
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต  
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต  
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูท่ีมีอายุ 50 ปข้ึนไป โดยอาศัยอยูในอําเภอเมืองเชียงใหม และเคย
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตฉบับใหมภายใน 3 ปท่ีผานมา   จํานวน 200 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก ความถ่ี รอยละ 
และคาเฉล่ีย  สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะดังนี้ 
 

สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากผลการศึกษาไดแบงผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย  และเพศหญิงจํานวนเทากัน 
รอยละ 50.0  พบวา มีอายุ 50-55 ปมากท่ีสุด  รอยละ 39.5 สวนใหญมีสถานภาพสมรส รอยละ 52.5 
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 40.0 มีอาชีพธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการมากท่ีสุด รอยละ 
29.5 มีรายไดตอเดือน  30,001 บาทข้ึนไป รอยละ 51.5  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 คนข้ึนไป   
รอยละ 52.5 สวนใหญไมมีจํานวนสมาชิกท่ีกําลังศึกษาอยู  รอยละ 54.5   และเปนหัวหนาครอบครัว 
รอยละ 54.5   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีกรมธรรมประกันชีวิต รอยละ 100.0  และ เคยซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตดวยตนเอง   รอยละ 84.5  

 
สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง

เชียงใหม 
จากการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานบริษัทหรือ

ธนาคาร คือ บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชช่ันแนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศไทย) (AIA)   รอยละ 
65.7   จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตท่ีมีปจจุบัน คือ 2 กรมธรรม รอยละ 50.9 ผูท่ีมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตมากท่ีสุดคือ  พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิต รอยละ 
100.0   และแหลงขอมูลการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับประกันชีวิตคือ  พนักงานธนาคาร / ตัวแทน
ประกันชีวิต  รอยละ 89.9  
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ผูตอบแบบสอบถามมีเหตุผลหลักในการทําประกันชีวิตมากท่ีสุดคือ   เพื่อเปน
หลักประกันใหกับครอบครัว รอยละ 95.3  สวนใหญรูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตท่ีมีคือ แบบสะสม
ทรัพย (Endowment Insurance) เปนการผสมผสานระหวางการคุมครองชีวิตและการออมทรัพย โดย
บริษัทประกันจะจายเงินเม่ือผูเอาประกันเสียชีวิตหรืออยูจนครบสัญญา รอยละ 71.6   มีคาเบี้ยประกัน
ชีวิตตอปมากท่ีสุดคือ 10,001 – 15,000 บาท รอยละ 39.6   การชําระคาเบ้ียประกันชีวิตคือ ชําระเปน
รายเดือน รอยละ 78.7   วิธีการชําระคาเบ้ียประกันชีวิตหักผานบัญชีธนาคารฯ รอยละ 78.1  ผูตอบ
แบบสอบถามใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม มากท่ีสุดคือ  มากวา 1 เดือน แตไมเกิน 2 เดือน 
รอยละ 52.1   มีระยะเวลาในการชําระเบ้ียประกันชีวิต 15 – 21 ป รอยละ 41.0   สําหรับการซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตเพิ่มในอนาคตขางหนาคือ  อาจจะไมซ้ือ รอยละ 40.2   สวนใหญการแนะนํา
เพื่อนๆ หรือคนรูจักซ้ือประกันชีวิตในอนาคต คือ แนะนําอยางแนนอน รอยละ 80.5  
 

สวนท่ี 3 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม  จําแนกตามเพศ อายุ  และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 3.1 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม  จําแนกตามเพศ 
 
ตารางที่ 93 แสดงสรุปพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม  จําแนกตามเพศ 

พฤติกรรม เพศชาย เพศหญิง 
ซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
บริษัทหรือธนาคาร 

บริษัท  อเมริกันอินเตอรแนชช่ัน
แนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศ
ไทย) (AIA) รอยละ 80.0 

บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชช่ัน
แนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศ
ไทย) (AIA) รอยละ 51.2 

จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่มี
ปจจุบัน 

2 กรมธรรม รอยละ 41.2 2 กรมธรรม รอยละ 60.7 

ผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต 

ตัวเอง พนักงานธนาคาร / ตัวแทน
ประกันชีวิต เทากัน รอยละ 100.0  

พนักงานธนาค าร  /  ตั วแทน
ประกันชีวิต รอยละ 100.0 

แหลงขอมูลการรับรูขอมูล
ขาวสารเก่ียวกับประกันชีวิต 

พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกัน
ชีวิต รอยละ 100.0 

พนักงานธนาค าร  /  ตั วแทน
ประกันชีวิต รอยละ 79.8 

เหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต เ พ่ื อ เ ป น ห ลั ก ป ร ะ กั น ใ ห กั บ
ค ร อ บ ค รั ว  เ พ่ื อ สิ ท ธิ ก า ร
รักษาพยาบาล เทากัน รอยละ 100.0 

เ พ่ื อ เ ป นห ลั กป ร ะ กั น ให กั บ
ครอบครัว รอยละ 90.5 
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ตารางท่ี 93 (ตอ) แสดงสรุปพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม  จําแนกตามเพศ 

 

พฤติกรรม เพศชาย เพศหญิง 
รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตที่มี แบบสะสมทรัพย (Endowment 

Insurance)ฯเปนการผสมผสาน
ระหวางการคุมครองชีวิตและการ
ออมทรัพย โดยบริษัทประกันจะ  
จายเงินเมื่อผูเอาประกันเสียชีวิต
หรืออยูจนครบสญัญา รอยละ 82.4 

แบบกําหนดระยะเวลา (Term 
Insurance)  มีระยะเวลาคุมครองท่ี
แนนอน บริษัทประกันจะจายเงิน
เฉพาะกรณีที่ผูเอาประกัน    
เสียชีวิตในระหวางสัญญามีผล
บังคับเทาน้ัน รอยละ 61.9 

คาเบี้ยประกันชีวิตตอป ไมเกิน 10,000 บาท รอยละ 38.8 10,001 –15,000 บาท รอยละ 59.5 
การชําระคาเบี้ยประกันชีวิต ชําระเปนรายเดือน รอยละ 77.6 ชําระเปนรายเดือน รอยละ 79.8 
วิธีการชําระคาเบี้ยประกันชีวิต หักผานบัญชีธนาคารฯ รอยละ 76.5 หักผานบัญชีธนาคารฯ รอยละ 

79.8 
การใชเวลาในการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรม 

มากกวา 1 เดือน แตไมเกิน 2 เดือน 
รอยละ 63.5 

15 วัน – 1 เดือน รอยละ 59.5 

ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกัน
ชีวิต 

15 – 21 ป รอยละ 68.2 8 - 14 ป รอยละ 71.4 

การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตเพ่ิม
ในอนาคตขางหนา 

อาจจะไมซื้อ รอยละ 57.6 ซื้ออยางแนนอน รอยละ 39.3 

การแนะนําเพ่ือนหรือคนรูจักซื้อ
ประกันชีวิตในอนาคต 

แนะนําอยางแนนอน รอยละ 91.8 แนะนําอยางแนนอน รอยละ 69.0 

 

3.2  ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม 
 

ตารางท่ี 94 แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรม 50-55  ป 56-60  ป 61 ปขึ้นไป 

ซื้อกรมธรรมประกัน
ชี วิ ต ผ า นบริ ษั ทหรื อ
ธนาคาร 

บริษัท อเมริกันอินเตอร
แนชช่ันแนล แอสชัวรันส 
จํ า กั ด  (ประ เทศไทย ) 
(AIA)  รอยละ 67.1 

