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 การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยใน
ประเทศไทยในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค คือเพื่อศึกษา (1) พฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของ
ผูบริโภค 4 ภูมิภาค (2) ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต และ (3) ความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและ
บริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
ผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ โดยศึกษากับกลุมตัวอยาง 
ใน เขตกรุงเทพมหานคร อ. เมือง จ. นครราชสีมา อ. เมือง จ. เชียงใหม และ อ. หาดใหญ จ. สงขลา 
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 400 ชุดวิเคราะหขอมูลดวยคารอย
ละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหสมการถดถอยดวยแบบจําลองโลจิท (Logit model) 
 

 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตพบวา สวนใหญมีการซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานตัวแทนประกันชีวิต เหตุผลที่ซ้ือ คือเพื่อเปนหลักประกันใหกับครอบครัว ดวยแบบ
ประกัน คือแบบคุมครองชีวิต (รายได) ในวงเงินทุนประกันระหวาง 100,000 – 500,000 บาท และ
ตนเองมีสวนในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด สวนใหญรับรูขาวสารการประกันชีวิตจากพนักงาน
ธนาคารและตัวแทนประกันชีวิต ซ่ึงคาดวาจะใชเวลามากกวา 1 ป ขึ้นไปในการตัดสินใจซื้อ  
 

 สําหรับผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดตอ
เดือน เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในทุกกลุม อยางระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ สวนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต พบวาปจจัย ดาน
บุคลากร ดานผลิตภัณฑ (กรมธรรม) และดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต และในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ พบวาปจจัย ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานผลิตภัณฑ (กรมธรรม) และดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผ 
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 The purpose of this research was to study (1) bancassurance purchasing 

behaviour of the consumers in 4 regions of Thailand, (2) the relationships between 

personal factors, mixed marketing factors, organizational image of commercial banks 

and assurance companies towards decision making of those who purchase and who do 

not purchase an assurance policy, and (3) the relationships between personal factors, 

mixed marketing factors, organizational image of commercial banks and assurance 

companies towards decision making of those who purchase an assurance policy via 

commercial banks compared with those who purchase an assurance policy via other 

channels. This research was conducted by studying samples from Bangkok 

Metropolitan, Muang District of Nakhon Ratchasima, Muang District of Chiang Mai, 

Hat Yai District of Songkhla. Four hundred sets of questionnaires were administered, 

and the data was analyzed by Percentages, Mean, Standard Deviation, and Logit 

Model. 

 Results of the study of the respondents’ life insurance purchasing behaviors 

showed that a majority of the respondents purchased an insurance policy through 

agents because they considered it  a guarantee for their family; that the insurance type 

of their choice was life insurance (income) with the range of investment capital 

between 100, 000 and 500,000 Baht, the reason being that they could play the 





   

    

กิตติกรรมประกาศ 
 
 วิทยานิพนธนี้สําเร็จลุลวงดวยดี เนื่องจากไดรับความชวยเหลืออยางดียิ่ง ทั้งดานวิชาการ
และดานการดําเนินงานวิจัย จากบุคคลและกลุมบุคคลตาง ๆ ไดแก 
 อาจารย ดร.มัลลิกา  สังขสนิท อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ ที่ใหโอกาสทางการศึกษาและ
คําแนะนําในการทําวิจัย ตลอดจนชวยแกปญหาและใหกําลังใจแกผูวิจัยมาโดยตลอดรวมทั้งชวย
ตรวจทาน และแกไขวิทยานิพนธเลมนี้จนเสร็จสมบูรณ 
 ขอขอบคุณ รองศาสตราจารย ดร.ขวัญกมล ดอนขวา ผูชวยศาสตราจารย ดร. กาญจนา 
สุคัณธสิริกุล ผูชวยศาสตราจารย หนึ่งหทัย ขอผลกลาง ที่ไดใหความรู แนวคิดคําปรึกษา ตรวจสอบ 
และแกไขขอบกพรองตาง ๆ 
 ขอขอบคุณ ดร.สุรจิต ลักษณะสูต ผูจัดการงานวิจัย บมจ. ธนาคารไทยพาณิชย ผูชวย
ศาสตราจารย ดร.ณัฐกิตต อินทรสวรรค อาจารยประจําคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครราชสีมา ที่ใหแนวคิด และปรับแกเครื่องมือแบบทดสอบ ทําใหแบบสอบถามครอบคลุม มี
คุณภาพ และมีความนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น 
 ขอขอบคุณ คณาจารยสาขาเทคโนโลยีการจัดการ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารีทุกทานที่
กรุณาถายทอดความรูและใหคําปรึกษามาโดยตลอด รวมทั้งเจาหนาที่ประจําสาขาวิชาเทคโนโลยี
การจัดการทุกทานที่คอยประสานงาน ชวยเหลือ อํานวยความสะดวก และใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
ระเบียบปฏิบัติในดานตาง ๆ ตลอดมา 
 ขอขอบคุณ  สถาบันวิจัยและพัฒนา  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  ที่ไดใหความ
อนุเคราะหเงินทุนสนับสนุนในการทําวิจัย และผูบริหารหนวยงาน ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด
(มหาชน) สํานักงานธุรกิจลูกคาบุคคล ถนนมิตรภาพ (นครราชสีมา) ที่สนับสนุนเรื่องของเวลาใน
การศึกษาอยางเต็มที่ และเพื่อนรวมงานทุกคนที่คอยใหกําลังใจชวยเหลือแบงเบาภาระตลอด
ระยะเวลาการศึกษาสําหรับคุณงามความดีอันใดที่เกิดจากวิทยานิพนธเลมนี้ 
 ทายนี้คงตองกลาวถึงสมาชิกในครอบครัวทุกทาน ที่คอยเปนกําลังใจและชวยเหลืออยางดี
เยี่ยม จนทําใหผูวิจัยประสบความสําเร็จในชีวิตตลอดมา นอกจากนี้ขอขอบพระคุณมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีสุรนารี อันเปนสถานศึกษาที่ประสิทธิประสาทวิชาความรูอันมีคา และถายทอด
ประสบการณที่ดีใหแกผูวิจัยตลอดมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ําของประเทศไทย และภูมิภาคเอเชีย นับจากชวงครึ่ง

ปหลังของป พ.ศ. 2540 เปนตนมา ทําใหการดําเนินธุรกิจของสถาบันการเงินตาง ๆ  เปนไปดวย
ความยากลําบาก ทั้งในเรื่องของกฎระเบียบตางๆ ที่ธนาคารแหงประเทศไทยไดกําหนดขึ้น เพื่อลด
อัตราเสี่ยงท่ีจะกอใหเกิดหนี้ที่ไมเกิดรายได (Non performing loan : NPL) และการแขงขันที่มีความ
รุนแรงมากขึ้น ทําใหธนาคารพาณิชยตองเรงสรางเสริมความแข็งแกรงใหกับองคกรของตนเอง ทาง
หนึ่งคือการมุงเนนที่จะใหบริการอยางครบวงจร (Universal bank) เพื่อเพิ่มความสามารถในการ
แขงขัน ความสามารถในการทํากําไร และการสรางมูลคาสูงสุดใหแกผูถือหุน (บิสิเนสไทย, 
ออนไลน, 2547) 

ในการมุงเนนใหบริการอยางครบวงจร ทําใหธนาคารพาณิชยไทยตางพยายามที่จะพัฒนา
ผลิตภัณฑและบริการใหมีความหลากหลาย เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาอยางครบวงจร 
ทั้งในสวนของลูกคาองคกรและลูกคารายยอย อาทิ บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ สินเชื่อเคหะ สินเชื่อ
สวนบุคคล บัตรเครดิต เปนตน โดยธนาคารพาณิชยตางๆไดพยายามจัดบริการในลักษณะเปนกลุม 
(Package) ใหตรงกับความตองการของลูกคาแตละราย (บิสิเนสไทย, ออนไลน, 2547; ศูนยวิจัย
กสิกรไทย, ออนไลน, 2548)  
 แนวความคิดในการใหบริการทางการเงินแกผูบริโภคอยางครบวงจร กอใหเกิดรูปแบบของ
ความรวมมือของภาคธุรกิจระหวางธนาคารพาณิชย กับบริษัทประกันภัยอยางเปนทางการ ภายใต
ผลิตภัณฑ “ธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย” หรือที่เรียกวา “Bancassurance” ซ่ึง 
Violaris ไดใหคํานิยามวา Bancassurance เปนการจัดหามาซึ่งผลิตภัณฑและบริการของบริษัท
ประกันภัยและธนาคารพาณิชย  โดยอาศัยชองทางการจําหนาย และ/หรือ อาศัยฐานขอมูลลูกคา
รวมกัน เชนการใชทักษะความชํานาญในผลิตภัณฑของบริษัทประกัน การใชฐานขอมูลลูกคา
ธนาคาร การใชความสะดวกสบายในการติดตอส่ือสารของระบบธนาคาร เปนตัวเชื่อมผลประโยชน
ของสองธุรกิจเขาดวยกัน (OECD, 1992; Fields and Other, 2007; มานิจ วราภาคย, 2549)  

จากแนวโนมธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ในหลายประเทศ มีปจจัยที่
สงผลตอการขยายตัวแตกตางกัน ในประเทศสหรัฐอเมริกา จากลักษณะทางประชากรศาสตรที่เอื้อ
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ตอการขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ประกอบกับแนวโนมที่รัฐบาล
สหรัฐอเมริกาจะพยายามใหประชาชนลดการพึ่งพารัฐสวัสดิการลง โดยใหประชาชนสรางและ
สะสมกองทุนสําหรับการเกษียณเพื่อดูแลตนเองในระยะยาวมากขึ้น ทําใหธุรกิจประกันชีวิตเติบโต
อยางตอเนื่อง (ไทยรีประกันชีวิต, 2545) สําหรับธุรกิจการขายประกันชีวิตผานธนาคารในประเทศ
ญี่ปุน จากจํานวนสาขาธนาคารที่มีมากกวา 14,000 สาขาทั่วประเทศ ดวยการใชกลยุทธการสง
พนักงานออกเยี่ยมเยือนถึงบานลูกคา การสนับสนุนใหพนักงานผูมีประสบการณดําเนินการขาย
ประกันชีวิตได ทําใหสามารถเพิ่มยอดขายการประกันชีวิตไดมากขึ้นอยางตอเนื่อง (Yasuoka, 2005) 
สวนในประเทศอินเดียนั้น คนสวนใหญตางตระหนักถึงความสําคัญของการทําประกันชีวิต แต
สัดสวนของผูทําประกันชีวิตยังนอยอยู (Rajkumari, 2007) ทั้งนี้อาจกลาวไดวาความสําเร็จที่ยั่งยืน
ของธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยนั้น จะขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ หลายปจจัย เชน 
ขนาดของบริษัทประกันชีวิต ความเสี่ยงของบริษัทประกันชีวิต ขนาดของอุตสาหกรรมธนาคาร
พาณิชย ระดับของความเขมงวดทางดานกฎหมาย การเปลี่ยนแปลงของรายไดประชาชาติ และ 
อัตราเงินเฟอในประเทศ ซ่ึงปจจัยภายนอกเหลานี้ลวนสงผลตอการทําประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชยทั้งสิ้น (Josa, 2005) เชนเดียวกับการศึกษาของ Benoist (2002) ที่พบวาเหตุผลที่ซ้ือประกัน
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย ในประเทศตางๆ ทั่วโลกมีการเติบโตที่แตกตางกันนั้น มาจากความ
แตกตางดานกฎหมาย และขอบังคับของแตละประเทศ ความแตกตางของระบบภาษี 
 สําหรับในประเทศไทยนั้น ธุรกิจประกันชีวิตมีการเติบโตอยางตอเนื่องโดยเฉพาะในป 
พ.ศ. 2550 ซ่ึงเปนผลมาจากการขยายฐานลูกคาที่ทํากรมธรรมใหม จะเห็นไดจากคาเบี้ยประกันภัย
รับปแรก (First year premium : FYP) ซ่ึงเรียกเก็บจากกรมธรรมใหม มีอัตราเพิ่มสูงถึงรอยละ 27 คิด
เปนอัตราเติบโตที่สูงที่สุดในรอบ 8 ปที่ผานมา การเพิ่มขึ้นมากเปนพิเศษของจํานวนกรมธรรมราย
ใหมในป พ.ศ. 2550 กลาวไดวามาจากการเติบโตของธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชย (Bancassurance) ที่มีสวนแบงการตลาดเพิ่มขึ้นอยางนาสนใจ แมวาชองทางการขายผาน
ตัวแทนประกันชีวิต (Agents) จะยังคงมีบทบาทสูงสุดก็ตาม (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน, 2551) 
ในระยะยาวธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ยังมีโอกาสเติบโตไดอีกมาก เมื่อ
เปรียบเทียบกับฐานลูกคาเงินฝากออมทรัพยในระบบธนาคารพาณิชยที่มีอยูไมนอยกวา 60 ลาน
บัญชี (ขณะที่จํานวนกรมธรรมที่มีผลบังคับทั้งสิ้นมีประมาณ 11 ลานกรมธรรม) (การเงินธนาคาร, 
2550; ศูนยวิจัยกสิกรไทย,ออนไลน, 2551) ทั้งนี้หากธนาคารพาณิชยทุกรายรวมมือกับบริษัท
ประกันชีวิตในการรุกขยายธุรกิจอยางจริงจัง ดวยการออกแบบประกันที่มีความหลากหลาย ดวยการ
ตอบสนองความตองการลูกคาอยางเจาะจง มีความยืดหยุนของแบบกรมธรรม และเหมาะสมกับ
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ลูกคาในแตละชวงอายุเพิ่มขึ้น ก็จะทําใหธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย มีบทบาท
เพิ่มขึ้นเรื่อยๆในฐานะชองทางการขายหลักของธุรกิจประกันชีวิตไดในอนาคต  

จากงานวิจัยที่ผานมาชี้วา การใชปจจัยการตลาดที่เหมาะสม จะเปนตัวเรงใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคกลุมเปาหมาย (William and Hein, 1989) สอดคลองกับการศึกษาของ 
เพ็ญจมาส ศิริกุลวัฒนา (2543) ที่พบวา ตําแหนงหนาที่การงาน อายุ ระดับการศึกษา มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจทําประกันชีวิต สวนการศึกษาวิจัยของ พรนิภา ชีพสวัสดิภาพ และคณะ (2544) พบวา 
ทัศนคติ ตอการทําประกันชีวิต มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล คือ อายุและรายไดเฉลี่ย แตไมมี
ความสัมพันธกับระดับการศึกษา และจากการศึกษาของ ทิพยพล กิติอาภา และคณะ (2546) ยัง
พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก รายได การศึกษา และอายุ มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
เชนเดียวกับการศึกษาวิจัยของ โสภา คงธนาคมธัญกิจ (2538) ที่พบวา ตัวแปรสําคัญคือรายได เปน
ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  นอกจากนี้การศึกษาของ นพินดา 
หาญจริง (2549) ยังชี้ใหเห็นเพิ่มเติมวา ผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตใหความสําคัญกับความมั่นคง
และชื่อเสียงของบริษัทประกันภัย รวมถึงตองมีบริการหลังการขายที่ดี  เชนเดียวกับการศึกษาของ 
Jerome (1994) ที่พบวาภาพลักษณของบริษัทประกันชีวิต ความหลากหลายของบริการ ความมั่นคง
ของบริษัท ลวนมีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเชนกัน สําหรับราคาคาเบี้ยประกันชีวิต
ผูประกอบการธุรกิจประกันชีวิตไมไดใหความสําคัญกับการแขงขันดานอัตราคาเบี้ยประกัน 
เนื่องจากการกําหนดอัตราเบี้ยประกันของธุรกิจประกันชีวิตไมสามารถที่จะกําหนดไดอยางเสรี ตอง
อยูภายใตการควบคุมของกรมการประกันภัย การแขงขันของบริษัทประกันชีวิต จึงเนนไปที่พัฒนา
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ อันจะสงผลดีตอการ
ขยายของธุรกิจมากกวา (ศุภนิดา ชุมเกษียร, 2549) สวนการศึกษาของ 0Hเพ็ญศรี วรรณสุข (2547) 
พบวาเหตุผลการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตสวนใหญ มาจากปจจัยหลักๆคือ อัตราการจายคาเบี้ย
ประกัน ดานผลตอบแทน ดานการจายคาสินไหมทดแทน ดานภาพลักษณบริษัทประกันชีวิต และ
การใหบริการ สอดคลองกับการศึกษาของ โอฬาร สกลเดชา (2546) ที่พบวา ประสบการณดานราคา 
การรับรูขาวสาร ภาพลักษณของบริษัทประกันชีวิต มีความสัมพันธตอทัศนคติในการซื้อประกัน
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย ดังที่ไดกลาวมาขางตน มีหลายปจจัยที่สงผลตอการการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตที่มีความแตกตางกันไปในแตละบุคคล จากความแตกตางดังกลาวจึงควรมีการ
ดําเนินการศึกษาเพิ่มเติมเพื่อใหเขาใจเหตุและผล ของการซื้อผลิตภัณฑประกันชีวิตดังกลาว 
โดยเฉพาะชองทางการขายผานธนาคารพาณิชย เพราะยังมีองคประกอบบางประเด็น  คือ
ความสัมพันธดานพฤติกรรม ดานการตลาด และดานภาพลักษณองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิต ซ่ึงยังไมมีการศึกษาใหกระจายครอบคลุมกลุมตัวอยางทั่วทุกภูมิภาคของประเทศไทย 
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ประกอบกับขอมูลทางสถิติดานธุรกิจประกันชีวิตในตางประเทศ อาจไมสามารถนํามาปรับใชกับ
ประเทศไทยไดทั้งหมด เพราะมีความแตกตางในพื้นฐานของลักษณะประชากร พื้นฐานทางสังคม 
วัฒนธรรม และพื้นฐานทางเศรษฐกิจ (ไทยรีประกันชีวิต, 2545) 
 ดวยความสําคัญตามที่ไดกลาวมา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior 
model) จะชวยใหเขาใจถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ (Kotler and Armstorng, 2004) ดวย
เหตุผลที่วา พฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดลอมอยูตลอดเวลา ขอมูล
ผูบริโภคที่เคยทราบในอดีตอาจมีการเปลี่ยนแปลงไป การศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคจึงเปนสวนสําคัญ ที่จะทําใหเขาใจในพฤติกรรมผูบริโภคและเกณฑในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือประกันชีวิต เพราะบริการประกันชีวิตเปนบริการที่ลูกคามีความเกี่ยวของสูง จึงทําให
ผูบริโภคมีเกณฑในการตัดสินใจซื้อมีความซับซอน และใชเกณฑในการตัดสินใจซื้อที่หลากหลาย
เพื่อลดความเสี่ยงจากการตัดสินใจของตนเอง (ร่ืนฤดี เตชะอินทราวงศ, 2541) ทั้งนี้จากงานวิจัยใน
ประเทศไทยในดานบริหารธุรกิจและเศรษฐศาสตร ตั้งแต ป พ.ศ. 2535 จนถึงในป พ.ศ. 2550 ที่ผาน
มา พบวางานวิจัยที่เกี่ยวของกับการขายประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ยังไมมีการศึกษาที่
แพรหลาย ไมมีความชัดเจนเทาที่ควร และไมมีมากเพียงพอที่จะนํามาสรุปผล จึงเปนที่มาของการ
ศึกษาวิจัยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย โดยผลการวิจัย
ที่ไดจะสามารถนําไปใชในการปรับปรุงผลิตภัณฑ การวางกลยุทธทางการตลาดและแผนธุรกิจ
สําหรับธนาคารพาณิชย/บริษัทประกันชีวิต ใหสามารถดําเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ และ
เปนแนวทางสําหรับการศึกษาในประเด็นอื่นตอไป 
 

