
 

 

 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา 
 
 ในการศึกษาปจจัยทีใ่ชในการตัดสินใจซื้อประกันชวีิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  
โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ กลุมตัวอยางทีใ่ช มจีํานวน 250 คน ทําการวเิคราะหขอมูล โดย
การหาคาความถี่ คารอยละ และคาเฉลี่ย ผลการวิเคราะหขอมูลสรุปไดดังนี ้
 
สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 
สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 56.0 และเพศชาย รอยละ 44.0 อายุ 
ไมเกิน 30 ป มากที่สุด รอยละ 46.0 สถานภาพโสด รอยละ 60.0 มีการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 72.0 
เปนพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 46.0 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท รอยละ 28.0 
สวนใหญทํากรมธรรมประกันชีวิต แบบสะสมทรัพย รอยละ 56.0 ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต ผาน
ตัวแทนประกันชีวิต รอยละ 62.0  

 
สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีใชในการตดัสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร 

 
ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต

โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (4.06) โดยใหความสําคัญตอปจจัยในระดับมากทุกปจจัย ไดแก  
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม (4.36)  ปจจัยดานกระบวนการโดยรวม (4.23) ปจจัยดานชองทางการ
จําหนายโดยรวม (4.16)ปจจัยดานผลิตภาพโดยรวม (4.09)  ปจจัยดานราคาโดยรวม (4.07) ปจจัย
ดานบุคลากรโดยรวม (4.00) ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม (3.88) และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดโดยรวม (3.78)  
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สวนท่ี 3   ขอมูลเก่ียวกับขั้นตอนและกระบวนการที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 

ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญตอขั้นตอนและกระบวนการที่ใชในการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (3.48) เมื่อพิจารณาในปจจัยยอยแลว พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก คือ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  (3.68) และเหตุจูงใจใน
การซื้อประกันชีวิต (3.63) และใหความสําคัญในระดับปานกลาง คือ การศึกษาขอมูลกอนตัดสินใจ
ซ้ือ (3.47) การตัดสินใจซื้อ (3.40)  และการประเมินทางเลือกเพื่อตัดสินใจซื้อ (3.22) 
 
สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

1. ปจจัยท่ีใชในการตัดสนิใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามเพศ  
 

เพศชาย เพศหญิง 
ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย 

ผลิตภัณฑ 
4.36 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.35 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.35 

(มาก) 
ชองทางการจัดจําหนาย 

4.14 
(มาก) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.18 

(มาก) 
กระบวนการ 

4.13 
(มาก) 

ราคา 
4.12 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

4.07 
(มาก) 

บุคลากร 
4.11 

(มาก) 
ราคา 

4.04 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.11 

(มาก) 
บุคลากร 

3.91 
(มาก) 

ลักษณะทางกายภาพ 
3.91 

(มาก) 
ลักษณะทางกายภาพ 

3.86 
(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
3.83 

(มาก) 
การสงเสริมการตลาด 

3.73 
(มาก) 
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2. ปจจัยที่ใชในการตัดสนิใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามอายุ   
 

อายุไมเกิน 30 ป อายุระหวาง 31-40 ป อายุระหวาง 41-50 ป อายุระหวาง 51-60 ป 
 ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย 

ผลิตภัณฑ 
4.42 

(มาก) 
กระบวนการ 

4.23 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
4.53 

(มากที่สุด) 
กระบวนการ 

4.50 
(มากที่สุด) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.17 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.17 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.37 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.30 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.16 

(มาก) 
ชองทางการจัดจําหนาย 

4.09 
(มาก) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.25 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

4.17 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.14 

(มาก) 
ราคา 

4.06 
(มาก) 

ราคา 
4.11 

(มาก) 
ชองทางการจัด
จําหนาย 

4.13 
(มาก) 

บุคลากร 
4.09 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

3.98 
(มาก) 

บุคลากร 
4.11 

(มาก) 
ราคา 

4.00 
(มาก) 

ราคา 
4.07 

(มาก) 
บุคลากร 

3.87 
(มาก) 

ลักษณะทางกายภาพ 
4.11 

(มาก) 
ลักษณะทางกายภาพ 

4.00 
(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
3.88 

(มาก) 
ลักษณะทางกายภาพ 

3.76 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.07 

(มาก) 
บุคลากร 

3.50 
(มาก) 