บริษัท อเมริกันอินเตอร
แนชช่ันแนล แอสชัวรันส 
จํ า กั ด  (ประ เทศไทย ) 
(AIA) รอยละ 66.7 

บริษัท อเมริกันอินเตอร
แนชช่ันแนล แอสชัวรันส 
จํ า กั ด  (ประ เทศไทย ) 
(AIA) รอยละ 62.2 
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ตารางที่ 94 (ตอ) แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอ
เมืองเชียงใหม 

พฤติกรรม 50-55  ป 56-60  ป 61 ปขึ้นไป 
จํ า น ว น ก ร ม ธ ร ร ม
ประกันชีวิตที่มีปจจุบัน 

2 กรมธรรม รอยละ 53.9 2 กรมธรรม รอยละ 50.0 2 กรมธรรม รอยละ 
46.7 

ผูที่ มีส วนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต 

ตัวเอง รอยละ 97.4 ตัวเอง รอยละ 95.8 ตัวเอง รอยละ 91.1 

แหล งข อมู ลการรับรู
ขอมูลขาวสารเก่ียวกับ
ประกันชีวิต 

พ นั ก ง า น ธ น า ค า ร  / 
ตัวแทนประกันชีวิต รอย
ละ 89.5 

พ นั ก ง า น ธ น า ค า ร  / 
ตัวแทนประกันชีวิต รอย
ละ 89.6 

พ นั ก ง านธน า ค า ร  / 
ตั ว แทนประ กัน ชี วิ ต 
รอยละ 91.1 

เหตุผลหลักในการทํา
ประกันชีวิต 

เ พ่ื อ เ ป นห ลั กป ร ะกั น
ใหกับครอบครัว รอยละ 
97.4 

เ พ่ื อ เ ป นห ลั กป ร ะ กั น
ใหกับครอบครัว รอยละ 
95.8 

เ พ่ือ เปนหลักประกัน
ใหกับครอบครัว รอยละ 
91.1 

รูปแบบกรมธรรม
ประกันชีวิตที่มี 

แบบสะสมทรัพย 
(Endowment Insurance)ฯ
เปนการผสมผสาน
ระหวางการคุมครองชีวิต
และการออมทรัพย โดย
บริษัทประกันจะ  จายเงิน
เมื่อผูเอาประกันเสียชีวิต
หรืออยูจนครบสญัญา 
รอยละ 71.1 

แบบสะสมทรัพย 
(Endowment Insurance)ฯ
เปนการผสมผสาน
ระหวางการคุมครองชีวิต
และการออมทรัพย โดย
บริษัทประกันจะ  จายเงิน
เมื่อผูเอาประกันเสียชีวิต
หรืออยูจนครบสญัญา 
รอยละ 72.9 

แบบสะสมทรัพย 
(Endowment Insurance)
ฯเปนการผสมผสาน
ระหวางการคุมครอง
ชีวิตและการออมทรัพย 
โดยบริษัทประกันจะ  
จายเงินเมื่อผูเอาประกัน
เสียชีวิตหรืออยูจนครบ
สัญญา รอยละ 71.1 

คาเบี้ยประกันชีวิตตอป 10,001 – 15,000 บาท 
รอยละ 39.5 

คือ 10,001 – 15,000 บาท 
รอยละ 39.6 

10,001 – 15,000 บาท 
รอยละ 40.0 

การชําระคาเบี้ยประกัน
ชีวิต 

ชําระเปนรายเดือน รอย
ละ 82.9 

ชําระเปนรายเดือน รอย
ละ 79.2 

ชําระเปนรายป รอยละ 
26.7 

วิธีการชําระคาเบี้ย
ประกันชีวิต 

หักผานบัญชีธนาคารฯ 
รอยละ 81.6 

หักผานบัญชีธนาคารฯ 
รอยละ 79.2 

หักผานบัญชีธนาคารฯ 
รอยละ 71.1 

การใชเวลาในการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรม 

มากกวา 1 เดือน แตไม
เกิน 2 เดือน รอยละ 53.9 

มากกวา 1 เดือน แตไม
เกิน 2 เดือน รอยละ 52.1 

มากกวา 1 เดือน แตไม
เกิน 2 เดือน รอยละ 
48.9 

ระยะเวลาในการชําระ
เบี้ยประกันชีวิต 

8 - 14 ป รอยละ 50.0 15 – 21 ป รอยละ 54.2 8 - 14 ป รอยละ 48.9 
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ตารางที่ 94 (ตอ) แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอ
เมืองเชียงใหม 

พฤติกรรม 50-55  ป 56-60  ป 61 ปขึ้นไป 

การซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตเพ่ิมใน
อนาคตขางหนา 

อาจจะไมซื้อ รอยละ 44.7 ซื้ออยางแนนอน รอยละ 
47.9 

ซื้ออยางแนนอน รอยละ 
40.0 

การแนะนําเพ่ือนๆ หรือ
คนรูจักซื้อประกันชีวิต
ในอนาคต 

แนะนํ า อ ย า ง แน น อน   
รอยละ 76.3 

แนะนํ า อ ย า ง แน น อน   
รอยละ 83.3 

แนะนําอย างแนนอน 
รอยละ 84.4 

 
 

ตารางท่ี 95 แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมือง
เชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

พฤติกรรม ไมเกิน 30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป 
ซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
บริษัทหรือธนาคาร 

บริษัท  อเมริกันอินเตอรแนชช่ัน
แนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศ
ไทย) (AIA) รอยละ 58. 

บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชช่ัน
แนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศ
ไทย) (AIA) รอยละ 71.6 

จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่มี
ปจจุบัน 

2 กรมธรรม รอยละ 55.4 2 กรมธรรม รอยละ 47.4 

ผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต 

พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกัน
ชีวิต รอยละ 100.0 

พนักงานธนาค าร  /  ตั วแทน
ประกันชีวิต รอยละ 100.0 

แหล ง ข อ มู ล ก า ร รั บ รู ข อ มู ล
ขาวสารเก่ียวกับประกันชีวิต 

พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกัน
ชีวิต รอยละ 89.2 

พนักงานธนาค าร  /  ตั วแทน
ประกันชีวิต รอยละ 90.5 

เหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต เ พ่ื อ เ ป น ห ลั ก ป ร ะ กั น ใ ห กั บ
ครอบครัว รอยละ 95.9 

เ พ่ื อ เ ป นห ลั กป ร ะ กั น ให กั บ
ครอบครัว รอยละ 94.7 

รูปแบบกรมธรรมประกันชีวิตที่มี แบบสะสมทรัพย (Endowment 
Insurance)เ ป น ก า ร ผ ส ม ผ ส า น
ระหวางการคุมครองชีวิตและการ
ออมทรัพย โดยบริษัทประกันจะ  
จายเงินเมื่อผู เอาประกันเสียชีวิต
หรืออยูจนครบสัญญา รอยละ 66.2 

แบบสะสมทรัพย (Endowment 
Insurance) เปนการผสมผสาน
ระหวางการคุมครองชีวิตและการ
ออมทรัพย โดยบริษัทประกันจะ  
จายเงินเมื่อผูเอาประกันเสียชีวิต
หรืออยูจนครบสัญญา  รอยละ 
75.8 

คาเบี้ยประกันชีวิตตอป 10,001 – 15,000 บาท รอยละ 48.6 ไมเกิน 10,000 บาท 10,001 – 
15,000 บาท เทากัน รอยละ 32.6 
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ตารางที่ 95 (ตอ) แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอ
เมืองเชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