1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 
 ในการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชวีิตผานธนาคารพาณิชย 
ไดกําหนดวัตถุประสงคของการศึกษาดังตอไปนี ้

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูบริโภค 4 ภูมิภาค 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตผานชองทางอื่นๆ 
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1.3 สมมุติฐานการวิจัย 
สมมุติฐานที่ 1  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ   ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนง

หนาที่การงาน และรายไดตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 
 สมมุติฐานที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสินคา ไดแก ลักษณะผลิต ภัณฑ ราคาคา
เบี้ยประกันชีวิต  ชองทางการจัดจําหนาย  วิธีการสงเสริมการตลาด  บุคลากร  ลักษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 

สมมุติฐานที่ 3  ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต 

สมมุติฐานที่ 4  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ    ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนง
หนาที่การงาน และรายไดตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ 

สมมุติฐานที่ 5  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสินคา ไดแก ลักษณะผลิต ภัณฑ ราคาคา
เบี้ยประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย  วิธีการสงเสริมการ  ตลาด  บุคลากร  ลักษณะทาง
กายภาพ กระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ 
 สมมุติฐานที่ 6 ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับ
ผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ 

 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยนี้เปนการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชยในประเทศไทย โดยเลือกทําการศึกษาในกลุมบุคคลที่ทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
และไมทําประกันชีวิต เนื่องจากทั้งสองกลุม เปนกลุมตัวอยางที่สอดคลองกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตรในการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิต โดยเลือกพื้นที่ใหครอบคลุมทั่วประเทศ ทั้ง 4 ภาค 
คือภาคกลาง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือ และภาคใต และเพื่อความสะดวกในการเก็บ
ขอมูล  จะเลือกพื้นที่จังหวัดเปนตัวแทนของแตภาคคือ  เขตกรุงเทพมหานคร  อ . เมือง  จ . 
นครราชสีมา อ. เมือง จ. เชียงใหม และ อ. หาดใหญ จ. สงขลา เนื่องจากเขตพื้นที่ดังกลาว เปนเขต
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พื้นที่เขตจังหวัด ที่มีจํานวนกรมธรรม มีผลบังคับสูงสุดในแตละภาค (กรมการประกันภัย, ออนไลน
, 2550) โดยการศึกษาจะครอบคลุมถึง ลักษณะสวนบุคคล สวนประสมทางการตลาด และ
ภาพลักษณองคกร เวลาในการศึกษาตั้งแตวันที่ 1 กุมภาพันธ พ.ศ. 2552 – 28 กุมภาพันธ พ.ศ. 2552 
เทานั้น 

 
1.5 ประโยชนที่ไดรับ 

การศึกษาครั้งนี้ ทําใหไดทราบถึงลักษณะพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตทั้ง 4 
ภูมิภาค และไดทราบถึงปจจัยตางๆ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ภาพลักษณองคกร ที่สงผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย และยังสามารถนําผลวิจัยที่ได
ไปเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑประกันชีวิต 
และบริการ ใหสามารถตอบสนองกับความตองการของลูกคา อันสงผลดีตอการพัฒนา ภาคธุรกิจ
นายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยตอไป 

 

1.6 คํานิยามศัพท 

กรมธรรมประกันชีวิต (Life insurance policy) หมายถึง สัญญาตางตอบแทนที่คูสัญญาฝาย
หนึ่งเรียกวา ผูเอาประกันมีหนาที่ตองจายเบ้ียประกันใหกับคูสัญญาอีกฝายหนึ่ง เรียกวา บริษัท
ประกันชีวิต โดยบริษัทประกันชีวิตมีหนาที่ตองจายผลตอบแทน ซ่ึงเรียกวา ทุนประกันชีวิต ผูเอา
ประกันหรือผูรับผลประโยชนตามกรมธรรม เมื่อผูเอาประกันเสียชีวิตหรืออยูครบตามสัญญาของ
กรมธรรม  

การตัดสินใจซื้อประกันชีวิต หมายถึง ผูบริโภคตัดสินใจเลือกซื้อโดยผานกระบวนการ
ตัดสินใจวาจะซื้อหรือไมซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย หรือซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตผานชองทางอื่นๆ 

ธนาคารพาณิชย (Commercial bank) หมายถึง ธนาคารที่ไดรับอนุญาตใหประกอบการ
ธนาคารพาณิชยตามกฎหมายวาดวยการธนาคาร  

ธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย (Bancassurance) หมายถึงการทําประกัน
ผานธนาคาร โดยธนาคารผูไดรับอนุญาตรับเปนนายหนาในการใหคําแนะนํา และจําหนาย
ผลิตภัณฑประกัน ในการนี้หมายถึง การขายประกันชีวิต (ไมรวมถึงประกันวินาศภัย) 
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ตัวแทนประกันชีวิต (Life insurance agent) หมายถึงผูซ่ึงรับประกันชีวิต มอบหมายใหทํา
การชักชวนบุคคลใหทําสัญญาประกันชีวิตกับตน ตัวแทนประกันชีวิตอาจเปนลูกจางของผูรับ 
ประกันชีวิตหรือบุคคลภายนอกก็ได (กรมการประกันภัย, ออนไลน, 2549 ) 

นายหนาประกันชีวิต (Life insurance broker) หมายถึงผูซึ่งชี้ชองหรือจัดการ ใหบุคคลทํา
สัญญาประกันชีวิต กับผูรับประกันชีวิตโดยหวังไดรับบําเหน็จ เนื่องจากการนั้นในการศึกษาครั้งนี้
หมายถึงธนาคารพาณิชย  

ผูท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต หมายถึง บุคคลที่ปจจุบันไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแลว 
ผูท่ีไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต หมายถึง บุคคลที่ปจจุบัน ไมไดซ้ือกรมธรรมประกัน

ชีวิต 
พนักงานธนาคาร หมายถึง บุคคลผูซ่ึงไดรับมอบหมายจากธนาคารพาณิชย ใหดําเนินการ

ขายประกันชีวิตผานธนาคาร โดยที่พนักงานเทานั้นตองมีอนุญาตนายหนาประกันชีวิต จากนาย
ทะเบียน กรมการประกันภัย 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล ในการคนหา การ
ซ้ือ การประเมิน และการดําเนินงานเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑประกันชีวิตผานชองทางการจัดจําหนาย
ของธนาคารพาณิชย โดยคาดหวังวาสิ่งเหลานั้นสามารถตอบสนองความตองการของตนได  

ภาพลักษณองคกร (Corporate image) หมายถึงภาพที่เกิดในจิตใจ ซ่ึงบุคคลมีความรูสึกนึก
คิดตอองคกร ภาพในใจดังกลาวของบุคคลนั้นๆ อาจจะไดมาจากทั้งประสบการณทางตรง (Direct  
experience) และประสบการณทางออม (Indirect  experience) ทั้งนี้การรับรูหรือภาพดังกลาวเปนผล
มาจากการกระทําของคนในองคกรนั้น (Robinson and  Barlow, 1959 อางถึงใน จิราภรณ สีขาว , 
2536) ในการศึกษาครั้งนี้คือภาพลักษณของธนาคารพาณิชยไทยและภาพลักษณของบริษทัประกัน
ชีวิต 

ลักษณะสวนบุคคล หมายถึงลักษณะที่สําคัญทางสังคมของบุคคลนั้นๆ คือ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน รายไดตอเดือน 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึง
บริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ไดแก ผลิตภัณฑ (กรมธรรม) 
ราคา (คาเบี้ยประกันชีวิต) การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ
ลักษณะทางกายภาพ 

ผลิตภัณฑ (Products) หมายถึงสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกลูกคา เพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคา ในการวิจัยนี้ ผลิตภัณฑ หมายถึง ความคุมครองและผลประโยชนที่ผูถือ
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กรมธรรมจะไดรับ ผลิตภัณฑยังรวมถึงองคประกอบของผลิตภัณฑดวย เชน รูปแบบของกรมธรรม 
ความหลากหลายของแบบกรมธรรม เปนตน 

ราคา (Price) หมายถึงคาเบี้ยประกันที่ผูซ้ือกรมธรรมจะตองชําระใหแกบริษัทประกันชีวิต
ในแตละปซ่ึงจะแตกตางกันไปขึ้นอยูกับเงื่อนไขและแบบของกรมธรรม 

การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงการนําเสนอผลิตภัณฑประกันชีวิตผาน
ชองทางการขายตางๆ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการประชาสัมพันธ การโฆษณาและการ
สงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ ของธนาคารพาณิชย และบริษัทประกันชีวิต 

บุคลากร (People หรือ Personnel) หมายถึงบุคลากรที่เกี่ยวของกับการใหบริการหรือติดตอ
กับลูกคา ในการวิจัยนี้ หมายถึงพนกังานขายของธนาคาร และตัวแทนประกันชีวิต 

กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึงกระบวนการตางๆ ที่เกี่ยวของกับการใหบริการ
ลูกคา เชน กระบวนการในการซื้อประกัน กระบวนการในการเคลมประกัน เปนตน 

ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึงสิ่งแวดลอมตางๆที่สามารถจับตองได
และผูบริโภคสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้งหา เชน อาคารสถานที่ อุปกรณสํานักงาน 
สัญลักษณ ส่ิงตีพิมพ ฯลฯ 

 

1.7  สัญลักษณที่ใชแทนตัวแปร 
LA หมายถึง สมการการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล 
LAB หมายถึง สมการการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดาน

ภาพลักษณองคกร 
SX หมายถึง เพศ 
AE หมายถึง อายุ 
STAT หมายถึง สถานภาพ 
ED หมายถึง ระดับการศึกษา 
OCC หมายถึง อาชีพ 
POS หมายถึง ตําแหนงหนาที่การงาน 
IN หมายถึง รายไดตอเดือน 
POD หมายถึง ลักษณะของผลิตภณัฑ (กรมธรรม) 
PRI หมายถึง ระดับราคาคาเบี้ยประกันชีวิต 
WAY หมายถึง ชองทางการจัดจําหนาย 
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POM หมายถึง วิธีการสงเสริมทางการตลาด 
LAR หมายถึง บุคลากร 
IM หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ 
PRO หมายถึง กระบวนการใหบริการ 
IMBC หมายถึง ภาพลักษณของธนาคารพาณิชย และบริษัทประกันชีวิต 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



    

 

10 

 

บทที่ 2 
ปริทัศนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการวิจัย เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

ในประเทศไทย  ไดนําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ มาเปนแนวทางในการวิจัย โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

2.1 วิวัฒนาการ และสถานการณของธุรกิจประกันชีวิตในประเทศไทย 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 
2.4 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณองคกร 
2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

2.1 วิวัฒนาการ และสถานการณของธุรกิจประกนัชีวิตในประเทศไทย 
สิทธิโชค ศรีเจริญ (2540) และชูเกียรติ ประมูลผล (2544) ไดสรุปวิวัฒนาการของการ

ประกันชีวิต ออกเปน 3 ยุค ดังนี้ 
      2.1.1 ยุคโบราณ 

มนุษยมีความคิดที่จะชวยเหลือซ่ึงกันและกันมาตั้งแตยุคหินตอนตน เห็นไดจากการ
ดํารงชีวิตโดยรวมกันเปนกลุมหรือเผา มีที่อยูอาศัยรวมกันมีการเฉลี่ยแบงปนอาหารที่ชวยหามา
ดวยกัน มีการชวยเหลือเล้ียงดูครอบครัวของผูที่เสียชีวิต เมื่อประมาณ 300 ป กอนคริสตกาล ชาว
กรีก-โรมัน ไดจัดตั้งสมาคมสงเคราะหขึ้น โดยการรวบรวมเงินจากสมาชิกไวชวยเหลือ สมาชิก
ภายในกลุม ตอมาไดมีการวางกฎหมายบัญญัติวาถาสมาชิกไมจายคาบํารุงจะถูกตัดจากสมาชิกภาพ 
และจะไมไดรับความชวยเหลือหากเสียชีวิตจากการกระทําอัตวินิบาตกรรม โดยในปค.ศ. 100 
จักรพรรดิ์ Hadrain แหงเมือง Lanuvium ออกกฎหมายระบุวา "บุคคลใดก็ตามที่เปนสมาชิกของ
สังคมจะตองอานขอความในสัญญาใหเขาใจถองแทเสียกอนเพื่อจะไดไมตองมาฟองรองใน
ภายหลัง หรือเพื่อจะไดไมเปนขอที่ทายาทจะมาโตเถียงในอนาคต " และ " บุคคลใดที่ทําลายตัวเอง
ไมวาโดยวิธีใด ยอมหมดสิทธิ์ที่จะไดรับการชดเชยจากสมาคม " 
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      2.1.2 ยุคกลาง 
ในยุคนี้ประเทศตางๆ เร่ิมมีการติดตอกันมากขึ้น ธุรกิจการคาที่ตองอาศัยการเดินเรือเฟองฟู 

การประกันชีวิตในรูปสมาคมสังคมสงเคราะหจึงเปนที่นิยมในตนคริสตศตวรรษที่ 18 สมาคม
ชาวเรือแหงหนึ่งซ่ึงตั้งอยูในมหานครลอนดอน ประเทศอังกฤษ ไดจัดวางแผนสังคมสงเคราะหขึ้น 
โดยมีระเบียบการในการสงเคราะหครอบครัวของบรรดาพอคา และชาวเรือที่เปนสมาชิกของ
สมาคม ถาปรากฏวาสมาชิกที่เดินทางไปกับเรือบรรทุกสินคาถึงแกความตาย โดยเรืออับปางหรือ
หายสาบสูญ สมาคมจะนําเงินไปจายแกครอบครัวหรือทายาทของสมาชิกนั้นๆโดยเฉลี่ยใหตาม
จํานวนเงินที่เรียกเก็บไวจากสมาชิกทั้งหมด สมาชิกที่ประสงคจะไดรับเงินชดเชยจากการสังคม
สงเคราะหในระบบดังกลาวตองจายเงินใหแกสมาคมคนละ 1 ปอนด โดยสมาคมจะเปนผูรักษาเงิน
ไวและจัดแบงเฉลี่ยเงินที่รวบรวมไวนั้นใหเปนมรดกแกทายาทของสมาชิกผูประสบชะตากรรมใน
ขณะเดียวกัน เมื่อเงินดังกลาวหมดก็เรียกเก็บเงินจากสมาชิกเพื่อรวบรวมไวใหม ตอไป 

การประกันชีวิตรายแรกไดแก ผูรับประกันภัยทางทะเลชื่อ นายริชารด มารติน (Richard 
Martin) ตกลงทําสัญญากับพอคาเกลือ ชาวอังกฤษ ชื่อ นายวิลเลียม กิบบอนส (William Gybbons) 
ที่โอลด ดรูร่ี เฮาส (Old drury house) นครลอนดอน ดวยเบี้ยประกัน 32 ปอนด ทุนประกัน 400 
ปอนด มีกําหนด 12 เดือน การประกันชีวิตรายนี้ปรากฏวาตองฟองรอง ในเรื่องของการตีความ
กําหนดเวลาเอาประกันภัย คือ นายวิลเลียม เอาประกันชีวิต เมื่อวันที่ 18 มิถุนายน ค.ศ. 1583 (พ.ศ. 
2126) และถึงแกกรรมในวันที่ 28 พฤษภาคม ปถัดไป ถานับแบบจันทรคติซ่ึงถือวาเดือนหนึ่งมี 28 
วัน สัญญาประกันชีวิตรายนี้ถือวาเลยกําหนดแตถาถือตามปปฏิทินปกติสัญญายังคงมีผลบังคับใช 
ในที่สุดศาลไดพิจารณาและเห็นวาสัญญายังมีผลบังคับ จึงสั่งใหผูรับประกันจายเงิน 400 ปอนด คํา
ตัดสินของศาลเปนผลดีที่ทําใหธุรกิจดําเนินไปอยางถูกตอง ซ่ึงเปนบรรทัดฐานที่ดีในการกําหนด
เงื่อนไขกรมธรรมประกันชีวิตในเวลาตอมา   

 

      2.1.3 ยุคปจจุบัน 
 การฌาปนกิจสงเคราะหไดพัฒนารูปแบบเปนธุรกิจประกันชีวิตมากขึ้น โดยใชระบบการ
ประกันชั่วระยะเวลาหนึ่งป (Annual term insurance) อันเปนการคุมครองชั่วระยะเวลาปตอปและได
กําหนดอัตราเบี้ยประกันแตกตางกันตาม อายุของผูเอาประกัน แตไมไดคํานวณจากอัตรามรณะ ใน
ระยะเดียวกันนั้น นายเจมส ด็อดซัน (Jame Dodson) นักคํานวณชาวอังกฤษ ไดเร่ิมคิดวาง
หลักเกณฑธุรกิจประกันชีวิตใหทันสมัยยิ่งขึ้น โดยนําเอาสถิติการตายของชาวลอนดอนที่ประกาศ
ระหวางป ค.ศ. 1728-1750 (พ.ศ. 2771 - 2293) มาเปนมาตรฐานในการคํานวณหาอัตรามรณะและ
จัดทําตารางอัตรามรณะขึ้นเปนครั้งแรก เพื่อนํามาคํานวณอัตราเบี้ยประกัน พรอมกับวางกฎเกณฑ
ในการประกอบธุรกิจประกันชีวิตไวดังตอไปนี้ 
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1. การประกันชีวิตตองดําเนินในแบบสหกรณโดยสมาชิกชวยเหลือซ่ึงกันและกัน เมื่อ
สมาชิกไดเสียชีวิตลง 

2. ไมจํากัดเพศและวัยของสมาชิก 
3. ไมมีเงินปนผล 
4. ผูมีอาชีพเสี่ยงอันตรายและสตรีตองเสียเบี้ยประกันเพิ่มพิเศษ 
5. สามารถเลือกไดวาจะประกันในแบบชั่วระยะเวลาหนึ่งป หรือแบบตลอดชีพ 
ในป ค.ศ. 1762 (พ.ศ. 2305) บริษัท เอควิตาเบลิแอสชัวรันสโซไซตี้ออฟ ลอนดอน จํากัด 