ลักษณะทางกายภาพ 
3.87 

(มาก) 
การสงเสริมการตลาด 

3.58 
(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
3.94 

(มาก) 
การสงเสริมการตลาด 

3.38 
(ปานกลาง) 

116 

 



 

 

117 

  3. ปจจัยที่ใชในการตัดสนิใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามสถานภาพ  
 

สถานภาพโสด สถานภาพสมรส สถานภาพมาย 
 ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย 

ผลิตภัณฑ 
4.42 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.23 
(มาก) 

กระบวนการ 
5.00 

(มากที่สุด) 

กระบวนการ 
4.30 

(มาก) 
กระบวนการ 

4.07 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
5.00 

(มากที่สุด) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.22 

(มาก) 
บุคลากร 

4.06 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
4.80 

(มากที่สุด) 

ราคา 
4.16 

(มาก) 
ชองทางการจัดจําหนาย 

4.05 
(มาก) 

ราคา 
4.67 

(มากที่สุด) 

ผลิตภาพ 
4.16 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

3.93 
(มาก) 

ลักษณะทางกายภาพ 
4.60 

(มากที่สุด) 

บุคลากร 
3.97 

(มาก) 
ราคา 

3.91 
(มาก) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.50 

(มากที่สุด) 

ลักษณะทางกายภาพ 
3.86 

(มาก) 
ลักษณะทางกายภาพ 

3.88 
(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
4.25 

(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
3.85 

(มาก) 
การสงเสริมการตลาด 

3.63 
(มาก) 

บุคลากร 
3.86 

(มาก) 
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4. ปจจัยที่ใชในการตัดสนิใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามการศึกษา 
 

ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับการศึกษาปริญญาโท 
ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย 

ผลิตภัณฑ 
4.42 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.33 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.83 

(มากที่สุด) 

ผลิตภาพ 
4.31 

(มาก) 
กระบวนการ 

4.19 
(มาก) 

ลักษณะทางกายภาพ 
4.60 

(มากที่สุด) 

กระบวนการ 
4.25 

(มาก) 
ชองทางการจัดจําหนาย 

4.13 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.50 

(มากที่สุด) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.23 

(มาก) 
ราคา 

4.07 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
4.50 

(มากที่สุด) 

บุคลากร 
410 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

3.99 
(มาก) 

ชองทางการจัดจําหนาย 
4.38 

(มาก) 

ราคา 
4.06 

(มาก) 
บุคลากร 

3.96 
(มาก) 

ราคา 
4.17 

(มาก) 

ลักษณะทางกายภาพ 
4.00 

(มาก) 
ลักษณะทางกายภาพ 

3.81 
(มาก) 

บุคลากร 
4.14 

(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
3.71 

(มาก) 
การสงเสริมการตลาด 

3.80 
(มาก) 

การสงเสริมการตลาด 
3.75 

(มาก) 

118 
 



 

 

119 

5. ปจจัยที่ใชในการตัดสนิใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามอาชีพ  
 

อาชีพนักศึกษา อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน 

อาชีพดําเนินธุรกิจสวนตัว อาชีพอื่น ๆ 

ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย 

ผลิตภาพ 
4.53 

(มากที่สุด) 
ผลิตภัณฑ 

4.50 
(มากที่สุด) 

กระบวนการ 
4.39 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.40 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
3.80 

(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
4.44 

(มาก) 
ชองทางการ
จัดจําหนาย 

4.35 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
4.33 

(มาก) 
ชองทางการ
จัดจําหนาย 

4.14 
(มาก) 

กระบวนการ 
3.56 

(มาก) 
ชองทางการจัด
จําหนาย 

4.30 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.17 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

4.23 
(มาก) 

ราคา 
4.11 

(มาก) 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.53 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.20 

(มาก) 
บุคลากร 

4.16 
(มาก) 

ราคา 
4.22 

(มาก) 
กระบวนการ 

4.11 
(มาก) 

ชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.33 
(ปานกลาง) 

บุคลากร 
4.14 

(มาก) 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

4.12 
(มาก) 

ชองทางการ
จัดจําหนาย 

4.16 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
3.85 

(มาก) 
บุคลากร 

3.24 
(ปานกลาง) 