พฤติกรรม ไมเกิน 30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป 
การชําระคาเบี้ยประกันชีวิต ชําระเปนรายเดือน รอยละ 86.5 ชําระเปนรายเดือน รอยละ 72.6 
วิธีการชําระคาเบี้ยประกันชีวิต หักผานบัญชีธนาคาร รอยละ 86.5 หักผานบัญชีธนาคาร รอยละ 71.6 
การใชเวลาในการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรม 

มากกวา 1 เดือน แตไมเกิน 2 เดือน 
มากกวา 3 เดือนขึ้นไป เทากัน รอย
ละ 51.4 

มากกวา 1 เดือน แตไมเกิน 2 
เดือน มากกวา 3 เดือนขึ้นไป 
เทากัน รอยละ 52.6 

ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกัน
ชีวิต 

8  - 14 ป รอยละ 48.6 15 – 21 ป รอยละ 49.5 

การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตเพ่ิม
ในอนาคตขางหนา 

ซื้ออยางแนนอน รอยละ 40.5 อาจจะไมซื้อ รอยละ 45.3 

การแนะนําเพ่ือนๆ หรือคนรูจัก
ซื้อประกันชีวิตในอนาคต 

แนะนําอยางแนนอน รอยละ 77.0 แนะนําอยางแนนอน รอยละ 83.2 

 

สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
โดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมาก ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียในระดับ
มากท่ีสุดไดแก  เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็
ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.89) รองลงมา  สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน อาทิ เชน 
สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉล่ีย 4.73) และมีการคุมครองกรณีเสียชีวิต (คาเฉล่ีย 4.56)   

ปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจโดยรวมมี
คาเฉล่ียในระดับมาก  ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด
ไดแก ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.84)  รองลงมาใหความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจมีคาเฉล่ียในระดับมาก คือ อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความ
คุมครอง (คาเฉล่ีย 4.45) และอัตราผลตอบแทน (กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 
4.29)  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
โดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมาก  ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียในระดับ
มากท่ีสุดไดแก  ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.85) รองลงมา เบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม 
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สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.59)  และ ชองทางการติดตอตัวแทนประกันภัยสามารถทําไดงาย 
รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.34)  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมาก  ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
ในระดับมากท่ีสุดลําดับแรก  บริการตรวจสุขภาพฟรี (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา มีศูนยใหบริการขอมูล 
(Call Center) ไวคอยใหบริการ ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือพนักงานธนาคาร 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.99)  และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุและส่ือ
ส่ิงพิมพ เปนตน (คาเฉล่ีย 4.53)   

ปจจัยดานบุคลากร  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจโดยรวม
มีคาเฉล่ียในระดับมาก  ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด
ลําดับแรกคือ  ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี (คาเฉล่ีย 4.99) รองลงมา ตัวแทนสามารถใหขอมูล
ผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.94) และตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา ในการ
แกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.60)   

ปจจัยดานกระบวนการ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
โดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมากที่สุด ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ยใน
ระดับมากท่ีสุดลําดับแรกคือ  ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.96) รองลงมา มี
พนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการที่แทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกัน
ชีวิต (คาเฉล่ีย 4.94)   และข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน (คาเฉล่ีย 4.70)  

ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมาก   ในปจจัยยอยใหความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุดลําดับแรกคือ   มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.93) รองลงมา ความชัดเจนของ
ปายประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 4.64) และ  ความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณ
ภายใน/ภายนอกอาคาร (คาเฉล่ีย 4.44)  

 
สวนท่ี 5 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม

ประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  จําแนกตามเพศ อายุ และรายไดตอเดือน 
 5.1 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  จําแนกตามเพศ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจ
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สุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.78) รองลงมา สัญญาเพิ่มเติมท่ีใหผลประโยชน
กับผูเอาประกัน อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉล่ีย 4.66) และ รูปแบบของ
กรมธรรมประกันชีวิต สามารถตอบสนองความตองการได (คาเฉล่ีย 4.59) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุ
เทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน 
อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉล่ีย 4.81) และ มีการคุมครองกรณีเสียชีวิต (คาเฉล่ีย 
4.70) 

ปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.96) รองลงมา 
อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง (คาเฉล่ีย 4.40) และอัตรา
ผลตอบแทน (กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 4.28) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.71) รองลงมา อัตราคาเบ้ียประกัน
เหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง (คาเฉล่ีย 4.50) และเง่ือนไขการชําระเบ้ียประกัน
สามารถแบงจายเปนรายเดือน รายสามเดือน หรือ รายปได (คาเฉล่ีย 4.40) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.99) รองลงมา 
ทําเลที่ตั้งเหมาะสม (คาเฉล่ีย 4.40) และเบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย 
(คาเฉล่ีย 4.39) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.80) 
รองลงมา ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.70) และชองทางการชําระคาเบ้ียประกันสามารถ
เขาถึงไดงาย (คาเฉล่ีย 4.60) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ บริการตรวจสุขภาพฟรี (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา 
มีศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ (คาเฉล่ีย 4.99) และความสามารถในการชักชวน
ของพนักงานขายหรือพนักงานธนาคาร (คาเฉล่ีย 4.98) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ บริการตรวจสุขภาพฟรี 
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ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือพนักงานธนาคาร เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา 
การประชาสัมพันธขอมูลขาวสารอยางตอเนื่อง การสงเสริมการขายผานพนักงานในการใหคําแนะนํา 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.32) และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุและส่ือ
ส่ิงพิมพ เปนตน (คาเฉล่ีย 4.20) 

ปจจัยดานบุคลากร  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน ตัวแทนมี
บริการหลังการขายท่ีดี เทากัน (คาเฉล่ีย 4.99) รองลงมา ตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา ใน
การแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.42) และตัวแทนมีความกระตือรือรน เอาใจใสใน
การใหบริการ และมีความเปนอันเอง (คาเฉล่ีย 4.13) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี (คาเฉลี่ย 5.00) รองลงมา ตัวแทนสามารถให
ขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.89) และตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา ในการ
แกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.79) 

ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการที่
แทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต (คาเฉล่ีย 4.99) รองลงมา ข้ันตอนการ
เรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.92) และความรวดเร็วในการรับคาสินไหมทดแทนหรือรับ
ผลตอบแทน (คาเฉล่ีย 4.51) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย 
ไมยุงยาก เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการท่ีแทจริง
ของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต (คาเฉล่ีย 4.89) และความรวดเร็วในการรับคา
สินไหมทดแทนหรือรับผลตอบแทน (คาเฉล่ีย 4.61) 

ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย ใหระดับความสําคัญท่ี
มีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.96) รองลงมา ความ
เปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/ภายนอกอาคาร (คาเฉล่ีย 4.68) และความชัดเจนของปาย
ประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 4.66) 

ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.90) รองลงมา ความชัดเจนของปายประกาศ หรือ 
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ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 4.62) และภาพลักษณความนาเช่ือถือ ของบริษัทประกันชีวิต หรือ
ธนาคาร (คาเฉล่ีย 4.60) 
 
  

ตารางท่ี 96 แสดงสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  ลําดับแรก จําแนกตามเพศ  

ปจจัย เพศชาย เพศหญิง 
ดานผลิตภัณฑ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน 

ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทํา
ได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.78) 

เง่ือนไขการทําประกันมีความ
นาสนใจ เชน ไมตองตรวจ
สุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได 
เปนตน (คาเฉล่ีย 5.00) 