(The equitable assurance society of london) ไดจดทะเบียนเปนสถาบันประกันชีวิตแหงแรกของ
โลก และไดนําเอาทฤษฎีและการคํานวณของนายเจมส ด็อดซัน มาใช โดยระยะแรกไดออก
กรมธรรม แบบตลอดชีพเพียงแบบเดียว ใชอัตราเบี้ยประกันแตกตางกันตามอายุของผูเอาประกัน มี
การออกกรมธรรมใหผูเอาประกัน เพื่อถือไวเปนหลักฐาน ในกรมธรรมระบุชื่อผูเอาประกันจํานวน
เงินเอาประกัน เบี้ยประกัน ชื่อทายาท หรือผูรับประโยชน และมีขอความยินยอมที่จะจายเงินชดเชย 
ให ตามจํานวนเงินเอาประกัน หากผูเอาประกันถึงแกมรณะ ตอมา บริษัทบรูเด็นเชียสประกันภัย 
จํากัด จึงไดจดทะเบียนในป ค.ศ. 1848 (พ.ศ. 2391) ไดปรับปรุงอัตราเบี้ยประกัน มีการจายเงินปน
ผล และเพิ่มแบบประกันใหมีความหลากหลายมากขึ้น ทําใหธุรกิจประกันชีวิตมีความสมบูรณ และ
เจริญกาวหนาอยางรวดเร็ว  

 
      2.1.4 การประกันชีวติในประเทศไทย 
 การประกันชีวิตในประเทศไทยเริ่มมีมาในสมัยรัชการที่ 5 (ชูเกียรติ ประมูลผล, 2544) โดย
ที่ประเทศอังกฤษสงคณะทูตมาเจริญสัมพันธไมตรี และถือโอกาสเดียวกันนี้ กราบบังคมทูลขอพระ
บรมราชานุญาตใหบริษัท เอควิตาเบิล แอสชัวรันสโซไซตี้ ออฟ ลอนดอน (The eguitable assurance 
society of london) แตงตั้งตัวแทนประกอบการประกันชีวิตขึ้นในประเทศไทย โดยมีสมเด็จ
เจาพระยาบรมมหาศรีสุริยวงศไดทรงเอาประกันชีวิตรายแรก แตการประกันชีวิตในสมัยนั้นไม
เจริญเทาที่ควรเพราะประชาชนสวนมากยังไมเขาใจในธุรกิจประเภทนี้ ซ่ึงตอมาบริษัทใหญในกรุง
ลอนดอนเห็นวา ถาดําเนินธุรกิจตอไปก็ไมคุมกับคาใชจาย จึงถอนตัวแทนประกันชีวิตออกไปแต
ยังคงรักษาผลบังคับและบริการตามเงื่อนไขเดิม 
 หลังสงครามโลกครั้งที่ 1 ธุรกิจประกันชีวิตในยุโรปและอเมริกา ไดขยายตัวกวางมากยิ่งขึ้น
เพราะประชาชนรูถึงคุณคาและประโยชนของการประกันชีวิต โดยการประกันชีวิตไดแพรขยาย
กิจการเขามาในประเทศไทยอีกครั้ง ในปลายรัชกาลที่ 6 จนกระทั่งในรัชการที่ 7 ไดมีการติดตอขอ
อนุญาตประกอบกิจการประกันชีวิตในประเทศไทย ซ่ึงรัฐบาลในขณะนั้นเห็นวาการประกันชีวิต
เปนธุรกิจที่มีสวนเกี่ยวพันกับความผาสุขและความปลอดภัยของประชาชน จึงไดกําหนดธุรกิจ
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ประกันชีวิตไวในประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยบรรพ 3 ขึ้นในป พ.ศ. 2471 หลังจากนั้นตอมา 
กระทรวงพาณิชยและคมนาคมจึงไดตรากฎหมาย กําหนดเงื่อนไขการขออนุญาตประกอบธุรกิจการ
ประกันวินาศภัย และในป พ.ศ. 2473 บริษัทประกันชีวิตตางชาติจึงไดรับการจดทะเบียนและ
ประกอบการประกันชีวิตเปนบริษัทแรก ซ่ึงไดแก บริษัท เกรท อีสเทอรน ไลฟ แอสชัวรันส (Great 
eastern life assurance company limited)  ในชวงแรกธุรกิจประกันภัยยังไมมีบริษัทที่ดําเนินงานโดย
คนไทย จนกระทั่งผลจากสงครามโลกครั้งที่ 2 บริษัทตางชาติไดเลิกกิจการในประเทศไทยไปโดย
ปริยาย สงผลความเสียหายใหแกผูเอาประกันภัยเพราะไมสามารถติดตอกับบริษัทได ตอมาหลังจาก
สงครามโลกครั้งที่ 2 ส้ินสุดลง จึงเริ่มมีบริษัทประกันชีวิตขามชาติเร่ิมกลับมาดําเนินกิจการใหมอีก 

ในป พ.ศ. 2485 เร่ิมมีบริษัทประกันชีวิตของคนไทยไดรับอนุญาตใหประกอบการประกัน
ชีวิต คือบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด จดทะเบียนเมื่อวันที่ 22 มกราคม พ.ศ. 2485 ในระยะเริ่มตน
ของการประกันชีวิตในประเทศไทยนั้น ยังมิไดมีกฎหมายควบคุมเกี่ยวกับเงินกองทุนสํารองและ
การลงทุน อีกทั้งนายทุนผูบริหารธุรกิจประกันชีวิตนั้นยังไมเขาใจหลักการประกันชีวิต และบริษัท
ไทยในขณะนั้นมิไดมุงทําหนาที่อยางจริงจัง การขายกรมธรรมประกันชีวิตในสมัยนั้น สวนมาก
ตัวแทนจะออกขายในเขตตางจังหวัด และมักจะทําการขายในรูปของการใชอิทธิพลจูงใจ จนทําให
เกิดอัตราการขาดอายุของกรมธรรม มีคอนขางสูง  
 แมวาในชวงเวลาดังกลาว การขยายตัวของภาคธุรกิจประกันชีวิตจะมีอยางตอเนื่อง  แตยัง
ไมมีกฎหมายควบคุมธุรกิจประกันชีวิตและประกันโดยตรง จนกระทั่งระหวาง พ.ศ. 2479 – 2499 
โดย  ดร.ปวย  อ้ึงภากรณ ผูวาการธนาคารแหงประเทศไทยในขณะนั้น  จึงไดทําการยกราง
พระราชบัญญัติประกันชีวิตและพระราชบัญญัติประกันวินาศภัยข้ึน และไดประกาศใชพระราช 
บัญญัติประกันชีวิตและพระราชบัญญัติประกันวินาศภัยฉบับดังกลาวขึ้นเปนครั้งแรก ในป พ.ศ. 
2510 โดยกฎหมายทั้ง 2 ฉบับ มีสวนสําคัญในการควบคุมธุรกิจประกันภัยมายาวนานกวา 25 ป 
จนกระทั่งป พ.ศ. 2535 จึงไดมีการปรับปรุงแกไขกฎหมายทั้ง 2 ฉบับใหมอีกครั้ง เพื่อใหสอดคลอง
กับสภาพเศรษฐกิจที่เปล่ียนแปลงไป (กองบรรณาธิการประกันชีวิตไทย, 2542; ชูเกียรติ ประมูลผล, 
2544) 
 การขยายตัวของธุรกิจประกันชีวิต พิจารณาจากการเปลี่ยนแปลงของกรมธรรมประกันชีวิต 
จํานวนเงินเอาประกันและสัดสวนของประชากรตอจํานวนกรมธรรม จากการศึกษาพบวาในชวง
กอนเกิดวิกฤติเศรษฐกิจ (ป พ.ศ. 2531 – 2538) ธุรกิจประกันชีวิตมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง โดยมี
การเติบโตของจํานวนกรมธรรมในอัตราเฉลี่ยตอป สูงกวารอยละ 10 และเมื่อพิจารณาจํานวนเงิน
เอาประกันพบวา มีการเติบโตที่สอดคลองกับจํานวนกรมธรรม โดยอัตราการขยายตัวเฉลี่ยตอปสูง
กวารอยละ 20 แตในชวงการเกิดวิกฤติเศรษฐกิจ (ป พ.ศ. 2539 - 2542) เปนชวงที่การเติบโตของ
ธุรกิจประกันชีวิตไดหดตัวลง โดยเฉพาะในป พ.ศ. 2541 อัตราการขยายจํานวนกรมธรรมมีคาติด
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ลบ สวนจํานวนเงินเอาประกันมีแนวโนมลดต่ําลงเชนเดียวกัน ซ่ึงในชวงป พ.ศ. 2541 - 2542 การ
ขยายตัวของจํานวนเงินเอาประกันลดต่ําลงอยูในระดับต่ํากวารอยละ 4 แตกตางจากชวงเวลากอน
เกิดวิกฤติเศรษฐกิจที่มีการขยายตัวสูงถึงกวารอยละ 20 ตอป จากนั้นภายหลังวิกฤติเศรษฐกิจ (ป 
พ.ศ. 2543 - 2551) ธุรกิจประกันชีวิตไดเริ่มขยายตัวอีกครั้ง โดยอัตราการเติบโตของจํานวน
กรมธรรมเฉลี่ยตอปอยูในระดับรอยละ 5 - 8 มีอัตราเติบโตของจํานวนเงินเอาประกันเติบโตมากกวา
รอยละ 10 (สมาคมประกันชีวิตไทย, ออนไลน,  2552)  ดังตารางที่ 2.1 เมื่อพิจารณาจากสัดสวนของ
ประชากรผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตในประเทศ ยังถือวามีสัดสวนอยูในระดับที่ต่ํา เมื่อเทียบ
สัดสวนการทําประกันชีวิตกับประเทศที่พัฒนาแลว โดยในป พ.ศ. 2551 มีจํานวนกรมธรรมประกัน
ชีวิตที่มีผลบังคับ จํานวนเพียง  14.17 ลานฉบับ คิดเปนรอยละ 22.36 ของจํานวนประชากรทั้ง
ประเทศประมาณ  63.40 ลานคน   
 
ตารางที่ 2.1 สถิติกรมธรรมประกันชีวิตที่มีผลบังคับเมื่อส้ินป พ.ศ. 2531- 2551 (กอนการ    

ประกันภัยตอ) 
                    หน ว ย  :  ล าน

บาท 
ป จํานวน

กรมธรรม 
% 

+ (-) 
จํานวนเงิน

เอา
ประกันภัย 

% 
 + (-) 

เงินเอา
ประกันภัย
เฉล่ียตอ
กรมธรรม 

ประชากร 
(ลานคน) 

% 
ตอ

จํานวน
ประชากร 

2531 2,601,347  13.96  205,764 27.08  0.08 54.96 4.73    

2532 3,010,721  15.74 269,848 31.14 0.09 55.89 5.39 

2533 3,587,375  19.15 350,711 29.97 0.10 55.84 6.42 

2534 3,935,562  9.71 439,221 25.24 0.11 57.03 6.90 

2535 4,475,119  13.71 540,397 23.04 0.12 57.62 7.77 

2536 4,983,349  11.36 636,486 17.78 0.13 58.44 8.53 

2537 5,537,764  11.13 771,544 21.22 0.14 59.24 9.35 

2538 6,238,856  12.66 937,082 21.46 0.15 59.28 10.52 

2539 6,935,651  11.17 1,069,156 14.09 0.15 59.90 11.58 
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ตารางที่ 2.1 สถิติกรมธรรมประกันชีวิตที่มีผลบังคับเมื่อส้ินป พ.ศ. 2531- 2551 (กอนการ    
ประกันภัยตอ) (ตอ) 

                  หนวย : ลานบาท 
ป จํานวน

กรมธรรม 
% 

+ (-) 
จํานวนเงิน

เอา
ประกันภัย 

% 
 + (-) 

เงินเอา
ประกันภัย
เฉล่ียตอ
กรมธรรม 

ประชากร 
(ลานคน) 

% 
ตอ

จํานวน
ประชากร 

2540 7,215,160  4.03 1,179,836 10.35 0.16 60.50 11.93 

2541 7,198,575  (0.23) 1,226,949 3.99 0.17 61.20 11.76 

2542 7,375,916  2.46 1,253,169 2.14 0.17 61.80 11.94 

2543 7,772,644  5.38 1,489,987 18.90 0.19 61.88 12.56 

2544 8,331,702  7.19 1,758,829 18.04 0.21 62.31 13.37 

2545 8,957,401  7.51 1,958,339 11.34 0.22 62.80 14.26 

2546 9,659,296  7.84 2,356,382 20.33 0.24 63.08 15.31 

2547 10,383,640  7.50 2,673,241 13.45 0.26 61.97 16.76 

2548 11,183,758  7.71 3,098,454 15.91 0.28 62.42 17.92 

2549 12,083,566  8.05 3,688,348 19.04 0.31 62.83 19.23 

2550 13,092,019  8.35 4,051,545 9.85 0.31 63.04 20.77 

2551 14,174,401  8.27 4,754,554 17.35 0.34 63.40 22.36 
ท่ีมา : สมาคมประกันชวีิตไทย,  ออนไลน, (2552) 
หมายเหตุ  :  1. ไมรวมขอมูล บจก.ไทยรีประกันชวีิต 
 2. จํานวนประชากรที่ลดลงในป 2547 เนื่องมาจากการแกไขปรับปรุงทะเบียนราษฎร

ทั่วราชอาณาจักร ซ่ึงมีชื่อเกินและซ้ําซอน 
 
สําหรับการประกอบธุรกิจนายหนาประกันภัยโดยธนาคารพาณิชย เร่ิมตนขึ้นอยางชัดเจน

เมื่อกลางทศวรรษที่ 90 ในทวีปยุโรป ประเทศในยุโรปสวนใหญประสบความสําเร็จในการทําธุรกิจ 
Bancassurance (มานิจ วราภาคย, 2549) โดยเฉพาะประเทศฝรั่งเศสที่ประสบความสําเร็จเปนอยาง
ยิ่ง (ตามตารางรางที่ 2.2) แสดงใหเห็นจากสัดสวนเบี้ยประกันรับผานชองทางการจําหนายของ
ธนาคารพาณิชย ที่มีมากถึงรอยละ 60-70 ซ่ึงสะทอนใหเห็นวาชองทางการขายของธนาคารพาณิชย
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กําลังไดรับความนิยม หรือสามารถสนองตอบความตองการของผุบริโภคเพิ่มขึ้น (Bergendahl, 
1995) จากนั้นไดแพรหลายไปยังประเทศตางๆในยุโรป สหรัฐอเมริกา รวมไปถึงในเอเชีย  

 
ตารางที่ 2.2 สัดสวนเบี้ยประกันภัยจําแนกตามชองทางการรับงานของธุรกิจประกันชีวิตและประ 

กันภยัรวมในฝรั่งเศส 
                     หนวย : รอยละ 

ชองทางการจําหนาย ป (ค.ศ.) 

(Distribution Channel) 1992 1994 1996 1998 2000 2001 
ผานธนาคาร/เคานเตอรบริการ 
(Over the Counter) 

46 54 59 59 61 60 

ตัวแทน (Agent) 17 14 11 10 8 8 

นายหนา (Broker) 7 7 7 8 9 9 
พนักงานฝายขายบริษัท 
(Salaried sales associate) 

25 21 17 17 16 17 

ชองทางอื่น (Other Channel) 5 4 6 6 6 6 

รวม 100 100 100 100 100 100 
ท่ีมา : Fédération française des sociétés d’assurances (2002) 

 
 สวนประเทศไทย มีปจจัยที่เอื้อตอการขยายตัวของธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคาร 
โดยในชวงตนป พ.ศ. 2545 ไดมีประกาศทั้งจากธนาคารแหงประเทศไทยและจากนายทะเบียน
ประกันภัยซ่ึงกํากับดูแลสถาบันการเงินทั้งสอง อนุญาตใหนิติบุคคลประเภทธนาคารพาณิชยเปน
นายหนาประกันวินาศภัยและนายหนาประกันชีวิตได (ตามรายละเอียดภาคผนวก ก)  จึงเปนการจุด
ประกายใหเกิดวิสาหกิจรูปแบบใหมของความรวมมือระหวางสถาบันการเงินทั้งสองดังกลาว ใน
ลักษณะของการรวมทุนหรือพันธมิตรทางธุรกิจ โดยมีรูปแบบความรวมมือทางธุรกิจ  (ไทยรี
ประกันชีวิต, 2545) มีลักษณะดงัตอไปนี้ 
 1. สัญญารวมธุรกิจ แบบเปนชองทางจําหนาย (Distribution agreement) เปนการดําเนิน
ธุรกิจในลักษณะธนาคารเปนผูจําหนายผลิตภัณฑของประกันภัย โดยธนาคารจะไดคาธรรมเนียม
จากการเปนนายหนา มีการแลกเปลี่ยนฐานขอมูลของลูกคากันระหวางกันแบบไมลึกซึ้ง 

2. ความรวมมือในลักษณะพันธมิตรพึ่งพากันและกัน (Strategic alliances) การดําเนินธุรกิจ
จะเปนไปในลักษณะการพัฒนาผลิตภัณฑ มาตรฐานการบริการ และการจัดการชองทางจําหนาย
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รวมกัน ในความรวมแลกเปลี่ยนขอมูลลูกคาซ่ึงกันและกันมากขึ้น และมีการรวมลงทุนดาน
เทคโนโลยีสารสนเทศและตัวแทนขายดวยกัน 

3. ธนาคารเขารวมหุนกับบริษัทประกันภัย (Joint ventures) การดําเนินงานบริษัท
ประกันภัยจะสงเสริมการขายผานธนาคารที่ถือหุนรวมกัน และมีการแลกเปลี่ยนฐานขอมูลลูกคาซึ่ง
กันและกัน 

4. กลุมผูใหบริการทางการเงิน (Financial services group) ลักษณะการดําเนินงานและ
ระบบการจัดการของทั้งสององคกร ผสมผสานกันอยางเต็มรูปแบบ เนนการบริการเบ็ดเสร็จในจุด
เดียว (One-stop services)  
 การเติบโตของธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยในประเทศไทย  ยังมี
ความสัมพันธโดยตรงกับทิศทางการขยายตัวของสภาวะเศรษฐกิจเชนเดียวกับธุรกิจสาขาอื่น โดยใน
ป พ.ศ. 2551 ในชองทางการขายของธนาคารพาณิชยมีการเติบโตตอเนื่อง ดังจะเห็นไดจากสวนแบง
การตลาดของชองทางการขายผานธนาคารพาณิชยที่ตามมาในลําดับสอง รองจากการขายผาน
ตัวแทนนายหนา ตามตารางที่ 2.3 (สมาคมประกันชีวิตไทย, ออนไลน, 2552) อยางไรก็ตามดวย
รูปแบบโครงสรางธุรกิจ ตลอดจนกลยุทธขององคกร และบุคลากรที่เกี่ยวของ ทั้งของธนาคาร
พาณิชย บริษัทประกันชีวิต หรือแมแตหนวยงานราชการเอง ยังมีความแตกตางกันอยางมาก ทําให
ยังไมมีธนาคารพาณิชย หรือบริษัทประกันชีวิตแหงใด ในประเทศไทย ที่สามารถกลาวไดวาประสบ
ความสําเร็จจากการดําเนินงาน หรือมีประสิทธิภาพเปนแบบอยางที่ดีในธุรกิจนายหนาประกันชีวิต
ผานธนาคารพาณิชย 
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ตารางที่ 2.3 คาเบี้ยประกันภัยรับปแรก ประเภทสามัญจําแนกตามชองทางการจําหนาย (เดือน
มกราคม - เดือนธันวาคม พ.ศ. 2551) 