ราคา 
4.00 

(มาก) 
ราคา 

4.07 
(มาก) 

บุคลากร 
4.07 

(มาก) 
บุคลากร 

3.83 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.08 
(ปานกลาง) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.70 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.07 

(มาก) 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.91 
(มาก) 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.78 
(มาก) 

ราคา 
3.00 

(ปานกลาง) 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.68 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.93 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.87 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.64 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
3.00 

(ปานกลาง) 
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      6. ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

รายไดไมเกิน 10,000 บาท รายได10,001-15,000 บาท 
รายได 15,001-20,000 

บาท 
รายได 20,001-30,000 บาท  รายได 30,001-40,000 บาท รายไดมากกวา 40,000 บาท  

ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย ปจจัยดาน คาเฉลี่ย 

ผลิตภัณฑ 
4.38 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.21 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
4.21 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

4.60 
(มากที่สุด) 

ชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.83 
(มากที่สุด) 

ชองทางการจัด
จําหนาย 

4.06 
(มาก) 

ชองทางการ
จัดจําหนาย 

4.31 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.07 

(มาก) 
กระบวนการ 

4.21 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.46 

(มาก) 
บุคลากร 

3.81 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.00 

(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.21 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

4.21 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
4.07 

(มาก) 
ชองทางการ
จัดจําหนาย 

4.37 
(มาก) 

ผลิตภัณฑ 
3.80 

(มาก) 
ผลิตภัณฑ 

3.95 
(มาก) 

กระบวนการ 
4.15 

(มาก) 
ราคา 

4.02 
(มาก) 

ราคา 
4.02 

(มาก) 
ราคา 

4.33 
(มาก) 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.67 
(มาก) 

ราคา 
3.67 

(มาก) 

บุคลากร 
4.13 

(มาก) 
ชองทางการจัด
จําหนาย 

3.89 
(มาก) 

ชองทางการ
จัดจําหนาย 

3.89 
(มาก) 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

4.15 
(มาก) 

กระบวนการ 
3.67 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

3.50 
(มาก) 

ราคา 
4.00 

(มาก) 
บุคลากร 

3.89 
(มาก) 

บุคลากร 
3.89 

(มาก) 
ผลิตภาพ 

4.13 
(มาก) 

ผลิตภาพ 
3.67 

(มาก) 
ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.49 
(ปานกลาง) 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

4.00 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.86 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.86 
(มาก) 

บุคลากร 
4.11 

(มาก) 
ราคา 

3.44 
(มาก) 

บุคลากร 
3.39 

(ปานกลาง) 
การสงเสริม
การตลาด 

3.67 
(มาก) 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.50 
(มาก) 

ลักษณะทาง
กายภาพ 

3.50 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.91 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

3.42 
(มาก) 

การสงเสริม
การตลาด 

2.88 
(ปานกลาง) 
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อภิปรายผลการศึกษา 
1. ดานผลิตภัณฑ  
ผลการศึกษาพบวา ดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญในระดับมากที่สุด คือ ผลประโยชนที่

ไดรับจากกรมธรรมสอดคลองกับงานวิจัยของ ธนกฤต ภิญโญ (2548) ซ่ึงพบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกันชีวิตที่มีความสําคัญในระดับมาก 
ไดแก แบบประกันที่ตรงตามความตองการ มีหลากหลาย ศึกษาแลวเขาใจงาย ใหความคุมครอง
ทั่วถึง  เงื่อนไขของกรมธรรมมีความชัดเจน  ปจจัยที่มีความสําคัญในระดับปานกลางคือ 
ผลตอบแทนสูงกวาบริษัทประกันอื่น  

 
2. ดานราคา  
ผลการศึกษาพบวา ความสําคัญตอดานราคาโดยรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาใน

รายละเอียดแลว พบวา มีความสําคัญในระดับมาก ทุกปจจัย คือ จํานวนเบี้ยประกันของกรมธรรม 
ระยะเวลาที่ตองชําระเบี้ยประกัน และเงื่อนไขการชําระเบี้ยประกันชีวิต (รายเดือน  สามเดือน, หก
เดือน หรือหนึ่งป)  สอดคลองกับงานวิจัยของ ธนกฤต ภิญโญ (2548) ซ่ึงพบวา ปจจัยดานราคามี
ความสําคัญในระดับมาก  ไดแก ปจจัยดานอัตราเบี้ยประกันเหมาะสม บริษัทมีฐานะการเงินมั่นคง 
มีเงินคืนสม่ําเสมอ มีบริการสินเชื่อทางการเงิน คาเบี้ยประกันลดหยอนภาษีได และเลือกวงเงิน
ประกันไดตามฐานะการเงิน ปจจัยที่มีความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ปจจัยคาเบี้ยประกันนอย
แตใหความคุมครองทั่วถึง  