ดานราคา ผลตอบแทนที่ไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 
4.96) 

ผลตอบแทนที่ไดรับมีความคุมคา 
(คาเฉล่ีย 4.71) 

ดานการจัดจําหนาย ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.99) เบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม 
สามารถโทรติดตอไดงาย 
(คาเฉล่ีย 4.80) 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

บริการตรวจสุขภาพฟรี (คาเฉล่ีย 5.00) มีศูนยใหบริการขอมูล (Call 
Center) ไวคอยใหบริการ บริการ
ตรวจสุขภาพฟรี ความสามารถใน
การชักชวนของพนักงานขายหรือ
พนักงานธนาคาร เทากัน (คาเฉล่ีย 
5.00) 

ดานบุคลากร ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยาง
ชัดเจน ตัวแทนมีบริการหลังการขายที่ดี 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.99) 

ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี 
(คาเฉล่ีย 5.00) 

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความ
ตองการท่ีแทจริงของลูกคากอนเสนอ
รูปแบบของการประกันชีวิต (คาเฉล่ีย 4.99) 

ขั้นตอนในการทําประกันไม
ยุงยาก ซับซอน ขั้นตอนการ
เรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก 
เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) 

ดานสิ่งนําเสนอทาง
กายภาพ 

มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.96) มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.90) 
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5.2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  จําแนกตามอาย ุ
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามอายุ 50-55 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจ
สุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.89) รองลงมา สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชน
กับผูเอาประกัน อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉล่ีย 4.72) และมีการคุมครองกรณี
เสียชีวิต (คาเฉล่ีย 4.59) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุ
เทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.83 รองลงมา สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน 
อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉลี่ย 4.67) และ มีการคุมครองกรณีเสียชีวิต (คาเฉล่ีย 
4.54) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ 
อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.93) รองลงมา สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน 
อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉลี่ย 4.82) และ มีการคุมครองกรณีเสียชีวิต (คาเฉล่ีย 
4.53) 

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามอายุ 50-55 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.87) รองลงมา 
อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง (คาเฉล่ีย 4.43) และอัตรา
ผลตอบแทน (กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 4.25)  

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.85) รองลงมา อัตราคาเบ้ียประกัน
เหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง (คาเฉล่ีย 4.48) และอัตราผลตอบแทน (กําไรสวน
ตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 4.38) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.78) รองลงมา อัตราคาเบ้ีย
ประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง (คาเฉล่ีย 4.44) และอัตราผลตอบแทน 
(กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 4.27) 
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ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามอายุ 50-55 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.86) 
รองลงมา เบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.62) และชองทางการ
ติดตอตัวแทนประกันภัยสามารถทําไดงาย รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.37) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.85) รองลงมา เบอรโทรศัพท ติดตอ
สอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.56) และชองทางการติดตอตัวแทนประกันภัยสามารถ
ทําไดงาย รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.31) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 4.82) รองลงมา เบอรโทรศัพท 
ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.58) และชองทางการติดตอตัวแทนประกันภัย
สามารถทําไดงาย รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.33) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามอายุ 50-55 ป ใหระดับความสําคัญ
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ บริการตรวจสุขภาพฟรี ความสามารถในการ
ชักชวนของพนักงานขายหรือพนักงานธนาคาร เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา มีศูนยใหบริการ
ขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ (คาเฉล่ีย 4.99) และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน 
โทรทัศน วิทยุและส่ือส่ิงพิมพ เปนตน (คาเฉล่ีย 4.58) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ บริการตรวจสุขภาพฟรี 

เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือพนักงานธนาคาร 
(คาเฉล่ีย 4.98) และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุและส่ือส่ิงพิมพ เปน
ตน (คาเฉล่ีย 4.46) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ บริการตรวจ
สุขภาพฟรี เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือ
พนักงานธนาคาร (คาเฉลี่ย 4.98) และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ
และส่ือส่ิงพิมพ เปนตน (คาเฉล่ีย 4.51) 

ปจจัยดานบุคลากร ผูตอบแบบสอบถามอายุ 50-55 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี (คาเฉล่ีย 4.99) 
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รองลงมา ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.95) และตัวแทนสามารถให
คําแนะนํา คําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.67) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา ตัวแทนสามารถให
ขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.92) และตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา ในการ
แกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.48) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี (คาเฉลี่ย 5.00) รองลงมา ตัวแทน
สามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.96) และตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา 
คําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.62) 

ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ   ผูตอบแบบสอบถามอายุ  50-55 ป  ใหระดับ
ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถาม
ความตองการท่ีแทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต ข้ันตอนการเรียกรอง
คาเสียหาย ไมยุงยาก เทากัน (คาเฉล่ีย 4.96) รองลงมา ข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน 
(คาเฉล่ีย 4.71) และความรวดเร็วในการรับคาสินไหมทดแทนหรือรับผลตอบแทน (คาเฉล่ีย 4.58)  

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.96) รองลงมา มีพนักงาน 
หรือตัวแทนสอบถามความตองการท่ีแทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต 
(คาเฉล่ีย 4.92) และข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน (คาเฉล่ีย 4.71) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.96) รองลงมา มี
พนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการที่แทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกัน
ชีวิต (คาเฉล่ีย 4.93) และข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน (คาเฉล่ีย 4.70) 

ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ    ผูตอบแบบสอบถามอายุ 50-55 ป ใหระดับ
ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.93) 
รองลงมา ความชัดเจนของปายประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 4.63) และความเปน
ระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/ภายนอกอาคาร (คาเฉล่ีย 4.47) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 56-60 ป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา ความชัดเจนของปายประกาศ หรือ 
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ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 4.65) และความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/ภายนอกอาคาร 
(คาเฉล่ีย 4.40) 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 61 ปข้ึนไป ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมี
คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.87) รองลงมา ความชัดเจนของปายประกาศ 
หรือ ปายแนะนําบริการ (คาเฉลี่ย 4.64) และความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/ภายนอก
อาคาร (คาเฉล่ีย 4.42) 
 
ตารางที่ 97  แสดงสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม ลําดับแรก  จําแนกตาม อายุ  
 

ปจจัย 50-55  ป 56-60  ป 61 ปขึ้นไป 
ดานผลิตภัณฑ เง่ือนไขการทําประกันมี

ความนาสนใจ เชน ไม
ตองตรวจสุขภาพ หรือ 
อายุเทาไหรก็ทําได เปน
ตน (คาเฉล่ีย 4.89) 

เง่ือนไขการทําประกันมี
ความนาสนใจ เชน ไม
ตองตรวจสุขภาพ หรือ 
อายุเทาไหรก็ทําได เปน
ตน (คาเฉล่ีย 4.83) 

เง่ือนไขการทําประกันมี
ความนาสนใจ เชน ไม
ตองตรวจสุขภาพ หรือ 
อายุเทาไหรก็ทําได เปน
ตน (คาเฉล่ีย 4.93) 

ดานราคา ผลตอบแทนที่ไดรับมี
ความคุมคา (คาเฉล่ีย 
4.87) 

ผลตอบแทนที่ไดรับมี
ความคุมคา (คาเฉล่ีย 
4.85) 

ผลตอบแทนที่ไดรับมี
ความคุมคา (คาเฉล่ีย 
4.78) 

ดานการจัดจําหนาย ความสะดวกในการติดตอ 
(คาเฉล่ีย 4.86) 

ความสะดวกในการติดตอ 
(คาเฉล่ีย 4.85) 