                          หนวย : พนับาท 

ตัวแทน

ประกันชีวิต

นายหนา

ประกันชีวิต

ผานธนาคาร

พาณิชย

ขายตรง

ผาน

ไปรษณีย

สอบถามทาง

โทรศัพท

ผานองคกร ชองทางอื่น             รวม       

    (1)

1 AACP 1,753,062        64                589,878                       -  284,291         179             5,171        2,632,644         7.30       

2 ACE 166,961                              - 277,230                       -  7,068                          -                -  451,259            1.25       

3 AIA 8,192,449                           - 239,630          45,796     26,275           706,332                    -  9,210,482         25.53     

4 ALife                    -                     -                     -               -  166,554                       -                -  166,554            0.46       

5 BLA 1,337,520                           - 1,951,917       1,515                           - 1,673                        -  3,292,625         9.13       

6 BUILife 17                                       -                     -               -                      -               -  1,026        1,043                0.00       

7 FLA 186,905                              -                     -               -  50,515           495                           -  237,915            0.66       

8 GT 304                  6,045                               -               -  327,327                       -  1,883        335,559            0.93       

9 ING 1,251,915                           - 426,320                       -  286,771                       -                -  1,965,007         5.45       

10 KTAL 1,654,316                           - 1,249,625                    -  23,563                         -                -  2,927,505         8.11       

11 SCI Life                    -                     - 450,512                       -  132,021                       -                -  582,533            1.61       

12 MIT 47,722                                -                     -               -  6,301                          -                -  54,023              0.15       

13 MLI 666                  105              43,382                         -  653                             -  1,766        46,572              0.13       
14 MTL 1,399,640        49,324         1,847,667                    -  59,163                         -                -  3,355,794         9.30       
15 OLIC 574,376                              -                     -               -                      - 2,574                        -  576,950            1.60       
16 PLT 47,280                                - 149,805                       -  329,526         5,872          1,319        533,802            1.48       
17 SAHA                    -                     -                     -               -                      -               -                -                       -  -
18 SCNYL 716,228                              - 3,489,977                    -  89,522                         -                -  4,295,727         11.91     
19 SELIC 149,068                              -                     -               -                      -               -                -  149,068            0.41       
20 SLI 19                                       -                     -               -                      -               -                -  19                     0.00       
21 SSLI 56,684             320                                  -               -                      -               -                -  57,004              0.16       
22 TCLife                    -                     - 86,968                         -  1,309                          -                -  88,278              0.24       
23 TLA 13,019             373              54,999                         -                      -               -                -  68,391              0.19       
24 TLI 4,868,976        1,028                               -               -  179,550                       -                -  5,049,554         14.00     

22,417,128      57,258         10,857,911     47,311     1,970,409      717,124      10,814      36,078,307       100.00   
62.13               0.16             30.10              0.13         5.46              1.99            0.03          100.00              

สวน

แบงตลาด
บริษัท

เบี้ยประกันภัยรับปแรก

รวม
สวนแบงตลาด  
ท่ีมา : สมาคมประกันชวีิตไทย, ออนไลน, (2552) 

 
สําหรับประโยชนหลักที่ภาคธุรกิจธนาคารพาณิชยไทยจะไดรับ จากการประกอบธุรกิจ

นายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  (ไทยรีประกันชีวิต, 2545) มีดังนี้ 
1. ภาวะดอกเบี้ยปจจุบันที่ลดตํ่าลง และแนวโนมในอนาคตที่สวนตางระหวางอัตราดอกเบีย้

เงินกูและอัตราดอกเบี้ยเงินฝากนาจะแคบลง สงผลใหกําไรจากผลิตภัณฑและบริการแบบเกาของ
ธนาคารจะไมเพียงพอ ขณะที่ตนทุนของธนาคารยังสูงทั้งในดานตนทุนคงที่ (Fixed cost) และ
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ตนทุนดําเนินงาน (Operating cost) ดังจะเห็นไดจากการที่ธนาคารหลายแหงไดปดสํานักงานสาขา
ลง ธนาคารจําเปนตองใชประโยชนจากสาขาและพนักงานที่เหลืออยูใหเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด 
กอรปกับอัตราคาบําเหน็จประกันวินาศภัยและประกันชีวิตที่คอนขางสูงเปนที่นาสนใจสําหรับ
ธนาคาร อีกทั้งยังทําใหลูกคาคงความภักดี (Loyalty)ในการใชบริการธนาคารตอไป 

2. โครงสรางประชากรในอนาคตจะประกอบดวยผูสูงวัยในสัดสวนมากขึ้น ขณะที่สัดสวน
ประชากรวัยเด็กจะลดลง เนื่องมาจากอัตราการเกิดลดลงและอายุขัยเฉลี่ยที่ยาวข้ึนจากความกาวหนา
ทางวิทยาการดานสุขภาพ ส่ิงนี้จะมีผลโดยตรงถึงระบบประกันสังคมโดยเฉพาะเงินบํานาญชราภาพ 
จึงมีความจําเปนที่บุคคลจะตองมีเงินสํารองเพื่อการเกษียณอายุ ทําใหผูบริโภคหันมาสนใจการ
ลงทุนระยะยาวและความคุมครองบํานาญแบบประกันชีวิต ประกอบกับประโยชนในการลดหยอน
ทางภาษี ทําใหยิ่งเพิ่มเสนหใหสินคาชนิดนี้ 

3. กระแสการเกิดและการสนับสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ดังจะเห็นวา
ในปจจุบันธนาคารพาณิชยไทยมีการพัฒนาผลิตภัณฑของธนาคารหลายแหงใหเนนบริการกลุม
ผูประกอบการ SMEs โดยเฉพาะเจาะจง การประกันภัย (ทั้งการประกันชีวิตและการประกันวินาศ
ภัย) จะเปนหนทางหนึ่งของการปองกันความเสี่ยงภัยที่ไมคาดฝน ซ่ึงจะสงผลกระทบรุนแรงตอ
ผูประกอบการรายยอยเหลานี้ นอกจากนี้ยังชวยลดความเสี่ยงของธนาคารพาณิชยในฐานะผูปลอย
สินเชื่อดวย 

4. ศักยภาพในปจจุบันของธนาคาร ซ่ึงบริษัทประกันภัยอาจจะไมมีคือขอมูลทางดาน
การเงินและสถานภาพทางสังคมของลูกคา ซ่ึงสามารถนํา มาวิเคราะหและสังเคราะหเปน
สารสนเทศเกี่ยวกับรูปแบบความตองการ ความจําเปน ซ่ึงมีคายิ่งตอการนําเสนอผลิตภัณฑและ
บริการที่ตรงใจลูกคา 

5. ธนาคารยังมีจุดแข็งอยางมากในทักษะการบริหารความสัมพันธระยะยาวกับลูกคา 
เครือขายสาขา ตลอดจนเครื่องมือทางเทคโนโลยีที่บริการลูกคาทั่วถึง เชน เครื่องบริการอัตโนมัติ 
(ATM) ซ่ึงสามารถนํามาประยุกตใชเพื่อใหบริการชองทางการจําหนายผานธนาคารพาณิชย ไดเปน
อยางดี 

สําหรับประโยชนที่บริษัทประกันชีวิตไดรับ ในการดําเนินการจัดจําหนายประกันชีวิตผาน
ธนาคารพาณิชย (ไทยรีประกันชีวิต, 2545)  มีดังนี้ 

1. ฐานลูกคาธนาคารนั้นเปรียบเสมือนพรมแดนใหม สําหรับธุรกิจประกันภัย เนื่องจากแต
เดิมนั้นเครือขายสาขาบริษัทประกันภัย ตลอดจนโครงสรางหนวยงานตัวแทนยังเขาไปไมถึง และ
จากการที่แตเดิมนั้นบริษัทประกันภัยเนนกลุมลูกคาที่เปนผูมีฐานะดี ในขณะที่อาจจะละเลยกลุมอ่ืน
ไป 
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2. ผลิตภัณฑจะมีรูปแบบหลากหลาย และมีความเชื่อมโยงมากขึ้น ทําใหจูงใจลูกคาไดมาก
ยิ่งขึ้น 
 3. การบริหารตนทุนโดยชองทางการจําหนายผานธนาคารพาณิชย จะมีการประหยัด
คาใชจายในการดําเนินงาน (Economies of scale) และชวยเสริมสรางศักยภาพในการทํากําไรใหมาก
ขึ้น 
 กลาวโดยสรุป จากวิวัฒนาการของธุรกิจประกันชีวิตตั้งแตอดีตถึงปจจุบันพบวา มีการ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธและวิธีการ เพื่อใหสอดคลองกับสภาพสังคม และเศรษฐกิจที่เปล่ียนแปลงไป
ตลอดเวลา ดังนั้นการที่จะประสบความสําเร็จในธุรกิจดังกลาว ตองอาศัยองคประกอบในหลายดาน 
ในการขับเคลื่อนธุรกิจ ฉะนั้นธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต จึงจําเปนตองผนึกกําลัง 
ผสมผสานองคความรู และผสมผสานทักษะความชํานาญเขาดวยกัน ซ่ึงจะสงผลใหชองทางการขาย
ดังกลาวสามารถเติบโตไดอยางตอเนื่องตอไป 
 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
2.2.1 ความหมายผูบริโภค 

 เสรี วงษมณฑา (2542) ไดใหความหมายของ ผูบริโภค (Consumer) คือผูที่มีความตองการ
ซ้ือ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing behavior) และ
พฤติกรรมการใช (Using behavior) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543) ใหความหมาย ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลที่
ทําการซื้อจริงในกระบวนการซื้อ ดังนั้นผูบริโภคก็คือบุคคลที่มีบทบาทเปนผูซ้ือสินคา ผูใช
ผลิตภัณฑ หรือใชบริการขั้นสุดทาย หรืออาจหมายถึงผูซ้ือสินคาไปเพื่อใชสวนตัวและครอบครัว 
 
      2.2.2 ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
 Loudon (1993) ใหความหมายวาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) คือ กระบวน 
การตัดสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลกระทํา เพื่อประเมิน (Evaluating) ครอบครอง 
(Acquiring) หรือบริโภค (Consume) สินคาและบริการ (Goods and service) 
 Schiffman and Kanuk (2000) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรม
ของบุคคลในการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchase) การใช (Using) การประเมินผล 
(Evaluation) ในผลิตภัณฑและบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต โดยมีความคาดหวังวา ส่ิงเหลานั้น
จะสามารถตอบสนองความตองการของตนได 
 Etzel, Walker and Stanton (2004) ใหความหมายพฤติกรรมของผูบริโภค วาหมายถึง 
กิจกรรมและกระบวนการการตัดสินใจของบุคคลที่เกี่ยวกับการใชสินคาและบริการ 
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      2.2.3 บทบาทของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ลักษณะ ไดแก 
 2.2.3.1 ผูริเร่ิม (Initiator) หมายถึง บุคคลผูซ้ือรับรูถึงความจําเปนหรือความตองการและ
ริเร่ิมความคิดเกี่ยวกับการซื้อและความตองการสินคา 
 2.2.3.2  ผูมีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง ผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคําแนะนําวาควรซื้อ 
หรือไมซ้ือสินคา 
 2.2.3.3  ผูตัดสินใจ (Decider) หมายถึง ผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อ หรือไมซ้ือสินคา  
 2.2.3.4  ผูซ้ือ (Buyer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึงดําเนินการซื้อจริงอาจไมใชผูจายเงิน แตทํา
หนาที่ซ้ือเทานั้น 
 2.2.3.5   ผูใช (User) หมายถึง บุคคลผูซ่ึงเกี่ยวของกับการใชสินคาหรือบริการโดยตรง 
ซ่ึงอาจจะเปนผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใชในอุตสาหกรรม และจะเปนผูทําการประเมินการใช
สินคาและบริการนั้น ๆ ดวย 
 
      2.2.4 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ดวยเหตุนี้จึงจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุน หรือกลยุทธ
การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซื้อ การบริโภค การเลือกบริการ โดยคําตอบที่ไดจะชวยใหสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม  
 คําถามที่ใชในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย ใคร 
(Who) อะไร (What) ทําไม (Why)โดยใคร (Who) เมื่อไร (When) ที่ไหน (Where) และ อยางไร 
(How) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ (70s) ประกอบดวย ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ส่ิงที่
ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) บทบาทของผูมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ (Organizations) โอกาสในการซื้อ (Occasions) แหลงที่ผูบริโภคไปซื้อ (Outlets) 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซ่ึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคเปนดังนี้ (ปณิศา  ลัญชานนท, 2548) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับกลุมเปาหมาย (Occupants) ดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา พฤติกรรมศาสตร 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What dose the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับส่ิง
ที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน  
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3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับ
วัตถุประสงคที่ตองการซื้อ เพื่อตอบสนองความตองการดานรางการและจิตวิทยา 

4.  ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบ
เกี่ยวกับบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (Organizations) ประกอบดวยผูริเร่ิม 
ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือและผูใช 

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับ
โอกาสในการซื้อสินคาและบริการอื่นๆ (Occasions)  

6.  ผูบริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the market buy?) เปนคําถามเพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับ
แหลงหรือชองทางที่ผูบริโภคจะไปซื้อ (Outlets) บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป เชน ซุปเปอรมารเก็ต ราน
สะดวกซื้อ  

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the market buy?) เปนคําถามที่ตองหาคําตอบเกี่ยวกับ
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินคา (Operations) ประกอบดวยการรับรู 
 สามารถสรุปการวิเคราะหแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 6Ws 1H เพื่อใหไดคําตอบทีต่องการ
ตามหลัก 7Os  ดังนี ้
 
ตาราง 2.4 แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 6Ws 1H สู 7Os 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) กลุมเปาหมาย (Occupants)  
2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects)  
3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives)  
4. ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) กลุมอิทธิพล (Organizations) 
5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อ (Occasions)  
6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) แหลงที่ผูบริโภคทําการซื้อ(Outlets) 
7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอน/วิธีการซื้อ (Operations)  

ท่ีมา: ปณิศา  ลัญชานนท (2548) 
 
 เนื่องจากผลิตภัณฑกรมธรรมประกันชีวิต ถือวาเปนผลิตภัณฑที่ตองใชจิตวิทยาและตอง
อาศัยความพยายามของ พนักงานธนาคาร หรือตัวแทนประกันชีวิต ในการกระตุนใหผูบริโภคเกิด
ความตองการผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจเกิดจากการใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล หรือใชเหตุจูงใจใหซ้ือดาน
จิตวิทยา (อารมณ) ดังนั้นเพื่อใหเห็นภาพที่ชัดเจนขึ้นเกี่ยวกับผูบริโภค การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองสีดํา
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ที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูบริโภค แลวสงผลใหมีการตอบสนองของผูบริโภค (Buyer’s response) หรือ
การตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s purchase decision) ฉะนั้นการวิจัยเพื่อใหทราบถึงพฤติกรรม
ผูบริโภคจึงเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อและปจจัยดานตางๆ ที่มีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจ ตามทฤษฎี S-R Theory (Kotler and Armstorng, 2004 อางถึงใน ปณิศา  ลัญชานนท, 
2548) ดังแสดงในภาพที่ 2.1    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
ท่ีมา : Kotler and Armstorng (2004) อางถึงใน ปณิศา  ลัญชานนท (2548) 
 
      2.2.5 ปจจัยท่ีมีอิทธิผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 การตัดสินใจซื้ออาจจะเกิดขึ้นจากอิทธิพลที่ไดรับมาจากปจจัยตางๆ รวมกับกระบวนการ
ตางๆ ภายในความคิดของผูบริโภคเอง อยางไรก็ตามการซื้อสินคาอาจจะไมเกิดขึ้นก็ได ถึงแมวา
ผูบริโภคจะไดตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาดังกลาวไปแลว ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงควรมุง
ที่จะทําความเขาใจตัวแปรตางๆทางสังคม ตัวบุคคล และอ่ืนๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดส่ิง

สิ่งกระตุน (S) 

การตลาด       สิ่งกระตุน
อื่นๆ 

ผลิตภัณฑ         เศรษฐกิจ 

ราคา         เทคโนโลยี 
 ชองทางการจัดจําหนาย     การเมือง 

 ิ ั

กลองดําของผูบริโภค  

หรือความรูสึกนกึคดิ
ของผูซื้อ 

(Buyer’s black box) 

การตอบสนองของผูบริโภค (R) 

-  การตัดสินใจซื้อ 

-  พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ลักษณะของผูบริโภค 
- ปจจัยทางดานวัฒนธรรม 

- ปจจัยทางสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยทางจิตวิทยา 

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

- การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตัดสินใจซื้อ 

- พฤติกรรมหลังการซื้อ 
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กระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม สนองตอบความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดถูกตอง       
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) ซ่ึงสามารถจําแนก ไดดังนี้ 

2.2.5.1 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Culture factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับคานิยม  
ความคิด และทัศนคติ ที่เกิดจากการเรียนรู และการมีสวนรวมระหวางสมาชิกของกลุม ปจจัย
ทางดานวัฒนธรรม จึงมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนอยางมาก ดังนั้นการทราบถึง
ลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานวัฒนธรรมของแตละสังคม จะชวยในการจัดสิ่งกระตุน
ทางการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย  
 2.2.5.2 ปจจัยทางสังคม (Social factors) ปจจัยทางสังคมเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับ 
ชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 