 
3. ดานชองทางการจําหนาย 
ผลการศึกษาพบวา ความสําคัญตอดานชองทางการจําหนายโดยรวม อยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแลว พบวา มีความสําคัญในระดับมาก ทุกปจจัย คือ สามารถติดตอ     
กับตัวแทนหรือบริษัทประกันชีวิตไดสะดวก  ชําระเบี้ยประกันไดหลายชองทาง สามารถติดตอ  
ผานธนาคารไดทุกสาขา   และมีสาขาจํานวนมาก ครอบคลุมทุกพื้นที่  สอดคลองกับงานวิจัยของ
ธนกฤต ภิญโญ (2548) ซ่ึงพบวาปจจัยที่มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดไดแก ปจจัยดานธนาคาร
ที่เปนชองทางการจําหนายมีความมั่นคงนาเชื่อถือ รองลงมาคือ  พนักงานธนาคารมีความนาเชื่อถือ 
พนักงานตัวแทนบริษัทมีความนาเชื่อถือ พนักงานมีความรูดานประกัน ปจจัยการมีความคุนเคยกับ
พนักงานธนาคาร และมีความคุนเคยกับพนักงานตัวแทนบริษัท 

 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 
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ผลการศึกษาพบวา ความสาํคัญตอดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม มีคาเฉลี่ยอยูใน
ระดับมาก เมือ่พิจารณาในรายละเอียดแลว พบวา มีความสําคัญในระดับมากทุกปจจัย  คือ มีเว็บ
ไซดของบริษัทประกันชวีิตเพื่อใหขอมูลแกลูกคา  มีสวนลดพิเศษเมือ่ซ้ือกรมธรรม มีการโฆษณา
หรือประชาสัมพันธผานสื่อ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ อยางสม่ําเสมอ  และมขีองที่ระลึกหรือของ
แถมเมื่อซ้ือกรมธรรม สอดคลองกับงานวจิัยของ ธนกฤต ภิญโญ (2548) ซ่ึงพบวา ปจจัยดานการ
สงเสริมการขาย ปจจัยที่มีความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมี Call center สอบถามขอมูลได
ตลอดเวลา รองลงมาคือ ปจจัยการโฆษณาโดยมแีผนปายขนาดใหญ การโฆษณาสื่อทางโทรทัศน/
วิทยุ และปจจยัดานมีของกํานัล  

 
5. ดานบุคลากร 
ผลการศึกษาพบวา ความสําคัญตอดานบุคลากรโดยรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณา

ในรายละเอียดแลว พบวา มีความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ตัวแทนประกันชีวิตตองเปนญาติ
เทานั้น  สอดคลองกับงานวิจัย ของ ธนกฤต ภิญโญ (2548) ซ่ึงพบวา ปญหาความไมชํานาญในการ
แกไขปญหาใหแกผูเอาประกัน  ตัวแทนขาดการติดตามการใหบริการแกผูทําประกัน พนักงาน
ตัวแทนไมสามารถแกไขปญหาใหผูทําประกันรวดเร็วทันตอเหตุการณ พนักงานธนาคารไมมี
บริการหลังการขาย   
 