ความสะดวกในการ
ติดตอ (คาเฉล่ีย 4.82) 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

บริการตรวจสุขภาพฟรี 
ความสามารถในการ
ชักชวนของพนักงานขาย
หรือพนักงานธนาคาร 
เทากัน (คาเฉล่ีย 5.00) 

มีศูนยใหบริการขอมูล 
(Call Center) ไวคอย
ใหบริการ บริการตรวจ
สุขภาพฟรี เทากัน 
(คาเฉล่ีย 5.00) 

มีศูนยใหบริการขอมูล 
(Call Center) ไวคอย
ใหบริการ บริการตรวจ
สุขภาพฟรี เทากัน 
(คาเฉล่ีย 5.00) 

ดานบุคลากร ตัวแทนมีบริการหลังการ
ขายที่ดี (คาเฉล่ีย 4.99) 

ตัวแทนมีบริการหลังการ
ขายที่ดี (คาเฉล่ีย 5.00) 

ตัวแทนมีบริการหลัง
การขายที่ดี (คาเฉล่ีย 
5.00) 
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ตารางที่ 97 (ตอ) แสดงสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  ลําดับแรก จําแนกตามอายุ  
 

ปจจัย 50-55  ป 56-60  ป 61 ปขึ้นไป 
ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

มีพนักงาน หรือตัวแทน
สอบถามความตองการท่ี
แทจริงของลูกคากอน
เสนอรูปแบบของการ
ประกันชีวิต ขั้นตอนการ
เรียกรองคาเสียหาย ไม
ยุงยาก เทากัน (คาเฉล่ีย 
4.96) 

ขั้นตอนการเรียกรอง
คาเสียหาย ไมยุงยาก 
(คาเฉล่ีย 4.96) 

ขั้นตอนการเรียกรอง
คาเสียหาย ไมยุงยาก 
(คาเฉล่ีย 4.96) 

ดานสิ่งนําเสนอทาง
กายภาพ 

มีบัตรประกัน  
(คาเฉล่ีย 4.93) 

มีบัตรประกัน  
(คาเฉล่ีย 5.00) 

มีบัตรประกัน  
(คาเฉล่ีย 4.87) 

 

5.3  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 30,000 บาท ให
ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมี
ความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.84) รองลงมา 
สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉล่ีย 
4.73) และ มีการคุมครองกรณีเสียชีวิต (คาเฉล่ีย 4.66) 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 30, 001บาทข้ึนไปใหระดับความสําคัญท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตอง
ตรวจสุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน (คาเฉล่ีย 4.89) รองลงมา สัญญาเพ่ิมเติมท่ีให
ผลประโยชนกับผูเอาประกัน อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน (คาเฉล่ีย 4.73) และ มีการ
คุมครองกรณีเสียชีวิต (คาเฉล่ีย 4.56) 

ปจจัยดานราคา    ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 30,000 บาท ใหระดับ
ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา 
(คาเฉล่ีย 4.86) รองลงมา อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง 
(คาเฉล่ีย 4.46) และอัตราผลตอบแทน (กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 4.31) 
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ผูตอบแบบสอบถามทีมีรายไดตอเดือน 30, 001บาทข้ึนไปใหระดับความสําคัญท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา (คาเฉล่ีย 4.82) 
รองลงมา อัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุมครอง (คาเฉล่ีย 4.44) และ
อัตราผลตอบแทน (กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ (คาเฉล่ีย 4.27) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน ไมเกิน 30,000 บาท 
ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอ 
(คาเฉล่ีย 4.85) รองลงมา เบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.66) 
และชองทางการติดตอตัวแทนประกันภัยสามารถทําไดงาย รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.43)  

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน  30, 001บาทขึ้นไปใหระดับความสําคัญท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉลี่ย 4.84) รองลงมา 
เบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 4.54 และชองทางการติดตอ
ตัวแทนประกันภัยสามารถทําไดงาย รวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.27) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบท่ีมีถามรายได ตอเดือนไมเกิน 30,000 
บาท ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีศูนยใหบริการ
ขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ บริการตรวจสุขภาพฟรี เทากัน (คาเฉลี่ย 5.00) รองลงมา 
ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือพนักงานธนาคาร (คาเฉล่ีย 4.99) และการโฆษณา
ประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุและส่ือส่ิงพิมพ เปนตน (คาเฉล่ีย 4.46) 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 30, 001บาทข้ึนไปใหระดับความสําคัญที่มีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ บริการตรวจสุขภาพฟรี (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา มี
ศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขาย
หรือพนักงานธนาคาร เทากัน (คาเฉล่ีย 4.99) และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน 
โทรทัศน วิทยุและส่ือส่ิงพิมพ เปนตน (คาเฉล่ีย 4.58) 

ปจจัยดานบุคลากร  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได ตอเดือนไมเกิน 30,000 บาท ให
ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนมีบริการหลังการขาย
ท่ีดี (คาเฉล่ีย 5.00) รองลงมา ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.93) และ
ตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.57) 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 30, 001บาทข้ึนไปใหระดับความสําคัญท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี (คาเฉล่ีย 4.99) 
รองลงมา ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.95) และตัวแทนสามารถให
คําแนะนํา คําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (คาเฉล่ีย 4.63) 
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ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได ตอเดือนไมเกิน 
30,000 บาท ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ข้ันตอนการ
เรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.95) รองลงมา มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความ
ตองการท่ีแทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต (คาเฉล่ีย 4.93) และข้ันตอนในการ
ทําประกันไมยุงยาก ซับซอน (คาเฉล่ีย 4.80) 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน  30, 001บาทขึ้นไปใหระดับความสําคัญท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 
4.97) รองลงมา มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการท่ีแทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบ
ของการประกันชีวิต (คาเฉล่ีย 4.95) และข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน (คาเฉล่ีย 4.63) 

ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนไมเกิน 
30,000 บาท ใหระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตร
ประกัน (คาเฉล่ีย 4.93) รองลงมา ความชัดเจนของปายประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 
4.66) และความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/ภายนอกอาคาร (คาเฉล่ีย 4.42) 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือน 30, 001บาทข้ึนไปใหระดับความสําคัญท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.94) รองลงมา ความชัดเจน
ของปายประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ (คาเฉล่ีย 4.62) และความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณ
ภายใน/ภายนอกอาคาร (คาเฉล่ีย 4.45) 
 
ตารางท่ี 98 แสดงสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม ลําดับแรก  จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ปจจัย ไมเกิน 30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป 
ดานผลิตภัณฑ เ ง่ื อนไขการทํ าประ กันมีความ

นาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ 
หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน 
(คาเฉล่ีย 4.84) 

เ ง่ือนไขการทําประกันมีความ
น าสนใจ  เ ช น  ไม ต อ งตรวจ
สุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได 
เปนตน (คาเฉล่ีย 4.89) 

ดานราคา ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา 
(คาเฉล่ีย 4.86) 

ผลตอบแทนที่ไดรับมีความคุมคา 
(คาเฉล่ีย 4.82) 

ดานการจัดจําหนาย ความสะดวกในการติดตอ (คาเฉล่ีย 
4.85) 

ค ว า ม ส ะ ด ว ก ใ น ก า ร ติ ด ต อ 
(คาเฉล่ีย 4.84) 
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ตารางที่ 98 (ตอ) แสดงสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม ลําดับแรก  จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 
 

ปจจัย ไมเกิน 30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป 
ดานการสงเสริมการตลาด มี ศู น ย ใ ห บ ริ ก า ร ข อ มู ล  (Call 

