหลายระดับราคาใหเลือกซื้อ           
2.2 มีสวนลดพิเศษใหกับพนักงานที่อยูในเครือเดียวกับ

บริษัทผูขายกรมธรรมประกันชีวิต      
2.3  มีบริการผอนชําระรายเดือนหรือรายไตรมาส           

2.4  ความคุมครองที่ไดรับ คุมคากับคาเบี้ยประกัน           
2.5  สามารถชําระเงินผานบัตรเครดิตได      

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
3.1   บริษัทประกันชีวิตขายตรงใหพนักงานที่ทํางานใน

กลุมบริษัทในเครือเดียวกัน      
3.2 สามารถหาซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดสะดวก  

เน่ืองจากมีสาขาหรือตัวแทนจําหนายหลายแหงใน
จังหวัด           
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ระดับความสําคัญ 

นอย
ท่ีสุด นอย 

ปาน
กลาง มาก 

มาก 
ท่ีสุด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

1 2 3 4 5 
3.3 สามารถหาซื้อกรมธรรมประกันชีวิตจากสถาบัน  
        การเงินตางๆ      
3.4 มีการสรางเครือขายของตัวแทนเพ่ือการใหบริการ 
        ลูกคาไดอยางทั่วถึง           

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
4.1  มีการโฆษณาผานสื่อมวลชน  เชน โทรทัศน, 
       หนังสือพิมพ ฯลฯ           
4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธสามารถใหขอมูล 
       ที่เช่ือถือได           

4.3  มีการมอบสวนลดสําหรับการซื้อกรมธรรมเพ่ิมเติม      

4.4  มีการใหสวนลดในชวงสงเสริมการขาย          
4.5  สามารถหาขอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับบริษัทประกันชีวิต

ไดในอินเทอรเน็ต      

5. ปจจัยดานบุคคล 

5.1  ตัวแทนบริการดวยความความซ่ือตรงและมีจริยธรรม      
5.2 ตัวแทนใหบริการลูกคาดวยความเปนมิตรและ  
       ประทับใจ      

5.3  สามารถติดตอตัวแทนไดรวดเร็วทันตอเหตุการณ      
5.4 สามารถติดตอตัวแทนหรือพนักงานใหบริการได 
        ตลอด 24 ช่ัวโมง      
5.5   ตัวแทนมีบุคลิกภาพดี พูดจานาเช่ือถือ 
        และไววางใจได      

6. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  
6.1  เปนบริษัทประกันชีวิตที่ไดรับรางวัลหรือการรับรอง

จากสถาบันระหวางประเทศ  ทําใหดูนาเช่ือถือ      
6.2  บริษัทประกันชีวิตเปนธุรกิจขนาดใหญ ตกแตง

สถานที่สวยงามและใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย      
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ระดับความสําคัญ 

นอย
ท่ีสุด นอย 

ปาน
กลาง มาก 

มาก 
ท่ีสุด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

1 2 3 4 5 

7. ปจจัยดานกระบวนการ 

7.1 ขั้นตอนการทําประกันชีวิตไมยุงยาก ซับซอน      
7.2 มีพนักงานหรือตัวแทนสอบถามความตองการที่แทจริง

ของลูกคา กอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต      
7.3  ขั้นตอนการทําประกันชีวิตใชเวลานอย  ทําใหผูทํา

ประกันไมเสียเวลามาก      

7.4  ขั้นตอนการเรียกรองคาเสียหายไมยุงยาก      

8. ปจจัยอ่ืน ๆ 

8.1 ไดสิทธิประโยชนในการลดหยอนภาษีเงินได      

8.2  ตองการคารักษาพยาบาลเมื่อเจ็บปวย      
 
สวนท่ี  3    ขอเสนอแนะ 

ทานตองการใหบริษัทประกันชีวิต ปรับปรุงการดําเนินงานตามปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในแตละดาน
อยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

1. ดานผลิตภัณฑ  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1.  เพ่ิมความคุมครองความเสี่ยงในการเสียชีวิตใหสอดคลองกับสถานการณปจจุบัน 
 2.  เพ่ิมคารักษาพยาบาล เน่ืองจากคาใชจายการรักษาพยาบาลสูงขึ้น 
 3.  เพ่ิมแบบประกันชีวิตใหตรงตามความตองการของลูกคา 