ขอคนพบ 
 1. เพศชายและเพศหญิง    ใหความสําคญัมากที่สุดในปจจัยยอยเร่ือง    ผลประโยชนที่
ไดรับจากกรมธรรม สําหรับปจจัยยอยอ่ืน ๆ มีคาเฉลี่ยในระดับมาก  
 2. ผูที่มีอายุ 51-60 ป ซ่ึงคิดเปนรอยละ 4.00 ของผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมาก
ที่สุดในดานกระบวนการ โดยทุกปจจยัยอยมีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุด แตกตางกับชวงอายุอ่ืน ๆ ที่
มีคาเฉลี่ยในระดับมากทกุปจจัย 
 3. ผูที่มีสถานภาพมาย ซ่ึงคดิเปนรอยละ 2.0 ของผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ
มากถึงมากที่สุดในทกุปจจยัยอย ยกเวนเรื่องการมีเว็บไซดของบริษัทประกันชวีิตเพื่อใหขอมูลแก
ลูกคา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับนอย แตสําหรับผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000 บาท คิดเปน
รอยละ 16.0 ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องการมีเว็บไซดของบริษัทประกันชวีิต 
 4. ผูที่มีการศึกษาระดับปริญญาโท ซ่ึงคิดเปนรอยละ 4.0 ของผูตอบแบบสอบถาม  ให
ความสําคัญมากที่สุดในทกุปจจัยยอย ยกเวนเรื่องตัวแทนประกันชวีิตตองเปนญาติเทานั้น มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับปานกลาง  
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 5. ผูที่มีอาชีพนักศึกษา รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน และดําเนินธุรกิจ
สวนตัว ใหความสําคัญมากที่สุดในปจจยัยอยเร่ืองผลประโยชนที่ไดรับจากกรมธรรม โดยผูที่มี
อาชีพนักศึกษา ซ่ึงคิดเปนรอยละ 10.0 ของผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดในปจจยั
ยอยเร่ืองการมกีรมธรรมหลายรูปแบบสอดคลองกับความตองการ และสามารถกําหนดรูปแบบของ
กรมธรรมไดดวยตนเอง แตกตางจากอาชีพอ่ืน ๆ ซ่ึงใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
 6. ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท ซ่ึงคิดเปนรอยละ 16.0 ของผูตอบ
แบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดในทุกปจจยัยอยของปจจยัดานผลิตภัณฑ เชนเดยีวกบัผูมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000 บาท ซ่ึงคิดเปนรอยละ 16 ของผูตอบแบบสอบถาม ให
ความสําคัญมากที่สุดในทกุปจจัยยอยของปจจัยดานผลิตภณัฑ ยกเวนเรื่องรูปแบบของกรมธรรมมี
หลากหลายใหเลือก ในขณะที่ผูมีรายไดในกลุมอื่น ๆ ใหความสําคัญในทุกปจจยัยอยของปจจยัดาน
ผลิตภัณฑในระดับมาก 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษา 
 
ความเห็นของผูศึกษา 
 1. ดานผลิตภณัฑ   เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญ ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องผลประ 
โยชนที่จะไดรับจากกรมธรรม จึงควรกําหนดผลประโยชนที่ไดรับจากกรมธรรมใหชัดเจน และมี
ความคุมคาในมุมมองของผูบริโภค ซ่ึงหากผลประโยชนที่ไดรับมีความคุมคา จะเปนการสราง
แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตมากขึน้ 

2.  ดานกระบวนการ เนื่องจากผูบริโภคที่มีอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญมากที่สุดในดาน
กระบวนการ ดังนั้น ควรใหความสําคัญเรื่องการใหบริการที่สะดวก รวดเร็ว มีระบบขอมูลลูกคา
ครบถวนและถูกตอง มีการติดตามงานและแจงความคืบหนาในการเรียกรองคาสินไหม 

3.  ดานการสงเสริมการตลาด เนื่องจากผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000 
บาท ใหความสําคัญมากที่สุดเรื่องการมีเว็บไซดของบริษัทประกันชีวิตเพื่อใหขอมูลแกลูกคา จึง
ควรใหความสําคัญในการพัฒนาเว็บไซดของบริษัท เนื่องจากผูบริโภคกลุมนี้มีสัดสวนคอนขางสูง 
 4. ดานผลิตภาพ เนื่องจากผูบริโภคโดยผูที่มีอาชีพนักศกึษา ใหความสําคัญมากที่สุดใน
ปจจัยยอยเร่ือง การมีกรมธรรมหลายรูปแบบสอดคลองกับความตองการ และสามารถกําหนด
รูปแบบของกรมธรรมไดดวยตนเอง ดังนั้น ควรใหกบัความสําคัญเรื่องการมีกรมธรรมหลาย ๆ 
รูปแบบ เพือ่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคแตละกลุม และหากสามารถใหลูกคาเปนผู
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กําหนดรูปแบบของกรมธรรมไดดวยตนเอง จะชวยกระตุนใหผูบริโภคกลุมดังกลาวตัดสินใจซื้อ
มากขึ้น  
 5. ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001-30,000 บาท ให
ความสําคัญมากที่สุดในทกุปจจัยยอยของปจจัยดานผลิตภณัฑ ดังนั้น ในการตอบสนองผูบริโภค
กลุมนี้ จึงควรคํานึงถึงรายละเอียดของผลิตภัณฑเปนสําคัญ เชน ผลประโยชนที่ไดรับจากกรมธรรม 
และเงื่อนไขการจายผลประโยชนจากกรมธรรม 
 