Center) ไวคอยใหบริการ บริการ
ตรวจสุขภาพฟรี เทากัน (คาเฉล่ีย 
5.00) 

บริการตรวจสุขภาพฟรี (คาเฉลี่ย 
5.00) 

ดานบุคลากร ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี 
(คาเฉล่ีย 5.00) 

ตัวแทนมีบริการหลังการขายที่ดี 
(คาเฉล่ีย 4.99) 

ดานราคา ขั้นตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไม
ยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.95) 

ขั้นตอนการเรียกรองคาเสียหาย 
ไมยุงยาก (คาเฉล่ีย 4.97) 

ดานการจัดจําหนาย มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.93) มีบัตรประกัน (คาเฉล่ีย 4.94) 

 
 

อภิปรายผล 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต  

โดยใชแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค
เพื่อคนหาคําตอบ 7 ขอ มาอภิปรายผลการศึกษาดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย   
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายและเพศหญิง มีอายุ 50-

55 ป   สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  อาชีพธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ มี
รายไดตอเดือน  30,001 บาทข้ึนไป  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของฤทัยรัตน คําบุญศรี(2552) ได
ทําการศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารกรุงเทพจํากัด (มหาชน) 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง แตไมสอดคลองกันในเร่ืองของอายุ  สถานภาพ 
อาชีพ  ระดับการศึกษา และรายได ท่ีพบวามีอายุระหวาง 26-35 ป สถานภาพโสด  มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี   อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 20,000 บาท   และ
สอดคลองกับผลการศึกษาของวิกานดา เสรีสมนึก (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร   พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง   แตไมสอดคลองกันในเร่ืองของอายุ สถานภาพ ระดับ
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การศึกษา อาชีพ และรายได ท่ีพบวาอายุระหวาง 25-34 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี
อาชีพเปนพนักงานบริษัท รายได 10,001-25,000 บาทตอเดือน  และสอดคลองกับผลการศึกษาของ 
กิตติพงษ ปาลี (2550) ทีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันชีวิตของประชาชนใน
จังหวัดเชียงใหม  ท่ีพบวามีสถานภาพสมรส การศึกษา และมีอาชีพเปนเจาของธุรกิจสวนตัว  แตไม
สอดคลองกันในเร่ืองของอายุ  ระดับการศึกษา และ รายได  ท่ีพบวามีอายุระหวาง 36-45 ป ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี  และมีรายได 10,001-20,000 บาท 

 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร   

 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานบริษัท
หรือธนาคารคือ บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชช่ันแนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศไทย) (AIA)  โดย
จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตท่ีมีปจจุบัน 2 กรมธรรม    โดยคาเบ้ียประกันชีวิตตอป 10,001 – 15,000 
บาท    สอดคลองกับผลการศึกษาของกานดา เสรีสมนึก (2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร พบวา
บริษัทประกันชีวิตท่ีใชบริการคือ เอ.ไอ.เอ  คาเบ้ียประกันชีวิตตอป คือ 10,001-25,000 บาท   

 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ   
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต  

คือ เพื่อเปนหลักประกันใหกับครอบครัว   รองลงมา เพื่อสิทธิการรักษาพยาบาล  ซ่ึงสอดคลองกับผล
การศึกษาของ กิตติพงษ ปาลี (2550) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกันชีวิตของ
ประชาชนในจังหวัดเชียงใหม  พบวาเหตุผลหลักท่ีเลือกทําประกันชีวิต คือ ตองการสรางหลักประกัน
ท่ีม่ันคงแกครอบครัว  แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของฤทัยรัตน คําบุญศรี(2552) ไดทําการศึกษา
พฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารกรุงเทพจํากัด (มหาชน) พบวา ปจจัยท่ีมี
ผลตอการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต คือสิทธิประโยชนท่ีไดรับ และไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของกานดา เสรีสมนึก (2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผล
ตอการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ท่ีพบวาเหตุผลท่ีซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิต คือ ตองการลดหยอนภาษีเงินได   
 

4. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด   
  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ การใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือ
กรมธรรม คือ มากกวา 1 เดือน แตไมเกิน 2 เดือน รองลงมา 15 วัน – 1 เดือน ซ่ึงไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของฤทัยรัตน คําบุญศรี(2552) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
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ของลูกคาธนาคารกรุงเทพจํากัด (มหาชน) พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการตัดสินใจซ้ือ
ประกันหลังการรับรูรายละเอียดเกี่ยวกับบริการประกันชีวิตมากกวา 2 เดือน 

  
5. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ

กรมธรรมประกันชีวิตคือ พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิต รองลงมาคือ ตัวเอง ซ่ึงสอดคลอง
กับผลการศึกษาของกานดา เสรีสมนึก (2550) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ท่ีพบวาผูท่ีมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตคือตัวเอง 

 
6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน   
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานบริษัท

หรือธนาคารคือ บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศไทย) (AIA) 
รองลงมาคือ บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของกานดา เสรีสมนึก 
(2550) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของ
พนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ท่ีพบวา สวนใหญบริษัทประกันชีวิตท่ีใชบริการคือ เอ.ไอ.เอ 

 

 7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร  
       จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามแหลงขอมูลการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ

ประกันชีวิตคือ พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิต     ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของฤทัยรัตน 
คําบุญศรี(2552) ท่ีศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของลูกคาธนาคารกรุงเทพจํากัด 
(มหาชน) พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีผูแนะนําใหซ้ือประกันชีวิตคือพนักงานธนาคาร 

สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับท่ีมีผล
การตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหม  มีคาเฉล่ียในระดับ        
มากท่ีสุดลําดับแรกคือปจจัยดานกระบวนการใหบริการ    ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ         
วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการทํา
ประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร  ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญมากลําดับแรกคือ ดานบุคคล 
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ขอคนพบ 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต  มี
ขอคนพบดังนี ้  

1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีกรมธรรมประกันชีวิต รอยละ 100.0  และสวนใหญ
การเคยซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต  ถึงรอยละ 84.5 มีเพียงรอยละ 15.5 ท่ีไมเคยซ้ือเอง  (ลูกซ้ือให) 

2.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานบริษัทหรือธนาคารคือ 
บริษัท อเมริกันอินเตอรแนชชั่นแนล แอสชัวรันส จํากัด (ประเทศไทย) (AIA)  รองลงมาบริษัท 
เมืองไทยประกันชีวิต จํากัด  โดยผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตมากท่ีสุดคือ 
พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกันชีวิต  

3. พบวาเหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต ของผูตอบแบบสอบถามคือ เพื่อเปน
หลักประกันใหกับครอบครัว รองลงมาคือ เพื่อสิทธิการรักษาพยาบาล  โดยพบวาเปนประโยชนดาน
การลงทุนการทําประกันชีวิตเปรียบเสมือนเปนการลงทุนซ้ือหลักทรัพยชนิดหนึ่ง ไมใชเหตุผลหลัก
ในการทําประกันชีวิต 
  4. พบวาผูตอบแบบสอบถามมีเพียงรอยละ 39.6 เทานั้น ท่ีจะซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
เพิ่มในอนาคตขางหนา โดย รอยละ 40.2 ท่ีอาจจะไมซ้ือ  และรอยละ 14.2 ท่ีไมซ้ือแนนอน 
  5.  การแนะนําเพื่อนๆ หรือคนรูจักซ้ือประกันชีวิตในอนาคต  รอยละ 80.5 จะแนะนํา
แนนอน  มีเพียงรอยละ 19.5 ท่ียังไมแนใจ 
  6. พบวา การใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม  เพศชายใชเวลามากกวา 1 เดือน แต
ไมเกิน 2 เดือน  สวนเพศหญิงใชเวลา 15 วัน – 1 เดือน  โดยระยะเวลาในการชําระเบ้ียประกันชีวิต 
 เพศชาย 15 – 21 ป สวนเพศหญิง 8 - 14 ป 

7. ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ  
เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน 
และสัญญาเพิ่มเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน และ
มีการคุมครองกรณีเสียชีวิต 

8. ปจจัยดานราคา มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ  
ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา  

9. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม 

มากท่ีสุดคือความสะดวกในการติดตอ และเบอรโทรศัพท ติดตอสอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย 
10. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามมาก 
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ท่ีสุดคือ บริการตรวจสุขภาพฟรี มีศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ และ 
ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือพนกังานธนาคาร และการโฆษณาประชาสัมพันธ
ผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยแุละส่ือส่ิงพิมพ เปนตน  

11. ปจจัยดานบุคลากร มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 
ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี  ตวัแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน ตัวแทนสามารถ
ใหคําแนะนํา คําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว  
 12. ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถามมาก
ท่ีสุดคือ ข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการท่ี
แทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของการประกันชีวิต  ข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน 
ความรวดเร็วในการรับคาสินไหมทดแทนหรือ รับผลตอบแทน 
 13. ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ  มีผลตอการตัดสินใจของผูตอบแบบสอบถาม
มากท่ีสุดคือ ความชัดเจนของปายประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ 
   

ตารางท่ี 99  แสดงคาเฉล่ียระดับความสําคัญของปจจัยยอยของสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเรียงลําดับจากคาเฉล่ียมากไปนอย 10 ลําดับแรก 
ลําดับ ปจจัยยอย ปจจัยหลัก คาเฉล่ีย ระดับท่ีมีผล 

1 บริการตรวจสุขภาพฟรี การสงเสริมการตลาด 5.00 มากที่สุด 

2 
มีศูนยใหบริการขอมูล (Call Center) ไวคอย
ใหบริการ การสงเสริมการตลาด 

4.99 
มากที่สุด 

2 ตัวแทนมีบริการหลังการขายท่ีดี บุคลากร 4.99 มากที่สุด 

2 
ความสามารถในการชักชวนของพนักงาน
ขายหรือพนักงานธนาคาร การสงเสริมการตลาด 

4.99 
มากที่สุด 

3 ขั้นตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไมยุงยาก กระบวนการ 4.96 มากที่สุด 

4 
ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยาง
ชัดเจน บุคลากร 

4.94 
มากที่สุด 

4 

มีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความ
ตองการที่แทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบ
ของการประกันชีวิต กระบวนการ 

4.94 

มากที่สุด 

5 มีบัตรประกัน กายภาพ 4.93 มากที่สุด 

6 

เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน 
ไมตองตรวจสุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได 
เปนตน ผลิตภัณฑ 

4.89 

มากที่สุด 
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 ตารางท่ี 99  (ตอ) แสดงคาเฉล่ียระดับความสําคัญของปจจัยยอยของสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเรียงลําดับจากคาเฉล่ียมากไปนอย 10 ลําดับแรก 
ลําดับ ปจจัยยอย ปจจัยหลัก คาเฉล่ีย ระดับท่ีมีผล 

7 ความสะดวกในการติดตอ สถานท่ี 4.85 มากที่สุด 

8 ผลตอบแทนที่ไดรับมีความคุมคา ราคา 4.84 มากที่สุด 

9 

สัญญาเพิ่มเติมที่ใหผลประโยชนกับผูเอา
ประกัน อาทิ เชน สวัสดิการรักษาพยาบาล 
เปนตน 

ผลิตภัณฑ 4.73 มากที่สุด 

10 ขั้นตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน กระบวนการ 4.70 มากที่สุด 
 
 

ขอเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต  มี
ขอเสนอแนะดังนี ้

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดไดแก  เง่ือนไขการทําประกันมีความนาสนใจ เชน ไมตองตรวจ
สุขภาพ หรือ อายุเทาไหรก็ทําได เปนตน  สัญญาเพ่ิมเติมท่ีใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน อาทิ เชน 
สวัสดิการรักษาพยาบาล เปนตน มีการคุมครองกรณีเสียชีวิต  ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรให
ความสําคัญกับเง่ือนไขการทําประกันท่ีนาสนใจ  ควรเพ่ิมผลประโยชนตามกรมธรรมใหสูงข้ึน 
เนื่องจากทําการประกันชีวิต เปนการออมเงินรูปแบบหนึ่ง ซ่ึงผูทําประกันชีวิตตองการผลตอบแทน 
ซ่ึงเปนผลตอบแทนในอนาคต 10 ป 20 ป หรือมากกวา ซ่ึงผูทําประกันไมไดคํานวณมูลคาปจจุบัน
ของเงินท่ีจะไดรับผลประโยชนตามกรมธรรมเม่ือส้ินสุดสัญญา มากกวาคาเบ้ียประกันท่ีจายไป แตถา
คํานวณกลับเปนมูลคาปจจุบัน จะไดรับนอยกวาท่ีจายไป 

ปจจัยดานราคา  จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดไดแก ผลตอบแทนท่ีไดรับมีความคุมคา  ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรให
ความสําคัญกับผลตอบแทนท่ีลูกคาจะไดรับท้ังอัตราคาเบ้ียประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและ
ความคุมครอง อัตราผลตอบแทน (กําไรสวนตาง) และการใหสวนลดคาเบ้ียประกัน  เง่ือนไขการ
ชําระเบ้ียประกันสามารถแบงจายเปนรายเดือน รายสามเดือน หรือ รายปได  และใหลูกคาสามารถ
เลือก การชําระคาเบ้ียประกันใหเลือกหลากหลายวิธี เชน การชําระคาเบ้ียโดยหักบัญชี  หักบัญชีบัตร
เครดิต เปนตน 
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ปจจัยดานการจัดจําหนาย  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดไดแก  ความสะดวกในการติดตอ และเบอรโทรศัพท ติดตอ
สอบถาม สามารถโทรติดตอไดงาย   ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญในเร่ืองของความ
สะดวกในการติดตอระหวางบริษัทกับลูกคา โดยเฉพาะเบอรโทรศัพทท่ีใหลูกคาสามารถติดตอ
สอบถามขอมูลไดตลอดเวลาและโทรติดตอไดงายไมเสียเวลา   ท้ังชองทางการติดตอตัวแทน
ประกันภัยสามารถทําไดงาย รวดเร็ว   ชองทางการชําระคาเบ้ียประกันสามารถเขาถึงไดงาย   และควร
ใชชองทางการจัดจําหนายหลายชองทางเพื่อการจูงใจลูกคา เชน การเสนอขายทางโทรศัพท การเสนอ
ขายทางไปรษณีย เปนตน มีการสรางเครือขายตัวแทนเพื่อการใหบริการลูกคาไดอยางท่ัวถึง เพ่ือให
ลูกคาสามารถหาซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตจากสถาบันการเงินตางๆ  สามารถหาซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตไดสะดวกเนื่องจากมีจํานวนสาขาหรือตัวแทนจําหนายหลายแหงในจังหวัด   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดไดแก  บริการตรวจสุขภาพฟรี  มีศูนยใหบริการ
ขอมูล (Call Center) ไวคอยใหบริการ ความสามารถในการชักชวนของพนักงานขายหรือพนักงาน
ธนาคาร และการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุและส่ือส่ิงพิมพ เปนตน 
ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญกับเง่ือนไขการสงเสริมการตลาดตามท่ีไดสัญญาไวกับ
ลูกคา  และควรมีการประชาสัมพันธขอมูลขาวสารอยางตอเนื่อง ของการสงเสริมการขายผาน
พนักงานในการใหคําแนะนํา   และควรมีการจัดรายการพิเศษ ในโอกาสตางๆ เชน งานมหกรรม
การเงิน วันข้ึนปใหม  เปนตน และการมอบของกํานัล หรือ ของสมนาคุณเม่ือตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิต ใหแกลูกคาอยางสมํ่าเสมอ 