      1. กลุมอางอิง (Reference group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ทั้งที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมของผูบริโภคโดยทางตรงหรือทางออม และสงผลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และ
คานิยมของบุคคล ผูบริโภคจึงมักไดรับอิทธิพลจากกลุมอางอิงที่ตนไมไดอยูในกลุม ซ่ึงผูบริโภค
มักจะปฏิบัติตามกลุมอางอิงเพื่อใหเกิดการยอมรับทางสังคม    
 2. ครอบครัว (Family) หมายถึง สมาชิกในครอบครัว โดยสมาชิดในครอบครัวมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค และถือไดวาครอบครัวซ่ึงเปนกลุมปฐมภูมิที่มีอิทธิพล
มากที่สุด ตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมสวนบุคคล    
 3. บทบาทและสถานะของบุคคล (Role and Statuses) บุคคลมีความเกี่ยวของกับหลาย
กลุม โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะ ที่แตกตางกันไปในแตละกลุม  โดยสถานภาพเปนสิ่งที่
สมาชิกในสังคมหนึ่งๆ กําหนดขึ้นเปนมาตราฐานสําหรับกระจายอํานาจ หนาที่ความรับผิดชอบ 
เปนตน 
   2.2.5.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) คือลักษณะทั่วไปของประชากร ซ่ึงจัดเปน
ลักษณะขอมูลปฐมภูมิที่ผูวิจัยใหความสนใจ คือเพศ อายุ สถานภาพการสมรส การศึกษา อาชีพ 
รายได ตําแหนงหนาที่การงาน เนื่องจากเปนปจจัยพื้นฐานที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคในธุรกิจประกันชีวิต โดยลักษณะประชากรตางๆนี้ เปนปจจัยดานบุคคลมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) สําหรับการศึกษาวิจัยคร้ังนี้
ผูวิจัยจึงไดตั้งสมมุติฐานที่เกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ผานธนาคารพาณิชย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
       1. อายุ (Age) อายุเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความเหมือนหรือแตกตางกันในเรื่อง
ความคิดและพฤติกรรม นอกจากนี้อายุยังเปนสิ่งที่กําหนดความแตกตางในเรื่องความยากงายในการ
ชักจูงใจ คนมีอายุมากขึ้นโอกาสที่คนจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง และคนที่ตางรุนกนัยงัมี
ประสบการณที่แตกตางกันไปทําใหทัศนคติและความรูสึกนึกคิดของคนตางรุนตางวันนั้นไม
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เหมือนกัน นอกจากนั้นคนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการในสิ่งตางๆแตกตางกันไปดวย เชน 
คนวัยกลางคนและคนสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวิต  และทรัพยสิน  การ
รักษาพยาบาล เปนตน 
       2. การศึกษา (Education) ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เนื่องจาก
การศึกษาทําใหบุคคลมีมุมมอง มีความรูสึกนึกคิด ระดับความมีเหตุผลที่แตกตางกันไป นอกจากนี้
การศึกษาหรือระดับความรูของผูบริโภคยังมีความสําคัญในฐานะที่เปนปจจัยกอใหเกิดความคิด
รวมกันระหวางเจาของสินคากับผูบริโภค (เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา, 2543)  
       3. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-economic status) ครอบคลุมถึงปจจัยดาน 
อาชีพ (Occupation) รายได (Income)  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของ
ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมการบริโภค อันสงผลตอความคิดเห็นและความนิยม
ชมชอบที่แตกตางกันไป สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกันไปดวยเชนกัน สวนรูปแบบ
การดําเนินชีวิต เปนวิธีการดํารงชีวิตซึ่งบุคคลใชเวลาและทรัพยากรเพื่อทํากิจกรรมโดยพิจารณาจาก
ส่ิงที่สนใจ และความคิดเห็นตอส่ิงตางๆ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกถึงตัวบุคคลนั้นๆ 
ที่มีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมท้ังหมด รูปแบบการดําเนินชีวิตมีความเกี่ยวของสัมพันธกับคุณคา
และบุคลิกภาพของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) ในสวนปจจัยดานอาชีพ อาชีพจะ
มีอิทธิพลตอบุคคลที่มีอาชีพแตกตางกันไป การมองโลกมีแนวความคิดมีอุดมการณมีคานิยมตอส่ิง
ตางๆ แตกตางกันไป (เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา, 2543) ประเด็นสุดทายคือรายได เปนปจจัยสําคัญที่
กําหนดความรูสึกนึกคิด และความตองการของคนเกี่ยวกับสิ่งตางๆ (สุวัฒนา วงษกะพันธ, 2531) 

      4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับความรูสึกนึก
คิดของผูบริโภค ในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการของบุคคล ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การ
เรียนรู ความนาเชื่อถือ ทัศนคติ และบุคลิกภาพ 

 กลาวโดยสรุป พฤติกรรมในการเลือกซื้อกรมธรรมประกันชีวิต จะขึ้นอยูกับสถานการณ
ตางๆ ทั้งภายในตัวบุคคลและสิ่งเราตางๆ รอบขาง ซ่ึงจะมีผลตอการเลอืกซื้อสินคาของผูบริโภค ใน
กระบวนการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูบริโภค ผูประกอบการจึงจําเปนที่ตองคนหาปจจัยที่
เปนองคประกอบสําคัญที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการใหมากที่สุด  เพื่อดําเนินการ
กระตุนใหเกิดความตองการของผูบริโภคตอไป 

 
      2.2.6 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision)  
 พฤติกรรมผูบริโภค มีลักษณะเปนกระบวนการที่ตองใชเวลาและความพยายาม โดยปจจัย
ภายในและปจจัยภายนอกที่กลาวมา จะเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ซ่ึงประกอบดวย 5 ขั้นตอน ดังภาพที่ 2.2 มีรายละเอียดดังนี้ 
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ภาพที่ 2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ท่ีมา : Kotler and Armstorng (2004) อางถึงใน ปณิศา  ลัญชานนท (2548) 
 
 2.2.6.1 การตระหนักถึงความตองการ  (Need recognition)  หรือการรับรูปญหา อาจเกิดขึ้น
เอง หรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายใน และภายนอก รวมถึงความตองการทางรางกาย และความ
ตองการที่เปนความปรารถนา ซ่ึงเปนความตองการดานจิตวิทยา  
 2.2.6.2 การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งที่
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลที่เกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑใหมากที่สุด เพื่อนํามาใชในการตัดสินใจ โดยจะทําการหารายละเอียดเกี่ยวกับสิ่งที่
ตองการ เพื่อใหไดขอมูลเกี่ยวกับสิ่งที่ตองการที่คาดวาจะเหมาะสมกับตนเอง 
 2.2.6.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมลู
มาแลวจากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกดิความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆเพื่อหาทางเลือกที่ดี
ที่สุด และเหมาะสมกับตนเองที่สุด โดยขอมูลที่ไดจะนํามาทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติเพื่อหาทาง
เลือกที่ดีและเหมาะสมที่สุดในการใชงานและความสามารถที่จะจายไดของผูบริโภค 
 2.2.6.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เปนการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจวาพรอมจะซื้อ
หรือไม เมื่อตัดสินใจซื้อจริง ผูบริโภคตองตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ตองการ เพื่อใหเกิด
ประโยชนสูงสุดตอการซื้อในแตละครั้ง 

2.2.6.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior) หลังจากที่มีการซื้อและใชสินคา
แลว ผูบริโภคจะประเมินความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ ซ่ึงความพึงพอใจในของผูบริโภคขึ้นอยูกับ
ความสัมพันธระหวางความคาดหวังของผูบริโภค กับการรับรูถึงผลการปฏิบัติงานของสินคา ถาผล
การปฏิบัติงานของสินคาเทากับหรือสูงกวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ถาผลการ
ปฏิบัติงานของสินคานอยกวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความไมพึงพอใจ  
 จากรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดอธิบายขางตน จะเห็นไดวา การศึกษาพฤติกรรม
ผูบริโภคเปนสิ่งที่มีความสําคัญ ตอการกําหนดทิศทางในการดําเนินงานธุรกิจ  ดังนั้นการ ศึกษาวิจัย
เพื่อใหไดขอมูลของผูบริโภค และแบบพฤติกรรมผูบริโภคในรูปแบบตาง ๆ จะทําใหสามารถเขาถึง
กลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

การตระหนักถึง
ความตองการ 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมินผล
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 
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2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการบรกิาร 
 Kotler and Bloom (1984) ใหความหมายวา การบริการ (Service) คือกิจกรรมหรือ
ผลประโยชนใด ๆ ก็ตามที่บุคคลหนึ่งสามารถเสนอใหอีกบุคคลบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเปนสิ่งที่ไมอาจจับ
ตองได และไมทําใหเกิดความเปนเจาของใด ๆ ทั้งสิ้น การผลิตบริการนี้อาจเกี่ยวของหรือไม
เกี่ยวของกับการผลิตสินคาก็ได 

สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา ( The American  Marketing  Association :AMA) ให
ความหมายวา บริการ คือ กิจกรรมซึ่งสวนใหญเปนส่ิงที่จับตองไมได แตสามารถสรางความพอใจ
ใหแกผูรับได  การบริการไมจําเปนตองเชื่อมโยงอยูกับการขายสินคาหรือการบริการอื่น การบริการ
อาจจะใชสินคาหรือไมใชสินคาเปนองคประกอบก็ได และหากมีการใชสินคาเปนองคประกอบ ก็
จะไมมีการโอนกรรมสิทธิ์ในสินคานั้นไปใหผูใชบริการ (สุมนา  อยูโพธิ์, 2544) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541) ใหคําจํากัดความเกี่ยวกับการบริการวาหมายถึง การ
กระทํากิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูประกอบการมอบใหหรือตอบสนองตอความ
ตองการของผูบริโภคในสิ่งที่สัมผัสไมได 
 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2541) ใหคําจํากัดความเกี่ยวกับ ธุรกิจบริการ (Service business) 
หมายถึง องคกรหรือหนวยงานที่จัดตั้งขึ้นเพื่อใหหรือขายบริการ โดยปกติจะมีวัตถุประสงคเพื่อ
แสวงหากําไร ซ่ึงการใหหรือขายบริการดังกลาวอาจจะเปนการใหหรือขายโดยตรงสูลูกคา หรือโดย
ทางออม 
  

      2.3.1 ลักษณะของธุรกิจบริการ 
 ลักษณะทั่วไปของการบริการ มีลักษณะเฉพาะที่แตกตางไปจากผลิตภณัฑทั่วไปดังตอไปนี ้

2.3.1.1 บริการไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็น ไมสามารถ
จับตองได ไมสามารถทดลองใชกอนได สงผลทําใหยากตอการประเมินคุณภาพกอนการตัดสินใจ
ซ้ือ จึงเกิดรูสึกวาตนกําลังเสี่ยงกบัสิ่งที่ไมสามารถจับตองได  

2.3.1.2 บริการไมสามารถแบงแยกได (Service inseparability) การใหบริการและการรับ
บริการตองเกิดขึ้นพรอม ๆ กัน ไมสามารถแยกกระบวนการผลิตและการบริโภคออกจากกันได 
ดังนั้น จึงเปนขอจํากัดในดานผูใหบริการที่เปนบุคคลและขอจํากัดดานเวลา 

2.3.1.3 บริการจัดทํามาตรฐานไดยาก (Heterogeneous) ปจจัยหลักที่จะชวยในการ
ใหบริการคือ “คน”  โดยคุณภาพในการใหบริการขึ้นอยูกับทักษะ ความสามารถ และอัธยาศัยของผู
ใหบริการแตละคน ส่ิงนี้เองที่ทําใหผูใหบริการที่มีฝมือ ประสบความสําเร็จไดเฉพาะบุคคล 
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2.3.1.4 บริการไมสามารถเก็บไวได (Perishability) การบริการจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อ เกิดการ
ซ้ือและรับบริการในขณะเดยีวกัน ไมสามารถผลิตเก็บไวรอได  

 

    2.3.2 องคประกอบของงานบริการ 
 การบริการใหไดดีเปนที่พอใจของผูบริโภค ผูใหบริการจะตองคํานึงถึงองคประกอบ
ตอไปนี้ 
 2.3.2.1 ความนาเชื่อถือ (Reliability) คือความสามารถที่จะดําเนินการใหบริการตามที่
สัญญาไวอยางมีคุณภาพและถูกตองแมนยํา 
 2.3.2.2 การตอบสนองที่ดี (Responsiveness) คือความเต็มใจที่จะชวยเหลือและใหบริการ
แกผูใชบริการอยางทันทวงที มีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
 2.3.2.3 การใหความมั่นใจ (Assurance) พนักงานบริการจะตองมีความรูเปนอยางดีและ
แสดงออกถึงความมีน้ําใจ ความเอาใจใสถึงความตองการของลูกคา ดวยการ  
 2.3.2.4 ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) คือการดูแลเอาใจใส และความสนใจที่ผูใหบริการ
มีตอผูใชบริการ 
 2.3.2.5 บริการที่สัมผัสได (Tangibles) คือลักษณะที่ปรากฏใหเห็น หรือส่ิงที่สามารถจับ
ตองได เชน วัสดุ อุปกรณ เครื่องมือ อาคารสถานที่ ขอมูลการบริการ 

 

      2.3.3 องคประกอบของความสําเร็จในการใหบริการ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, (2541) กลาววา องคประกอบของความสําเร็จในการใหบริการ 
คือ 
 2.3.3.1 ความพึงพอใจของผูรับบริการ (Satisfaction) การใหบริการที่ดีตองมีเปาหมายที่
ผูรับบริการเปนหลัก โดยผูใหบริการจะตองถือวาเปนหนาที่โดยตรงที่จะตองพยายามกระทําอยางใด
อยางหนึ่งใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจมากที่สุด 

 2.3.3.2 ความคาดหวังของผูรับบริการ (Expection) ผูใหบริการจําเปนจะตองรับรู และ
เรียนรู เกี่ยวกับความคาดหวังพื้นฐาน ตลอดจนสํารวจความคาดหวังเฉพาะของผูรับบริการ เพื่อ
สนองบริการที่ตรงกับความคาดหวัง ซ่ึงจะทําใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจ 
 2.3.3.3  ความพรอมในการใหบริการ (Readiness) ประสิทธิภาพของการใหบริการขึ้นอยู
กับความพรอมที่จะใหบริการ ในสิ่งที่ผูรับบริการตองการภายในเวลาและรูปแบบที่ตองการ 
 2.3.3.4  ความมีคุณคาของการบริการ (Values) คุณภาพของการใหบริการที่ตรงไปตรงมา 
ไมเอาเปรียบผูรับบริการรวมทั้งความพยายามที่จะทําใหผูรับบริการชอบ และพอใจกับบริการที่
ไดรับยอมแสดงถึงคุณคาของการบริการที่คุมคาสําหรับผูรับบริการ 
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 2.3.3.5 ความสนใจตอการใหบริการ (Interest) การใหความสนใจอยางจริงใจของ
ผูรับบริการทุกระดับและทุกคนอยางยุติธรรมหรือเทาเทียมกันนับเปนส่ิงสําคัญที่สุด เพราะ
ผูรับบริการทุกคนตางก็ตองการไดรับบริการที่ดีดวยกันทั้งสิ้น 
 2.3.3.6 ความสุภาพในการใหบริการ (Courtesy) การตอนรับและใหบริการดวยในหนาที่ยิ้ม
แยมแจมใส และทาทีที่สุภาพออนโยนของผูใหบริการ แสดงถึงความมีอัธยาศัยของการใหบริการที่
เปนมิตร อบอุนและเปนกันเอง ซ่ึงจะสงผลใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจตอบริการที่ไดรับ 
 2.3.3.7 ความมีประสิทธิภาพในการใหบริการ (Efficiency) ความสําเร็จของการใหบริการ
ขึ้นอยูกับความเปนระบบ มีขั้นตอนในการใหบริการที่ชัดเจน  

กลาวโดยสรุป ในการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต จะแตกตางจากเกณฑในการตัดสินใจซื้อ
สินคาที่มีตัวตน ดังนั้นการรักษาระดับของการใหบริการใหเหนือกวาคูแขงขัน ดวยการเสนอคุณภาพ
การใหบริการ โดยกําหนดเปนเปาหมายหรือวัตถุประสงควาลูกคามีความพึงพอใจหลังการรับมอบ
บริการ จะสงผลดีตอภาพลักษณของธนาคาร และบริษัทประกันชีวิตเปนอยางยิ่ง  
 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด  
สวนประสมการตลาด ( Marketing mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด ซ่ึงบริษัทใช

รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) หรือ  
เครื่องมือทางการตลาดที่บริษัทนํามาใช เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดของบริษัทในตลาด
เปาหมาย (Kotler and Armstorng, 2004) หรือเปนปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใช
รวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (McCarthy and Perreault, 1991 อางถึงใน ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543)   
 ในการวิจัยคร้ังนี้อาจกลาวไดวา สวนประสมทางการตลาด หมายถึงเครื่องมือทางการตลาด 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (กรมธรรมประกันชีวิต) ราคา (คาเบี้ยประกันชีวิต) การจัดจาํหนาย การ
สงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ และลักษณะทางกายภาพ ซ่ึง สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจแกผูบริโภคกลุมเปาหมายได 
 สําหรับสวนประสมทางการตลาดในธุรกิจบริการ จะมีความแตกตางจากสวนประสมทาง
การตลาดของสินคาทั่วไป กลาวคือ จะตองมีการเนนถึงดาน บุคคลากร กระบวนการใหบริการ และ
ลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสม
ทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดวย 7Ps โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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      2.4.1 ผลิตภัณฑ (Products)  

หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได การใช หรือการบริโภค ที่
สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน การตัดสินใจในลกัษณะของผลิตภัณฑและการ
บริการจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑทีม่ีคุณสมบัติอะไรบาง 
ซ่ึงลักษณะกรมธรรมประกันชีวิต จําเปนตองออกแบบใหสอดคลองกับทักษะการขายของพนักงาน
ธนาคารเปนสําคัญ ไมยุงยากซับซอน 

      2.4.2 ราคา (Price)  
หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑหรือบริการในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน ของลูกคา ผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวาง มูลคากับราคาของผลิตภัณฑนั้น ดังนั้นในการกําหนดอัตราคาเบี้ยประกันชีวิต 
บริษัทประกันชีวิตควรตองคํานึงถึง 1) การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ 2) ตนทุนสินคา
และคาใชจายที่เกี่ยวของ และ 3) สภาวะการแขงขันและรวมถึงขอกําหนดของอัตราคาเบี้ยประกัน
จากกรมการประกันภัย เปนตน  
      2.4.3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  

หมายถึง ชองทางในการจัดจําหนาย ผลิตภัณฑกรมธรรมประกันชีวิต ในการนี้หมายถึง 
การใหสาขาของธนาคารพาณิชยเปนตัวกลางในการใหขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย ซ่ึงการ
บริหารชองทางการจัดจําหนายดังกลาวนั้น ตองคํานึงถึงถูกตองเหมาะสมและความสามารถ ที่จะ
กระตุนใหชองทางดังกลาวสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
      2.4.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

เปนการรวมทุกกิจกรรมของบริษัทเพื่อติดตอส่ือสารกับผูบริโภค หรือกลุมลูกคาของ
ธนาคาร ดวยการติดตอส่ือสารที่ใช พนักงานขาย/พนักงานธนาคารทําการขาย (Personal selling) 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล (Non personal selling) โดยมีเครื่องมือในการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ คือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและประชาสัมพันธ การขายโดย
ใชพนักงาน  และการขายตรง  
      2.4.5 บุคลากร (People หรือ Personnel)  