ความเหน็ของผูตอบแบบสอบถาม  

1. ผูตอบแบบสอบถามตระหนกัถึงความสําคัญของการซื้อประกันชวีิต  โดยเหน็วาเปน
การวางแผนทางการเงินในอนาคต ซ่ึงเปนหลักประกันที่มั่นคงสําหรับตนเองและครอบครัว เมือ่
เจ็บปวยสามารถเบิกคารักษาพยาบาลได และยังไดรับเงนิปนผลรายป โดยไมไดมีความคิดวาการซือ้
ประกันชวีิตเปนภาระหรือเปนรายจายที่ไมจําเปนอีกตอไป ดังนั้น ในการออกแบบผลิตภัณฑหรือ
การเสนอขายผลิตภัณฑ จงึควรมุงเนนใหลูกคาเขาใจถึงความสําคัญของการวางแผนทางการเงนิใน
อนาคต 

2. ผูตอบแบบสอบถามไมชอบใหพนกังานตามตื้อลูกคา ดังนั้น จึงควรใหจัดอบรมให
พนักงานมีความรูและทักษะการขาย โดยสอบถามหรือคนหาความตองการของลูกคากอน แลวจึง
นําเสนอผลิตภณัฑหรือประโยชนของผลิตภัณฑซ่ึงตรงกบัความตองการของลูกคา โดยไมยัดเยียด 
การขาย  
 3.  ผูตอบแบบสอบถามตองการไดรับการบริการอยางรวดเร็วในเรื่องตาง ๆ เชน การให
คําปรึกษาในการจัดการปญหา   การเคลมประกัน  และตองการใหมีการติดตามลูกคาหลังการขาย  
ดังนั้น จึงควรเพิ่มศูนยดูแลและบริการลูกคาโดยเฉพาะ  ซ่ึงอาจแบงแยกเปนสวนงาน ระหวางงาน
บริการขอมูลใหกับพนักงานขาย  และงานบริการขอมูลใหกับลูกคา ซ่ึงจะสามารถทําใหการบริการ
ขอมูลลูกคารวดเร็วขึ้น  
 4. ผูตอบแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นตอการขายประกันผานธนาคารพาณิชย โดย
เล็งเห็นวาธนาคารมีความมั่นคง นาเชื่อถือ มีภาพลักษณที่ดี   มีสาขาจํานวนมาก สะดวกในการ
ติดตอ แตพนักงานธนาคารมีความรูความเขาใจผลิตภัณฑ ไมดีพอ ดังนั้น จึงเปนขอไดเปรียบของ
ธนาคารพาณิชยในการเสนอขายผลิตภัณฑประกันชีวิต   แตควรฝกอบรมใหพนักงานมีความรู
ผลิตภัณฑที่ดี เพื่อไมใหลูกคาขาดความเชื่อมั่นในการซื้อประกันผานธนาคาร 
 
ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
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 1.  ทําการศึกษาเพิ่มเติมเรื่องพฤติกรรมการทําประกันชีวิตของผูบริโภค ขอมูลที่ไดจะ
นําไปใชในการกําหนดแผนการตลาดดานพฤติกรรมการซื้อที่ชัดเจนขึ้น 
 2.  ทําการศึกษาโดยขยายขอบเขตของกลุมตัวอยางไปยังจังหวัดอื่น ๆ เพื่อจะไดเปน
ขอมูลที่มีความครอบคลุมมากยิ่งขึ้น และใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเกี่ยวกับประกัน
ชีวิตที่แมนยําขึ้น 
 3.  ทําการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชย เพื่อนําขอมูลที่ไดไปวางแผนกลยุทธทางการตลาดในการขายประกันผานธนาคารพาณิชย 
  
 