ปจจัยดานบุคลากร  เปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาเกือบทุกปจจัยยอยใน
ระดับมากท่ีสุด  ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรทุกเร่ือง   
โดยเฉพาะในเร่ืองของตัวแทนมีบริการหลังการขายที่ดี ตัวแทนสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยาง
ชัดเจน ตัวแทนสามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว   ตัวแทนมี
ความกระตือรือรน เอาใจใสในการใหบริการ และมีความเปนอันเอง  ตัวแทนมีบุคลิกภาพท่ีดี มีความ
นาเช่ือถือ  สามารถติดตอตัวแทนไดรวดเร็วทันตอเหตุการณ  สามารถติดตอตัวแทนประกันไดตลอด 
24 ชม  และตัวแทนใหบริการดวยความเปนมิตร และประทับใจ  

ปจจัยดานกระบวนการ  ปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาเกือบทุกปจจัยยอย
ในระดับมากท่ีสุด ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญกับข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหาย ไม
ยุงยาก  การมีพนักงาน หรือตัวแทนสอบถามความตองการที่แทจริงของลูกคากอนเสนอรูปแบบของ
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การประกันชีวิต  ข้ันตอนในการทําประกันไมยุงยาก ซับซอน ความรวดเร็วในการรับคาสินไหม
ทดแทนหรือ รับผลตอบแทน และข้ันตอนการสงมอบกรมธรรมสะดวกรวดเร็ว  

ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดคือ  มีบัตรประกัน และความชัดเจนของปาย
ประกาศ หรือ ปายแนะนําบริการ  ดังนั้นบริษัทประกันชีวิตควรใหความสําคัญกับบัตรประกันและ
ความชัดเจนของปายประกาศปายแนะนํา ตลอดจน ความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/
ภายนอกอาคาร ภาพลักษณความนาเช่ือถือ ของบริษัทประกันชีวิต หรือธนาคารฯ  ความทันสมัย/ 
ความพรอมเพียงของอุปกรณเคร่ืองใชสํานักงาน ผลการดําเนินงานทีผานมาของบริษัทประกันชีวิต 
หรือธนาคารฯ ความม่ันคงของสถานะทางการเงินของบริษัทประกันชีวิต หรือธนาคาร  

 
จากผลการศึกษาและขอคนพบท่ีผูศึกษาอธิบายไวขางตน ผูศึกษามีเสนอแนะแนวทาง

เพื่อการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภณัฑใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผู
สูงวัยดงันี ้

การศึกษานีว้ิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตของผูสูงวัย  7 
กลุมยอยไดแก  

1.  กลุมผูสูงอายุเพศชาย  
    กลุมผูสูงอายุเพศชายสวนมากใหความสาํคัญกับ กรมธรรมประกันชีวิตแบบสะสม

ทรัพย  ดังนัน้  บริษัทควรใหความสําคัญกับเง่ือนไขในการทําประกันท่ีนาสนใจโดยเพิ่มผลประโยชน
ตามกรมธรรมใหสูงข้ึน เชน  เพิ่มความคุมครองเกี่ยวกับโรครายตางๆ ใหมากข้ึน ครอบคลุมทุกโรค  

2. กลุมผูสูงอายุเพศหญิง  
     กลุมผูสูงอายุเพศหญิง  ใหความสําคัญเร่ืองวิธีการชําระเบ้ียประกัน ดังนั้นบริษัทควร

ใหความสําคัญในเร่ืองวิธีการชําระเบ้ียประกัน  ความหลากหลายของชองทางการชําระเบ้ีย เชน ความ
สะดวกสบายในการเดินทาง ไมมีคาธรรมเนียมในการชําระเบ้ียประกัน เปนตน 

3. กลุมผูสูงวัย 50 -55 ป (ยังทํางานอยู) 
     เนื่องจากกลุมนี้ มีเหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต คือ เพื่อเปนหลักประกนัใหกบั

ครอบครัว ดังนั้นบริษัทควรเพ่ิมเติมผลประโยชนตามกรมธรรมใหสูงข้ึน เชน หากผูขอเอาประกันซ้ือ
กรมธรรมของตัวเอง  เพิ่มความคุมครองใหกับสมาชิกในครอบครัวดวย   

4. ผูสูงอายุชวงวัย 56 – 60 ป (ยังทํางานอยู) 
    เนื่องจากกลุมนี้มีพฤติกรรมการซ้ือ สวนใหญซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตกับพนักงาน

ธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวติ และเปนผูท่ีสามารถตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวติดวยตัวเอง  
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ดังนั้น พนักงานธนาคาร/ ตัวแทนประกันชีวิต ตองเปนผูท่ีมีความรู ใหขอมูลตางๆไดอยางถูกตอง 
สามารถใหคําแนะนํา คําปรึกษาตลอดจนชวยแกปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว  

5. ผูสูงอายุชวงวัย 61 ปขึ้นไป (ปลดเกษียณแลว) 
    เนื่องจากกลุมนี้มีพฤติกรรมการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตกับพนักงานธนาคาร/

ตัวแทนประกันชีวิต อีกท้ังยงัเปนผูท่ีสามารถตัดสินใจซ้ือกรมธรรมชีวิตดวยตัวเอง ดงันั้นพนกังาน
ธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวติ ตองใหความสําคัญกับการบริการหลังการขายท่ีดี  สามารถใหขอมูล
ผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน  แนะนําผลิตภณัฑท่ีเหมาะสมกับความตองการของผูขอเอาประกันอยาง
แทจริง  

6.  ผูสูงอายุท่ีมีรายไดไมเกิน 30,000 บาท/เดือน 
    เนื่องจากกลุมนี้ สวนใหญรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับประกันชีวิตจากพนักงาน

ธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวติ  ดังนั้นพนักงานดังกลาวตองเปนผูมีความรูความสามารถใหคําแนะนํา
เกี่ยวกับผลิตภณัฑตางๆใหตรงกับความตองการของผูขอเอาประกัน และ ใหขอมูลขาวสารตางๆ 
อยางตอเนื่องสมํ่าเสมอ  

7.  ผูสูงอายุท่ีมีรายไดเกิน 30,001 บาท/เดือน 
     เนื่องจากกลุมนี้มีเหตุผลหลักในการทําประกันชีวิต คือ เพื่อเปนหลักประกันใหกับ
ครอบครัว ดังนั้นบริษัทควรใหความสําคัญกับเง่ือนไขในการทําประกนัท่ีนาสนใจ มีอัตรา
ผลตอบแทน (กําไรสวนตาง)  อยูในเกณฑท่ีนาสนใจ และใหผลตอบแทนท่ีมีความคุมคา  
 
 

 