หมายถึง ผูที่มีสวนเกี่ยวของกับบริการทั้งหมด บุคลากรจึงเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งใน
ดานการผลิตบริการ และการใหบริการ ดังนั้นบุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญในการสรางความแตกตาง
ใหกับธุรกิจ และรวมถึงการสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑบริการ ดังนั้นพนักงานที่มีความรู ความ
ชํานาญในสายงาน มีทัศนคติที่ดี มีบุคลิกภาพนาเชื่อถือ จะสามารถสรางความรูสึกประทับใจตอการ
บริการขององคกรนั้นๆได 
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      2.4.6 กระบวนการใหบริการ (Process) 
เปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมาก โดยอาจใชเครื่องมือท่ีทันสมัยในการทํา

ใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพได ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสาน
เชื่อมโยงกันอยางดี หากมีขั้นตอนใดไมดี ยอมทําใหการบริการไมเปนที่ประทับใจได  
      2.4.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence)  

เปนสิ่งแวดลอมทางกายภาพของงานบริการที่ลูกคาเห็น จับตอง หรือรูสึกได เชน สถาน
ที่ตั้ง ทั้งภายนอก/ภายใน และสภาพแวดลอมขางเคียง ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ เชน เครื่องมือ
อุปกรณตาง ๆ เหลานี้มีผลตอคุณภาพของงานบริการ ดังนั้นธุรกิจบริการจงึตองให ความสนใจใน
ประเด็นดังกลาวใหสอดคลองกับการวางตําแหนงของงานบริการที่วางไวทั้งนี้เพื่อใหลูกคามองเห็น
ภาพลักษณหรือคุณคาที่เหนือกวาคูแขงไดอยางชัดเจน 
 การใชเครื่องมือ สวนประสมทางการตลาด สามารถชวยใหองคกรจัดวางกลยุทธในดาน
ตาง ๆ ไดอยางเหมาะสม โดยทุกองคประกอบของสวนประสมทางการตลาด จะเปนเครื่องมือใน
การสรางกิจกรรม เพื่อสนองความตองการของกลุมเปาหมาย มุงเนนใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด อัน
จะสงผลใหการดําเนินธุรกิจขององคกรประสบความสําเร็จและอยูรอดไดอยางยั่งยืน 
 

2.5 แนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณองคกร 
Robinson and Barlow (1959) อางถึงใน จิราภรณ สีขาว (2536) ใหคําจํากัดความของ 

ภาพลักษณ (Image) คือ ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจ ซ่ึงบุคคลมีความรูสึกนึกคิดตอองคกร สถาบัน ภาพ
ในใจดังกลาวของบุคคลนั้นๆ อาจจะไดมาจากทั้งประสบการณทางตรง หรือประสบการณทางออม
ของตัวเองก็ได  

Kotler (2003) ไดใหความหมาย ภาพลักษณ วาหมายถึง องครวมของความเชื่อ ความคิด 
และความประทับใจ ที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงทัศนคติและการกระทําใด ๆ ที่บุคคลมีตอส่ิงนั้น 
จะมีความเกี่ยวพันอยางสูง กับภาพลักษณของสิ่งนั้น ๆ ภาพลักษณจึงเปนภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจของ
บุคคลที่มีตอองคกร สถาบัน ซ่ึงอาจมีที่มาจากทั้งประสบการณตรง (Direct experiences) และ
ประสบการณทางออม (Indirect experiences) ของแตละบุคคล เชนไดประสบมาดวยตนเอง หรือได
ยินไดฟงจากคําบอกเลาของผูอ่ืน เพื่อนฝูง ญาติมิตร หรือจากกิตติศักดิ์ตางๆ นานา เปนตน  

สําหรับ Frank (1993) นักประชาสัมพันธชาวอังกฤษไดอธิบาย ภาพลักษณขององคกรธุรกจิ
ไววา ภาพลักษณของบริษัทหรือภาพลักษณขององคกรธุรกิจ (Corporate image) หมายถึงภาพของ
องคกรใดองคกรหนึ่ง ซ่ึงหมายรวมทุกส่ิงทุกอยางเกี่ยวกับองคกรที่ประชาชนรูจัก เขาใจ และไดมี
ประสบการณ ในการสรางภาพลักษณขององคกรนั้น สวนหนึ่งกระทําไดโดยอาศัยการนําเสนออัต
ลักษณขององคกร (Corporate identity) ซ่ึงปรากฏแกสายตาคนทั่วไปไดงาย  



    

 

32 

 

นอกจากนี้ Boorstin (1973) ไดอธิบายถึงลักษณะของภาพลักษณ ที่เปนที่ตองการมีลักษณะ
ดังตอไปนี้ 

1. ภาพลักษณเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นมา (An image is synthetic) คือเปนสิ่งที่ถูกวางแผนไว 
สรางขึ้นเพื่อตอบสนองจุดมุงหมายหรือสรางความประทับใจ เชน เครื่องหมายการคา(Trade Mark) 
ตรายี่หอ (Brand name) ดังนั้นภาพลักษณคือบคุลิกภาพที่สาธารณชนสามารถเห็นได 
 2. เปนสิ่งที่นาเชื่อถือ (An image is believable) เนื่องจากภาพลักษณจะไมตอบจุดประสงค
ของเรา ถาหากประชาชนหรือผูบริโภคไมมีความเชื่อถือในภาพลักษณนั้น ทางที่จะทําใหภาพลักษณ
เกิดผลสูงสุด คือการไมพูดหรือนพเสนอเกินความเปนจริง 

3. ภาพลักษณเปนสิ่งที่คงอยู (An image is passive) เนื่องจากภาพลักษณเปนสิ่งที่สมมุติ
ขึ้นมา เพื่อใหเหมาะสมกับความจริง ผูสรางภาพลักษณ หรือองคกรตองถูกคาดหวังใหองคกร
เหมาะสมกับภาพลักษณนั้น   

4. ภาพลักษณเปนสิ่งชัดเจนและเปนรูปธรรม (An image is vivid and concrete) ภาพลักษณ
นั้นตองมีไมมากเกินไปและสามารถทําความเขาใจไดงาย 

5. ภาพลักษณตองทําใหเขาใจงาย (An image is simplified) ภาพลักษณที่มีประสิทธิภาพ
มากที่สุดจะตองมีความเรียบงาย เขาใจงาย และแตกตางเพียงพอที่จะทําใหจําได 

6. ภาพลักษณมีสองนัย (An image is ambiguous) ภาพลักษณจะอยูระหวางความคิดกับส่ิง
ที่สามารถใชจริงได ความคาดหวังกับความจริง อาจจะกลาวไดวาภาพลักษณนั้นมีสองนัย แตจะตอง
ไมคลุมเครือ ภาพลักษณจะตองเหมาะสมกับจุดประสงค และรสนิยมในอนาคตที่จะเปลี่ยนแปลง
โดยไมสามารถคาดการณได  

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นวา การมีภาพลักษณที่ดี เปนที่ยอมรับ มีความนาเชื่อถือ เปนสิ่ง
ที่มีความสําคัญยิ่ง ตอการดําเนินธุรกิจของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ดังนั้นการใช
ภาพลักษณองคกร จึงเปนเครื่องมือท่ีสําคัญในการดําเนินงานประชาสัมพันธ เพราะภาพลักษณ
องคกร เปรียบเสมือนพื้นฐานทางความคิดที่บุคคลมีตอตราสินคาหรือบริการ หากองคกรมี
ภาพลักษณที่ดี การดําเนินงานใหบรรลุเปาหมายจึงเปนสิ่งเปนไปไดงาย ดังนั้นการพัฒนากลยุทธ
การสรางภาพลักษณอยางเปนระบบ จึงเปนแรงสนับสนุนใหองคกรสามารถดําเนินงานใหสู
เปาหมายได 
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2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 การศึกษา เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยในประเทศ
ไทย ผูวิจัยไดดําเนินการตรวจสอบและทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวของการ ดังนี้ 
 กิติมา หอวิจิตร (2542) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับการสงเสริมการขาย
ผลิตภัณฑ ฟลมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเนนศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะ
ทางประชากรศาสตร พฤติกรรมการซื้อฟลม พฤติกรรมการใชฟลม แหลงขอมูลขาวสารกับการ
สงเสริมการขาย โดยใชกลุมตัวอยางผูบริโภคที่อยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 322 คน พบวา เพศ 
ระดับรายได ไมมีความสัมพันธกับวิธีการสงเสริมการขาย พฤติกรรมการซื้อฟลมของผูบริโภคดาน
ความถี่ในการซื้อฟลม จํานวนฟลมที่ซ้ือและยี่หอของฟลมที่ซ้ือไมมี ความสัมพันธกับการสงเสริม
การขาย พฤติกรรมการใชฟลมของผูบริโภคดานเหตุผลในการใชฟลมไมมีความสัมพันธ กับการ
สงเสริมการขาย แหลงขอมูลขาวสารทางดานสื่อโทรทัศน วิทยุ พนักงานขาย หนังสือพิมพและแผน
ปาย โฆษณามีความสัมพันธกับการสงเสริมการขาย สวนการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคผาน
เพื่อนญาต ิพี่นอง นิตยสารและรานถายรูปไมมีความสัมพันธกับการสงเสริมการขาย 
 เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา (2543) ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิต
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากจํานวนกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน  พบวา 1) ผูบริโภคมี
ลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส การมีบุตร ที่แตกตางกัน จะ
มีพฤติกรรมในการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 2) ผูบริโภค
ที่มีสภาพเศรษฐกิจ สังคม ที่มีความแตกตาง ซ่ึงไดแก ระดับรายได อาชีพ ตาํแหนง จะมีพฤติกรรม
ในการตัดสินใจทําประกันชีวิตที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเชนกัน 3) การเปดรับขอมูล
ขาวสารเกี่ยวกับการทําประกันชีวิตมีความสัมพันธเชิงบวกในระดับต่ํากับการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิต  และ 4) ทัศนคติตอการประกันชีวิต มีความสัมพันธเชิงบวกในระดับปานกลางกับการ
ตัดสินใจทําประกันชีวิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 พรนิภา ชีพสวัสดิภาพ และคณะ (2544) ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของประชาชนที่มี
ตอการประกันชีวิต กรณีศึกษาประชาชนในเขตจังหวัดนครปฐม พบวา ทัศนคติตอการทําประกัน
ชีวิตของประชาชนในเขตจังหวัด มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล เร่ืองอายุ และรายไดเฉลี่ย แต
ไมมีความสัมพันธกับระดับการศึกษา ในสวนทัศนคติเกี่ยวกับเรื่องตัวแทนประกันชีวิต ประชาชน
ยังมีความเห็นวา ตัวแทนสวนใหญขายประกันชีวิตเพื่อตองการคาตอบแทนหรือคาคอมมิชช่ัน 
สําหรับทัศนคติตอคุณลักษณะของกรมธรรม และคุณภาพการใหบริการของพนักงานพบวา สิทธิ
และผลประโยชนของกรมธรรม ควรครอบคลุมส่ิงที่ผูเอาประกันคาดหวัง และในเรื่องความรู ความ
เขาใจเกี่ยวกับกรมการประกันภัย พบวา ประชาชนยังไมเขาใจบทบาทและหนาที่ของกรมการ
ประกันภัยมากนัก 
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ดนัยกิติ์ สุขสวาง (2546) ไดศึกษาถึงภาพลักษณของสํานักงานทรัพยสินสวนพระมหา 
กษัตริยในสายตาของผูเชาในเขตกรุงเทพมหานคร จากจํานวนกลุมตัวอยางจํานวน 400 คนโดย
แบงเปน 2 กลุม ตามรูปแบบการเชา ไดแก อยูอาศัย และหาประโยชน จากผลการศึกษาพบวา การ
รับรูภาพลักษณดานองคกรของสํานักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริยอยูในระดับเห็นดวย มี
คาเฉลี่ยรวม 3.68 ภาพลักษณดานการบริการอยูในระดับเห็นดวย มีคาเฉลี่ยรวม 3.57 และ
ภาพลักษณดานการจัดประโยชนอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยรวม 3.31 สําหรับคุณลักษณะ
ทางดานประชากรที่แตกตางกันของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ และระดับการศึกษา และรูปแบบการ
เชาจะมีภาพลักษณดานองคกรของสํานักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริยไมแตกตางกัน สวนตัว
แปร อายุ อาชีพ รายได ที่แตกตางกนัจะมีภาพลักษณดานองคกรของสํานักงานทรัพยสินสวน
พระมหากษัตริยที่แตกตางกัน การรับรูภาพลักษณดานองคกรมีความสัมพันธกับการรับรูภาพลักษณ
ดานการบริการ มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.80 การรับรูภาพลักษณดานองคกรมีความสัมพันธ
กับการรับรูภาพลักษณดานการจัดประโยชน มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.43 และการรับรู
ภาพลักษณดานการบริการมีความสัมพันธกับการรับรูภาพลักษณดานการจัดประโยชน มีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.54 
 ทิพยพล กิติอาภา และคณะ (2546) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจนายหนาประกันภัยโดยธนาคารพาณิชย โดยใชกลุมตัวอยางผูบริโภคที่อยูในกรุงเทพมหานคร
จํานวน 402 คน และกลุมตัวแทนประกันภัยจํานวน 63 คน รวมทั้งสิ้นจํานวน 465 ตัวอยาง พบวา
ปจจัยสวนบุคคล ที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อประกันภัยของผูทําประกันภัย คือเพศ อายุ 
และระดับรายไดตอเดือน โดยเพศชายมีความคิดในการซื้อประกันภัยสูงกวาเพศหญิง ชวงอายุที่
เหมาะสมตอการซื้อประกันภัยมากที่สุด คือชวงอายุ 31–40 ป ระดับรายไดที่เหมาะสมที่สุดสําหรับ
ผูทําประกันที่จะซื้อประกันภัยคือ รายได 20,001-40,000 บาทตอเดือน สวนปจจัยแวดลอมของกลุม
ตัวอยาง 2 กลุมคือกลุมตัวแทนประกันภัย และกลุมผูทําประกันภัยนั้น ใหความสําคัญสูงสุดตอ
ปจจัยในเรื่องการมีความรู ความเขาใจในระบบประกันภัย ตลอดจนความสามารถในการถายทอด
ขอมูลใหลูกคาเขาใจ และการมีใจรักการบริการหรือเต็มใจในการบริการของตัวแทน ความซื่อสัตย
และความมีจรรยาบรรณตอวิชาชีพของตัวแทน การรักษาความลับของลูกคาลวนเปนสิ่งสําคัญยิ่งตอ
ความสัมฤทธิ์ผลของธุรกิจนายหนาประกันภัยของธนาคารพาณิชย 
 มนัณญา วิบูลเจริญ (2546) ไดศึกษาทัศนคติของผูเอาประกันที่มีตอปจจัยสูความสําเร็จของ
ธุรกิจประกันชีวิต กรณีศึกษา ผูที่มาใชบริการบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ณ สํานักงานใหญ โดย
ศึกษาทัศนคติของผูเอาประกันที่มีตอปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิตใน 6 ดาน ไดแก ดาน
ความมั่นคงของบริษัทประกันชีวิต ดานการบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานเศรษฐกิจ ดาน
สังคมและวัฒนธรรม และดานผลประโยชนของการทําประกันชีวิต ผลการวิจัยพบวา อายุ การศึกษา 
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ดานการบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานสังคมและวัฒนธรรม สงผลตอทัศนคติปจจัยอัน
นําไปสูความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิตทั้งสิ้น 

โอฬาร สกลเดชา (2546) ศึกษาถึงทัศนคติตอการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชย ของผูถือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสามัญในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชกลุมตัวอยาง 
จํานวน 244 คน โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การทดสอบรายคูโดยใชวิธีการ LSD  
และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา ระดับการศึกษา รายได ประสบการณเดิมทางดานราคา
และการไดรับขอมูลขาวสารดานประกันชีวิตมีความสัมพันธตอทัศนคติตอการซื้อกรมธรรมประกัน 
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย และการรับรูขอมูลขาวสารดานประกันชีวิต มีความสัมพันธตอทัศนคติตอ
การซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยเฉพาะชองทางการจัดจําหนายของธนาคารพาณิชย  
 1Hเพ็ญศรี วรรณสุข (2547) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของลูกคา
บริษัทเนชั่นไวดประกันชีวิตจํากัดในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชกลุมตัวอยางเปนลูกคาประเภท
สามัญ ที่มีกรมธรรมประกันชีวิตกับ บริษัทเนชั่นไวดประกันชีวิต จํากัด จํานวน 381 คนพบวา
สาเหตุที่กลุมตัวอยางเลือกทําประกัน เพราะมีแบบประกันหลากหลาย บริษัทมีฐานะมั่นคง สวน
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตมากที่สุด คือ ตัวแทนประกันชีวิต เหตุผลที่
ตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ ชวยในการรักษาพยาบาล และมีประโยชนในดานการลง ทุน สวนเหตุ
จูงใจในการตัดสินใจทําประกันชีวิต คือ ความพอใจกับอัตราเบี้ยประกัน กรมธรรมที่ตัดสินใจทํา 
คือแบบสะสมทรัพย ชองทางการทําประกันมากที่สุดคือ การทํากับตัวแทนประกันชีวิต นอกจากนี้
ลูกคายังใหความสําคัญกับ ดานอัตราการจายคาเบี้ยประกัน ดานผลตอบแทน ดานการจายคาสนิไหม
ทดแทน ดานภาพลักษณบริษัท ลวนเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตทั้งสิ้น 