4.  เพ่ิมผลตอบแทนจากกรมธรรมใหสูงกวาการฝากเงินกับสถาบันการเงิน 
 5.   เพ่ิมเครือขายการใหบริการ เชน สามารถรักษาไดในโรงพบาบาลทุกแหง 

6.  อื่นๆ (ระบุ) ............................................................................................... 
2.  ดานราคา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

1.  ปรับอัตราคาเบี้ยประกันลดลง  
2.  เพ่ิมรูปแบบการชําระเงิน เชน COUNTER SERVICE 
3.  มีสวนลดสําหรับกรมธรรมรูปแบบใหม 
4.  ใหลูกคาเปนผูกําหนดงวดชําระคาเบี้ยประกันใหเหมาะสมกับตนเอง 
5.  อื่นๆ (ระบุ) ............................................................................................... 
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3.  ดานทางการจัดจําหนาย  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1.  สามารถซื้อประกันชีวิตผานทางเว็บไซดของบริษัท    
2.  เพ่ิมจํานวนนายหนาหรือตัวแทนประกันชีวิต 
3.  เพ่ิมสาขาหรือศูนยบริการใหครอบคลุมทั่วประเทศ   
4.  อื่นๆ (ระบุ) ................................................................................ 

4.  ดานสงเสริมการตลาด  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1.  มีการประชาสัมพันธสิทธิประโยชนตางๆ ที่ลูกคาควรไดรับมากขึ้น    
2.  เพ่ิมขอมูลในเว็บไซดของบริษัท  เก่ียวกับรายละเอียดกรมธรรม 
3.  มีเอกสารประชาสัมพันธแจกตามศูนยการคาและศูนยบริการ   
4.  ใหสวนลดสําหรับกรมธรรมฉบับตอไป 
5.  อื่นๆ (ระบุ) ................................................................................ 

5.  ดานบุคคล  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1 . ตัวแทนสามารถอธิบายรายละเอียดการประกันชีวิตใหเขาใจงาย  
2.  สามารถติดตอตัวแทนไดสะดวก 
3.  ตัวแทนบริการติดตามดูแลลูกคาอยางสม่ําเสมอ    
4.  ตัวแทนตองทําหนาที่ดูแลผลประโยชนใหลูกคา 
5.  ตัวแทนตองรูจักปรับวิธีเสนอขายและใหขอมูลที่เหมาะสมกับลูกคาแตละราย 
6.  อื่นๆ (ระบุ) ................................................................................ 

6.  ดานลักษณะทางกายภาพ  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1.  ตองพัฒนาใหเปนบริษัทประกันชีวิตที่ไดรับรางวัล หรือการรับรองจากสถาบันของรัฐหรือ

ตางประเทศ  
2.  ปรับปรุงสํานักงานใหดูสวยงามและใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยมากขึ้น  
3.  อื่นๆ (ระบุ) .............................................................................. 

7.  ดานกระบวนการ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1.  ลดขั้นตอนการทําประกันชีวิต เพ่ือประหยัดเวลาของลูกคา 
2.  ปรับปรุงใหบริการมีความเปนธรรมมากขึ้น 
3.  จายคาสินไหมทดแทนรวดเร็วขึ้น   
4.  ลดขั้นตอนการเรียกรองคาเสียหาย  
5.  อื่นๆ (ระบุ) ................................................................................ 

8.  ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………. 
 

*** ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม *** 
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ประวัติผูเขียน 

 
ชื่อ-สกุล     นางสาววกิานดา  เสรีสมนึก 
 
วัน เดือน ปเกิด   15  สิงหาคม  2513 
 
ประวัติการศึกษา   สําเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจ  สาขาการบัญชี   
     มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  ปการศึกษา 2535 
 
ประวัติการทํางาน  พ.ศ.2535  บมจ.ซี.พี.เซเวน อีเลฟเวน 
     พ.ศ.2535-ปจจุบัน  บมจ.เจริญโภคภัณฑอาหาร 
 