นพินดา หาญจริง (2549) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวติของผู
ที่อยูในวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาไดทําการรวบรวมขอมูลโดยการออก
แบบสอบถาม โดยเลือกเขตที่มีผูอยูในวัยทํางานมากที่สุดเปนอันดับ 1 ถึง 10 จากทั้งหมด 50 เขต 
จํานวน 400 คน สุมตัวอยางโดยแบงกลุมอยางเปนสัดสวนรวมดวยวิธีการแบบสะดวกและใชวิธีการ
วิเคราะหเชิงพรรณนา และเชิงปริมาณดวยแบบจําลองโลจิท ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง
สวนมากเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนมากมีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 30,000 บาท มี
การศึกษาระดับอุดมศึกษา สวนใหญมี อาชีพขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจ สวนผลการศึกษาเชิง
ปริมาณพบวาตัวแปรที่มีนัยสําคัญทางสถิติตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูที่อยูใน
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ตัวแปร ดานรายได และดานอาชีพ สวนทางดานทัศนคตินั้น
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมาก คือ ความมั่นคงและฐานะทางการเงนิของ
บริษัทประกันชีวิต ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ คือ ความ
นาเชื่อถือของตัวแทน ปจจัยทางดานราคาที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมาก คือ การจายเงินปนผล 
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สวนปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ คือ การเผยแพรขอมูล
เกี่ยวกับการประกันชีวิต 
 วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการทํา
ประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือพนักงาน
ธนาคาร พนักงานบริษัท พนักงานรัฐวิสาหกิจ ขาราชการ และเจาของกิจการตางๆ ในอําเภอเมือง
สมุทรสาคร จํานวน 400 ราย แบงเปนผูทําประกันชีวิตจํานวน 200 คน และผูที่ไมทําประกันชีวิต
จํานวน 200 คน พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงาน
ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร มีคาเฉลี่ยรวมในระดับปานกลางถึงมาก โดยปจจัยที่มีผลอยูในระดับมาก
ตามลําดับ ไดแก ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ และปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และปจจัยที่มีผลอยูในระดับปานกลางตามลําดับ ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
การจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงกลุมผูทําประกันชีวิตและกลุมผูไมทํา
ประกันชีวิตใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการสวนใหญไมแตกตางกัน 
แตกตางกันเพียงปจจัยยอยดานบุคคลโดยกลุมผูทําประกันชีวิตใหความสําคัญอันดับแรก คือการที่
ตัวแทนประกันชีวิต ใหบริการลูกคาดวยความเปนมิตรและประทับใจ และกลุมผูไมทําประกันชีวิต
ใหความสําคัญอันดับแรก กบัการที่ตัวแทนบริการดวยความซื่อตรงและมีจริยธรรม 
 ไกรฤกษ ปนแกว (2551) ไดศึกษาถึงการรับรูของผูบริโภคตอเกณฑการตัดสินใจเลือกซื้อ
ประกันชีวิต เปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล กลุมตวัอยาง
ในการวิจัย คือ ผูที่มีงานทําในปจจุบัน จํานวน 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก พบวา 
ผูบริโภคมีการรับรูตอเกณฑการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตในแตละดานแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ โดยเกณฑดานขั้นตอนการใหบริการมีความสําคัญมากที่สุดตามดวยเกณฑดานบุคลากรผู
ใหบริการและดานผลิตภัณฑตามลําดับ นอกจากนี้ยังพบวา ผูบริโภคที่เคยซื้อประกันชีวิตและ
ผูบริโภคที่ไมเคยซ้ือประกันชีวิตมีการรับรูตอเกณฑการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตตางกันอยางมี
นัยสําคัญ และผูบริโภคที่มีระดับรายไดตางกันมีการรับรูตอเกณฑการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิต
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 

Napaporn (2002) ศึกษาถึงการกําหนดเปาหมายของตลาดและอุตสาหกรรม การประกัน
ชีวิตของไทย การศึกษาซึ่งไดมาจากประสบการณ การสังเกต และการทดลองแนวคิด การกําหนด
เปาหมายในการทําตลาดของบริษัทธุรกิจประกันของไทย โดยการใชตัวอยางซึ่งเปนบริษัทประกัน
และสาขาบริษัทตางๆ ในประเทศไทย จํานวน 223 แหง พบวาความสัมพันธ ระหวาง ลูกคา คูแขง 
และความเกี่ยวพันรวมกันในหนาที่ ในการทําตลาดในการทําธุรกิจประกันของคนไทย จะมี
ความสัมพันธตอกันอยางมาก นอกจากนี้ยังคงพบวา ไมมีความแตกตางระหวางการเขาสูตลาดใน
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การทําธุรกิจของบริษัทในประเทศ กับสํานักงานที่เปนสาขาของบริษัทประกันชีวิตของชาว
ตางประเทศ ในการดําเนินกิจการในการทําธุรกิจประกันชีวิตในไทย  
 Opcin (2002) ศึกษาผลกระทบตอการประกันสุขภาพของผูที่ลาออกกอนวัยเกษียณอายุ 
พบวา  ปจจัยที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ ผลประโยชนที่จะไดรับ นั่นคือ  เงินที่
ไดรับตองมากกวาเงินเดือนเมื่อครบวันเกษียณ และเงินตอบแทนจากการประกันสุขภาพ  กับ
ผลประโยชนที่เปลี่ยนแปลงไปมีผลตอการตัดสินใจที่จะเกษียณเร็วขึ้น ซ่ึงผลกระทบเหลานี้ทําให
เกิดความเปนไปได  คาดวาจะทําใหมีผูเกษียณอายุเพิ่มมากขึ้นจากรอยละ 20 เปนรอยละ 56 ซ่ึง
ผลกระทบนี้มีความรุนแรงในกลุมชวงอายุ 62-64 ป   
 Swamy (2002) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อประกันชีวิตระยะยาวสําหรับผูที่ยังไมไดซ้ือ
ประกันชีวิตในป 2002 พบวา ปจจัยที่เกี่ยวกับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ทัศนคติ มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในระยะยาว โดยปจจัยดานความเขาใจในการทําประกันชีวิตระยะยาวและ
การลงทุนเพื่อผลประโยชนหลังวัยเกษียณ สงผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแบบระยะยาว
สูงขึ้น ซ่ึงปจจัยสําคัญคือผลประโยชนของการประกันภัยแบบระยะยาว ทําใหเพิ่มความเปนไปไดที่
จะซื้อประกันรอยละ 17 จากปจจัยในการตัดสินใจซื้อ 

Josa (2005) ไดศึกษาถึงตลาดของการประกันชีวิตของโลก และปจจัยแหงความสําเร็จและ
ความยั่งยืนของบริษัทประกันชีวิต โดยเนนการศึกษาประกันชีวิตผานธนาคาร  โดยทําการศึกษา
บริษัทประกันชีวิตทั่วโลกจํานวน 73 บริษัท กระจายไป 23 ประเทศทั่วโลก โดยจากการศึกษาพบวา
อุปสงคของการประกันขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ ไดแก ขนาดของบริษัทประกันชีวิต ความเสี่ยงของ
บริษัทประกันชีวิต การลดคาใชจาย การเพิ่มเงินลงทน ขนาดของอุตสาหกรรมธนาคารพาณิชยใน
ประเทศ ระดับของความเขมงวดทางดานกฎหมายภายในประเทศ การเปลี่ยนแปลงของรายได
ประชาชาติ และ อัตราเงินเฟอในประเทศ ซ่ึงปจจัยภายนอกเหลานี้มีผลตออุปสงคของผูบริโภคตอ
การทําประกันผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย 

Fields and Other (2007) ไดศึกษาถึงรูปแบบของธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคาร 
ประเทศสหรัฐอเมริกา พบวาประชาชนซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารที่ตนเปนลูกคาดวย
เหตุผลคือ1) ความเชื่อมั่นและสัมพันธภาพกับธนาคาร ในการดูแลเงิน 2) ความสะดวกในการ
เดินทางและการสื่อสาร 3) การยอมรับในสินคาทางการเงินไดงาย 4) เชื่อถือในทักษะของพนักงาน
ธนาคาร 5) ใชบริการธนาคารอยูแลว 
 Rajkumari (2007) ไดศึกษาเปรียบเทียบการทําประกันชีวิตและประกันภัยผานชองทาง
จําหนายของธนาคารกับผานบริษัทประกันภัยของผูบริโภคในเมือง Chennai ประเทศอินเดีย พบวา
คนสวนใหญตระหนักถึงความสําคัญของการทําประกันชีวิตและประกันภัยแตสัดสวนของผูทํา
ประกันยังนอยอยู โดยประชาชนยังลังเลที่จะทําประกันชีวิตอันเนื่องมาจากความเชื่อทางสังคมและ



    

 

38 

 

ความเชื่อผิด ๆ จากการศึกษาไดจําแนกแบงกลุมผูศึกษาตามอาชีพและตามอายุพบวา ผูที่ทํางานดาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงคนกลุมนี้ยังไมใหความสําคัญกับการทําประกันภัย ในขณะที่อาชีพนัก
ธุรกิจใหความสําคัญกับการทําประกันภัยโดยเฉพาะอยางยิ่งการทําประกันสุขภาพโดยสาเหตุท่ี
ผูบริโภคทําประกันชีวิต เพราะตองการลดหยอนภาษีเงินได ผลตอบแทน การคุมครอง และการออม 
ตามลําดับ ซ่ึงการทําประกันภัยผานชองทางจําหนายของธนาคารในประเทศอินเดียยังเปนชองทาง
ใหมจากการศึกษามีผูรับรูเพียง 22% โดยการับรูของผูบริโภคผานธนาคารทางโทรศัพทมากที่สุด 
รองลงมาคือรับรูผานเพ่ือน และทางสื่อโฆษณาตาง ๆ โดยการทําประกันภัยมากที่สุดคือ การทํา
ประกันสุขภาพ การทําประกันภัยบานและการทําประกันภัยรถยนตตามลําดับ โดยกลุมลูกคาผูที่ทํา
ประกันชีวิตผานธนาคารนั้นมีความสัมพันธนอยมากกับการเปนลูกคาของธนาคารดานการฝากเงนิ
หรือการกูเงินนอกจากนี้เจาหนาที่ของธนาคารจะไมมีความสัมพันธกับผูทําประกันชีวิตผานธนาคาร 
กลาวคือ เมื่อทําประกันแลวผูทําหนาที่ตอไปคือเจาหนาที่ของบริษัทประกันภัย 
 จากการทบทวนผลการศึกษางานวิจัยทั้งในประเทศ และตางประเทศจะพบวา สวนใหญได
ศึกษาถึงปจจัยตางๆ ในดานพฤติกรรม ดานความพึงพอใจ ดานแรงจูงใจ ดานทัศนคติ และดาน
ภาพลักษณองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต แตผลการวิจัยก็ยังไมสามารถสรุปผลได
ชัดเจนวาปจจัยดานตางๆ มีผลกับธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยในประเทศไทย
หรือไมเพียงใด ดังนั้นเพื่อกอใหเกิดความชัดเจนมากขึ้น ผูวิจัยจึงไดนําบางสวนของงานวิจัย มา
ประยุกตใชกับแนวคิดและวิธีการวิเคราะหขอมูล เพื่อทําใหเขาใจถึงปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อใหครบถวนสมบูรณมากยิ่งขึ้นตอไป 
  

2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของเรื่องปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ทําใหสรุปไดวา ปจจัยลักษณะสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกร เปนปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจซื้อประกันชีวิต จึงไดสรุปเปน
กรอบแนวคิดในการวิจัยคร้ังนี้ ดังแสดงในภาพที่ 2.4 
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ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม
( Independent Variables) (Dependent Variables)

ลักษณะสวนบุคคล (Personal factor)

- อายุ

-เพศ

- สถานภาพ

- ระดับการศึกษา

- อาชีพ

-ตําแหนงหนาที่การงาน                 H1 , H4

- รายไดตอเดือน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixs Factor)

- ผลิตภัณฑ

- ราคา            H2 , H5

- ชองทางการจัดจําหนาย

- การสงเสริมการตลาด

- บุคลากร

-ลักษณะทางกายภาพ

- กระบวนการในการใหบริการ                 H3 , H6

ภาพลักษณองคกร (Corparate image)

-ธนาคารพาณิชย

-บริษัทประกันชีวิต

การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
-ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต / ไมซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิต

-ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย / 
ซ้ือประกันชีวิตผานชองทางอื่น

 
 

ภาพที่ 2.3 กรอบแนวคิด : ปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
ในประเทศไทย ปรับปรุงแนวคิดจาก (Kotler and Armstorng, 2004) 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
ในบทนี้เปนรายละเอียดเกีย่วกับระเบยีบวิธีการวิจยัแยกตามหัวขอดังตอไปนี้  
3.1 วิธีการวิจยั 
3.2 ประชากรในการวิจัยและการเลือกกลุมตัวอยาง 
3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.4 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
3.6 การวิเคราะหขอมูล  

 

3.1 วิธีการวิจัย 
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยใน

ประเทศไทย เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) รูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 
research method) จากการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีระเบียบวิธี
วิจัยดังนี้  
 1. ศึกษาคนควาเอกสาร ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับธรุกิจประกันชีวิต 
 2. กําหนดปญหางานวิจัย ความเปนมา และความสําคัญของปญหา และนําเสนอตออาจารย
ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ 
 3. กําหนดวัตถุประสงคของงานวิจัยที่สอดคลองกับชื่อเรื่อง และประเด็นปญหา 
 4. กําหนดสมมุติฐาน เพื่อเปนแนวทางของการตอบปญหา และวัตถุประสงค 
 5. กําหนดขอบเขตของการศึกษา ประชากร กลุมตัวอยาง และสถานที่ในการศึกษาวิจัย 
 6. ออกแบบและพัฒนาเครื่องมือท่ีใชในงานวจิัย และหาประสิทธิภาพของ   เครื่องมือท่ีใช
ในงานวิจัย 
 7. เก็บรวมรวมขอมูล แลวนําขอมูลที่รวบรวมไดไปทําการวิเคราะหผล 
 8. สรุปผลการวิจัยที่ไดจากการวิเคราะหผลขอมูล พรอมขอเสนอแนะตางๆ   
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3.2 ประชากร กลุมตัวอยาง และสถานที่ทําการวิจัย 
      3.2.1 ประชากรในการวิจัย  
 คือกลุมบุคคลที่ทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย และไมทําประกันชีวิต  
 
      3.2.2 กลุมตัวอยาง  
 ในการกําหนดกลุมตัวอยางนั้น อาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาดตามลักษณะภูมิศาสตร 
(Geographic) ของประเทศไทย ไดแก ในเขต จ.กรุงเทพมหานคร  อ.เมือง จ.นครราชสีมา อ.เมือง   
จ.เชียงใหม  และ อ.หาดใหญ จ.สงขลา  เปนตัวแทนของจังหวัดในแตละภาค เนื่องจากพื้นที่จังหวัด
ดังกลาว เปนเขตที่มีจํานวนกรมธรรมซ่ึงมีผลบังคับใชสูงสุดในแตละภาค (กรมการประกันภัย, 
ออนไลน, 2550) จากนั้นดําเนินการแบงสวนตลาด ตามลักษณะประชากรศาสตร (Demographic) 
ตามลักษณะอาชีพ ประกอบดวย 1) เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว 2) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
3) พนักงานบริษัท 4) อ่ืนๆ และกําหนดระดับอายุเปน 4 ระดับ คือ 1) อายุ 15 -29 ป 2) อายุ 30 – 44 
ป 3) อายุ 45 – 59 ป 4) อายุ 60 ปขึ้นไป (สํานักงานสถิติแหงชาติ, ออนไลน, 2543)  
  
ตารางที่ 3.1 ประชากรอายุ 15 ปขึ้นไป ที่ทาํงานในรอบป พ.ศ. 2543 จําแนกตามสภาพการทํางาน 
                         หนวย : พันคน 

สภาพภาพการทํางาน ท่ัวราชอาณาจกัร 
เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตวั 11,637 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3,172 
พนักงานบรษิทัเอกชน 8,511 
อ่ืนๆ 10,800 

รวม 34,119 

ท่ีมา : สํานักงานสถิติแหงชาติ, ออนไลน, (2543) 
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ตารางที่ 3.2 ประชากรจําแนกตามอายุ ประจําป พ.ศ. 2543 

                                                       หนวย : พันคน 
อายุ จํานวนประชากร 

15 – 29 ป 15,521 
30 – 44 ป 15,685 
45 – 59 ป 9,076 
60 ปขึ้นไป 5,713 

รวม 45,996 

ท่ีมา : สํานักงานสถิติแหงชาติ, ออนไลน, (2543) 

 
      3.2.3 ขนาดของกลุมตัวอยาง  
 ไดมาจากประชากรในประเทศไทย โดยอาศัยขอมูลการสํามะโนประชากร ป พ.ศ. 2543 
เปนเกณฑในการพิจารณา จึงไดกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณแบบไมทราบ
จํานวนประชากร (Cochran,W.G., 1953, อางถึงใน บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์, 2549) 

 
 
จากสูตร 

 
 เมื่อ  n แทน จาํนวนสมาชิกกลุมตัวอยาง  
  P แทน สัดสวนของประชากรที่กําหนดจะสุม 
  d แทน สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึน้ได 
  Z แทน ระดับความมั่นใจทีก่ําหนดไว 
  Z มีคาเทากับ 1.96 ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 % 
 

สําหรับการศึกษาวิจยัคร้ังนี้ ไดกําหนดสัดสวนของประชากรเทากับ 0.50 ณ ระดบัความ
เชื่อมั่น 95% และยอมใหคลาดเคลื่อนได 5% (0.05) 

 
 แทนคา  n  =  0.50 (1-0.50) (1.96)2 
                 (0.05)2 

2

2

d
P)ZP(1n −

=
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จากการคํานวณ ไดกลุมตัวอยางประมาณ 385 ตัวอยาง เพื่อใหงายและครอบคลุมการเก็บ
ขอมูลในการศึกษาครั้งนี้ จึงไดทําการเพิ่มกลุมตัวอยางอีก 15 ตัวอยาง ดังนั้นขนาดกลุมตัวอยางครั้ง
นี้เทากับ 400 ตัวอยาง  

 
      3.2.4 การเลือกกลุมตัวอยาง  

ดําเนินการสุมตวัอยางโดยการคํานึงถึงความนาจะเปนดวยวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบกลุม 
(Cluster sampling) เนื่องจากกลุมประชากรมีขนาดใหญ จึงไดกําหนดพื้นที่เปาหมายใหเปนไปตาม
ความเหมาะสมกับวัตถุประสงคของผูวิจัย (นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักดิ์  อุดมศรี, 2548) กระจาย
การสุมตัวอยางจากประชากรในพื้นที่เปาหมาย ดวยการแบงจํานวนกลุมตัวอยางใหเทากันในแตละ
จังหวัด เฉลี่ยตามสัดสวนของกลุมอาชีพ และชวงอายุของกลุมตัวอยาง ดวยการสุมเลือกประชากร
กลุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยใหทุกหนวยของประชากรมีโอกาสในการ
ถูกเลือกเทากัน ดังตารางตอไปนี้  
 
ตารางที่  3.3 สัดสวนจํานวนประชากรกลุมตัวอยางจําแนกตามตามลกัษณะอาชีพ และชวงอาย ุ

                       หนวย : คน

      

 

 

                             จังหวัด     
อาชีพ 

ชวงอายุ กรุงเทพม
หานคร 

 

นครราช 
สีมา 

เชียงใหม สงขลา รวม 

15 – 29 ป 12 12 12 12 48 

30 – 44 ป 12 12 12 12 48 
45 - 59 ป 6 6 6 6 24 

เจาของกิจการ/นายจาง/
ธุรกิจสวนตวั 

60 ปขึ้นไป 4 4 4 4 16 
รวม(1)  34 34 34 34 136 

15 - 29 ป 3 3 3 3 12 
30 - 44 ป 3 3 3 3 12 
45 - 59 ป 3 3 3 3 12 

ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 
 

60 ปขึ้นไป - - - - - 
รวม(2)  9 9 9 9 36 
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ตารางที่  3.3 สัดสวนจํานวนประชากรกลุมตัวอยางจําแนกตามตามลกัษณะอาชีพ และชวงอายุ (ตอ) 
                       หนวย : คน 

                             จังหวัด     
อาชีพ 

ชวงอายุ กรุงเทพม
หานคร 

 

นครราช 
สีมา 

เชียงใหม สงขลา รวม 

พนักงานบรษิทัเอกชน 15 - 29 ป 9 9 9 9 36 
 30 - 44 ป 9 9 9 9 36 
 45 - 59 ป 7 7 7 7 28 
 60 ปขึ้นไป - - - - - 
รวม(3)   25 25 25 25 100 

15 - 29 ป 11 11 11 11 44 
30 - 44 ป 11 11 11 11 44 
45 - 59 ป 6 6 6 6 24 อ่ืนๆ 

60 ปขึ้นไป 4 4 4 4 16 
รวม(4)   32 32 32 32 128 

รวม  (1)+(2)+(3)+(4)  100 100 100 100 400 

ท่ีมา : จากการคํานวณ 
 
      3.2.5 สถานที่ทําการวิจัย  คือ จําแนกตามลักษณะอาชีพกลุมเปาหมายของการวิจัย คือ  
 3.2.5.1 กลุมอาชีพ เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว สถานที่ทําการวิจัยไดแก ยาน
ธุรกิจการคาของเขตพื้นที่จังหวัดที่ทําการศึกษา  
 3.2.5.2 กลุมอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ สถานที่ทําการวิจัย ไดแก หนวยงานราชการ และ
หนวยงานรัฐวิสาหกิจ ในพื้นที่จังหวัดที่ทําการศึกษา  
 3.2.5.3 กลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน สถานที่ทําการวิจัย ไดแก บริษัทเอกชนในพื้นที่
จังหวัดที่ทําการศึกษา  
 3.2.5.4 กลุมอาชีพอ่ืนๆ สถานที่ทําการวิจัย ไดแก บริเวณหางสรรพสินคา และศูนยประชุม
ของธุรกิจจําหนายตรง ในพื้นที่จังหวัดที่ทําการศึกษา  
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3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 
เครื่องมือในการวิจัยคร้ังนี้ ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สรางขึ้นโดยศึกษาจาก

เอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ จึงครอบคลุมเนื้อหาและวัตถุประสงคใน
การศึกษา โดยมีสวนประกอบ 4 สวน ดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1. แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชวีิต มี 15 ขอ 
เปนแบบสอบถามแบบปด (Closed ended question) แบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

สวนท่ี 2. แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณ
องคกรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต จํานวน 30 ขอ  

แบบสอบถามสวนที่ 2 เปนแบบ Rating Scale โดยมีการแสดงความคิดเห็นและการให
คะแนน 5 ระดับดังนี้ 

 
คะแนนความสําคัญ ระดับการใหคะแนน 
มากที่สุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
นอย 2 
นอยที่สุด 1 

 

การแปลผลคะแนนแบบสอบถาม  ไดแบงระดับเพื่อวัดความสําคัญแตละปจจัยทีใ่ชใน
การพิจารณาของผูบริโภคออก เปน 5 ระดบั โดยพิจารณาระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละ
ระดับชั้น จากสูตรความกวางของชั้นดังนี้ (นราศรี ไววนชิกุล และ ชูศกัดิ์  อุดมศร,ี 2548) 

 
อันตรภาคชั้น  = คาพิสัย / จํานวนชั้น  
 
แทนคา =             (5 – 1) / 5  =       0.80 
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เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย โดยกําหนดความหมาย ดังนี้ 
 

ชวงคะแนนเฉลี่ย ระดับความสําคัญ 
1.00 – 1.80 นอยที่สุด 
1.81 – 2.60 นอย 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มาก 
4.21 – 5.00 มากที่สุด 

 
 สวนท่ี 3. แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามไดแก  เพศ  อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน จํานวน 7 ขอ ซ่ึงเปน
แบบสอบถามแบบปด (Closed ended question) แบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  
 สวนท่ี 4. ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม มีลักษณะเปนคําถามปลายเปด (Open ended 
question)  

 

3.4 การสรางและหาประสทิธิภาพของเครื่องมือ 
      3.4.1 การสรางเครื่องมือท่ีเปนแบบสอบถาม มีขั้นตอนการดําเนินงานวิจัยดังนี้ 
 3.4.1.1 ศึกษาคนควาเอกสาร งานวิจัย แนวคิด และทฤษฎี เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ และการบริการ และสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 10 ราย ในเขต จ.นครราชสีมา 
ประกอบดวย 4 กลุมอาชีพ คือ 1) กลุมอาชีพ เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว 2) กลุมอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3) กลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 4) กลุมอาชีพอ่ืนๆ เพื่อใหไดความคิด
เห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยในประเทศไทย 
สําหรับการตั้งคําถามในแบบสอบถาม          
 3.4.1.2 สรางและปรับปรุงแบบสอบถาม รางแบบสอบถามของแตละปจจัย โดยคํานึงถึง
วัตถุประสงคและเปาหมายของการวิจัย เรียงลําดับคําถามแยกหมวดหมู และตามประเภทของคําถาม 
 3.4.1.3 ตรวจสอบและปรับปรุงรางแบบสอบถาม ตรวจสอบถอยคําและสํานวนตางๆ ของ
ประโยคที่ใช ใหมีความชัดเจน  

3.4.1.4 นําแบบสอบถามที่ปรับแลวไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ และให
ผูเชี่ยวชาญดานการตลาดและการวิจัย รวมจํานวน 3 ทาน ทําการตรวจสอบความถูกตองเที่ยงตรง
เชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม (Content Validity) ในแตละขอวา ตรงตามจุดมุงหมายของการวิจัยคร้ัง
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นี้หรือไม แลวนํามาแกไขปรับปรุง จากนั้นนําไปสอบถามกับบุคคลที่มีลักษณะตามกลุมตัวอยางที่
ตองการจํานวน 10 คน เพื่อตรวจสอบความเขาใจความชัดเจนของขอความ และปรับปรุงแกไข 
 3.4.1.5 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดสอบ (Pre-test) กับกลุมประชากรที่ไมใช
กลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน และหาความสอดคลองภายใน (Internal Consistency Method) โดยใช
สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient)  
 3.4.1.6 ทําการทดสอบหาประสิทธิภาพของแบบสอบถาม เมื่อแบบสอบถามยังไมได
ประสิทธิภาพ จากนั้นไดมีการปรับปรุงแลวนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาตรวจสอบ 
และใหขอแนะนํา ในการปรับปรุงแบบสอบถาม แลวนําไปทดสอบกับกลุมตัวอยาง และนําไป
จัดพิมพฉบับสมบูรณ เพื่อนําไปใชเก็บขอมูลตอไป  
 
      3.4.2 การหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ มีขั้นตอนดังนี้ 
 3.4.2.1 การหาความเที่ยงตรง (Validity) โดยการนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปทดสอบ
ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเนื้อหาและภาษาที่
ใชโดย 
 1. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธและผู เชี่ยวชาญ
ตรวจสอบความถูกตองในการใชภาษา ความครอบคลุมของเนื้อหา และสอดคลองกับวตัถุประสงค
ของการวิจัย 
 2. รวบรวมขอเสนอแนะจากอาจารยที่ปรึกษาและผูเชี่ยวชาญ เพื่อปรับปรุงแกไข
แบบสอบถามกอนนําไปทดสอบ (Pre-test) 
  3.4.2.2 การหาความเชื่อมั่น (Reliability) นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดสอบ (Pre-
test) กับกลุมประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน แลววิเคราะหหาความเชื่อมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถามเปนรายดาน ใชสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
alpha coefficient) ซ่ึงเกณฑที่ยอมรับไดคือ คา   70.0≥α  (Nunnally and Bernstein, 1994) 
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  เมื่อ 

    α = คาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น 
    n = จํานวนขอของคําถาม 

    ∑ S2
i = ผลรวมของความแปรปรวนของแตละขอคําถาม 

    S2
t = ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
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จากผลการวิเคราะหคาความเชื่อมั่นที่หาไดแสดงในตารางที่ 3.4 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 3.4 แสดงคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม  

ปจจัยท่ีศึกษา 
ขอ

คําถาม α  Pre-test α  ใชจริง 

     (n = 30) (n = 400) 

  แบบสอบถามปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการ
ตัด สินใจซื้ อกรมธรรมประกันชี วิ ตจํ าแนกได
ดังตอไปนี้       
   -  ดานผลิตภณัฑบริการ 4 0.73 0.89 
   -  ดานราคา 3 0.73 0.76 

   -  ดานชองทางการจัดจําหนาย 3 0.80 0.76 
   -  ดานการสงเสริมการตลาด 5 0.81 0.86 

   -  ดานบุคลากร 5 0.93 0.91 
   -  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 3 0.89 0.93 

   -  ดานกระบวนการใหบริการ 3 0.79 0.86 

ดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและภาพลักษณ
ของบริษัทประกันชีวิต 4 0.94 0.94 
ท่ีมา : จากการคํานวณ 

 
จากตารางที่ 3.4 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นจากการนําแบบสอบถามไป

ทดลองใชและใชงานจริง จากกลุมตัวอยางเมื่อจําแนกตามตัวแปร พบวาคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น
มีคาอยูระหวาง 0.73 - 0.94 ทําใหทราบวาเครื่องมือที่ใชในการวิจัยมีความนาเชื่อถือ และมีความ
สอดคลองภายในชุดเดียวกัน (นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักดิ์  อุดมศรี, 2548) 
 

3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  
การวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยใน

ประเทศไทย โดยการวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey research) เก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ทั้งจากแหลงขอมูลแบบทุติยภูมิ (Secondary data source) และแหลงขอมูลปฐมภูมิ 
(Primary data source) ดังนี้ 
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      3.5.1 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  
 ทําการเก็บรวบรวมขอมูลที่ไดจากหนวยงานภาครัฐ และภาคเอกชนตางๆที่เกี่ยวของ ไดแก 
ส่ืออินเตอรเน็ต ตลอดจนการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร (Documentary study) ที่เกี่ยวของกับ
งานวิจัยเชน วิทยานิพนธ หนังสืออางอิง หนังสือทั่วไป รายงานการวิจัย บทความทางวิชาการ 
วารสาร จุลสาร และหนังสือพิมพ เปนตน 
      3.5.2 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data)  

เปนขอมูลที่จัดเก็บดวยการสํารวจประชากรกลุมเปาหมาย โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง  ตามพื้นที่ เปาหมายแบบที่กําหนดไวเพื่อใหเหมาะสมกับ
วัตถุประสงคของผูวิจัย โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
 3.5.2.1 จัดทําหนังสือเพื่อขอความอนุเคราะหหนวยงาน เพื่อเขาทําการวิจัย จากสํานักวิชา
เทคโนโลยีสังคม ถึงหนวยงานราชการ หนวยงานรัฐวิสาหกิจ บริษัทเอกชน หางสรรพสินคา ในการ
เก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยคร้ังนี้ 

3.5.2.2 ผูวิจัยใชวิธีการติดตอทางโทรศัพทเพื่อทราบผลการพิจารณาของหนวยงานนั้นๆ 
ในการเขาไปเก็บขอมูลการวิจัย 
 3.5.2.3 เมื่อหนวยงานอนุญาตใหสามารถเขาไปเก็บขอมูลได ผูวิจัยดําเนินการประสานงาน
กับผูชวยเก็บขอมูลในเขตจังหวัดนั้นๆ เพื่อจัดสงแบบสอบถามที่ผานการทดสอบแลว ทั้งหมด
จํานวน 400 ชุด ใหกับผูชวยเก็บขอมูลในจังหวัดนั้นๆ ทางไปรษณีย พรอมทั้งจัดทําหนังสือช้ีแจง
กําหนดวิธีการ ขั้นตอน ในการเก็บแบบสอบถามใหกับผูชวยเก็บขอมูล เพื่อใหเปนไปในรูปแบบ
เดียวกัน และมีซองเปลาที่จาหนาถึงผูวิจัยแนบอยูในซองดวย เพื่อใหผูชวยเก็บขอมูลสามารถปด
ซองและจัดสงแบบสอบถามไดสะดวก (สําหรับสงทางไปรษณีย) 

3.5.2.4 การแจกแบบสอบถาม ผูวิจัยประสานกับผูชวยเก็บขอมูลในเขตจังหวัดนั้นๆ เปน
ผูดําเนินการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมประชากรที่ทําและไมทําประกันชีวิต ตามหนวยงานที่ได
ขออนุญาตไว ใชระยะเวลาในการแจกแบบสอบถาม และเก็บขอมูล เปนระยะเวลา 4 สัปดาห ตั้งแต
วันที่ 1 กุมภาพันธ พ.ศ.2552 ถึง 28 กุมภาพันธ พ.ศ.2552 

3.5.2.5 การรับแบบสอบถามคืน ผูชวยเก็บขอมูลจัดสงเอกสารมาใหทางไปรษณีย   
3.5.2.6  เมื่อไดรับแบบสอบถามคืนในจํานวนที่ครบถวนสําหรับการวิจัย ทําการตรวจสอบ

ความสมบูรณของแบบสอบถามและจัดทําขอมูลเพื่อการวิเคราะหผลทางสถิติ 
 

3.6 การวิเคราะหขอมูล  
ในการวิจัยจะใชวิธีวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive method) โดยมีรูปแบบสถิติที่ใชใน

การวิเคราะหขอมูลดังนี้  
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       1. คาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ใชสําหรับวิเคราะหขอมูลลักษณะ
สวนบุคคล ของกลุมตัวอยาง และพฤติกรรมการถือครองกรมธรรมประกันชีวิต  

2. คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชสําหรับวิเคราะห
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดสินคา และภาพลักษณของธนาคารพาณิชย
และบรษิัทประกันชีวิต  

การใชวิธีวิเคราะหเชิงเศรษฐมิติ โดยหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตามกับตัวแปรอิสระ
ซ่ึง Gujarati (1995) ระบุไววา กรณีที่ตัวแปรตามอยูในลักษณะเชิงคุณภาพ (Qualitative) มีลักษณะ
ไมตอเนื่อง (Dichotomous) มีคาเพียง 2 กลุม (Binary) แบบจําลองโลจิทใชฟงกชั่นการแจกแจง
สะสมโลจิสติค แปลงคาเฉลี่ยของตัวแปรตาม ใหเปนคาความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณที่
สนใจ แบบจําลองโลจิทมีลักษณะไมเปนเชิงเสน (Nonlinear) แตมีลักษณะเปนโคงรูปตัวเอส (S-
shaped หรือ Sigmoid curve) ตามคุณสมบัติเบื้องตนของความนาจะเปน และมีความสัมพันธในทาง
เดียวกัน (Monotonic) ซ่ึงหากมีการวิเคราะหสมการถดถอยแบบปกติ เมื่อเพิ่ม หรือลดคาตัวแปร
อิสระ ก็จะสงผลใหคาตัวแปรตามมีคามากกวา 1 หรือ นอยกวา 0 ซ่ึงไมตรงกับความตองการ ดังนั้น 
จึงจําเปนตองหาวิธีเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม และตวัแปรอิสระ ที่จะทําใหตัวแปร
ตามมีคาเขาใกล 0 และ 1 เมื่อตัวแปรอิสระมีคาเขาใกลระยะอนันต โดยกลุมตัวแปรอิสระไมเกิด
ปญหา Multicollinearity ในการศึกษาครั้งนี้มุงที่จะศึกษาปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยในประเทศไทย การวิเคราะหหาคาของอตัราสวนของโอกาสที่ผูซ้ือ
จะหรือไมซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต ในรูปของลอการิทึมโดยอาศัยการวิเคราะหดวยสมการ
ถดถอยโลจิสติค (Logit regression analysis) ประเภท Binary logistic (กัลยา  วานิชยบัญชา, 2551) มี
รูปแบบของสมการคือ 
 
 ln[P / (1 - P )] = α + βXi 

กําหนดให Pi คือ ความนาจะเปนที่เหตุการณหนึ่งจะเกิดขึ้น นั่นคือ 
 
Pi = P (Yi = 1) คือ ความนาจะเปนของผูซ้ือกรมธรรมประกันชวีติ/ผูซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

 
1 - Pi = P (Yi = 0) คือความนาจะเปนของผูไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต/ซ้ือกรมธรรม
ประกันชวีิตผานชองทางที่ไมใชธนาคารพาณิชย 
 
โดย Yi เปนตัวแปรตาม และ Xi เปนตัวแปรอิสระ 
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 ในการวิเคราะหโดยอาศยัชุดของตัวแปรอสิระ Xi ซ่ึงเปนปจจยัตางๆ ที่นาจะมีผลตอโอกาส
ที่จะเกดิความนาจะเปน Yi = 1 สามารถเขียนใหอยูในรปูสมการโลจิท คือ 
 
  Li = ln[Pi / (1 - Pi )] = Zi = α + βXi 
  
 ดังนั้นในการศกึษาครั้งนี้จึงสามารถเขียนใหอยูในรูปแบบของสมการโลจิท (logit model)
ดังนี ้
 

 yij    =  aij+ Σ   bij Xij +  uij   --------------------------------------------------(3.1)                                               
 
โดยกําหนดให 

 y = กลุมของผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต/ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ธนาคารพาณิชย  
 X = ตัวแปรที่กําหนดความตองการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต/การซื้อกรมธรรมประกัน
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
 i  = จํานวนกลุม : ในที่นี้มี 2 กลุม กลุมที่หนึ่ง คือกลุมผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต/ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  และ กลุมที่สอง คือกลุมผูที่ไมซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิต/ผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางที่ไมใชธนาคารพาณิชย 
 j  = จํานวนตัวอยาง  ;  j  = 1,2,…,n 

โดยที่ yij =  1  ถาหนวยตัวอยางที่  j  ถูกจัดอยูในกลุมที่ 1  (ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต / 
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย) 

และ yij =  0 ถาหนวยตัวอยางที่ j ถูกจัดอยูในกลุมอื่น (ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต / 
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางที่ไมใชธนาคารพาณิชย) 
  
 จากสมการที่ 3.1 จะพบวาตัวแปรอิสระ X (Independent variable) ซ่ึงเมื่อนําขอมูลที่
ตองการวิเคราะห ที่คาดวาจะมีคาทางสถิติที่นัยสําคัญกับพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต/ 
การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  ขอมูลที่นํามาใช ไดแก ปจจัยสวนบุคคล  คือ 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน  ปจจัยดาน
สวนประสมการตลาดสินคา คือ ลักษณะของผลิตภัณฑ ระดับราคาคาเบี้ยประกันชีวิต ชองทางการ
จัดจําหนาย วิธีการสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ และ

j = 1 

   n 
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ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต มาทําการทดสอบเพื่อหานัยสําคัญตอไป 
สามารถกําหนด เปนสมการยอยไดดังนี้ 
 
สมการที่ 1. วิเคราะหปจจยัสวนบุคคล 
 
 LA1,3 = INPOSOCCEDSTATAESX 7654321 βββββββα +++++++  

   
โดยกําหนดให 

LA = สมการการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล 
SX = เพศ 
AE = อายุ 
STAT = สถานภาพ 
ED = ระดับการศึกษา 
OCC = อาชีพ 
POS = ตําแหนงหนาที่การงาน 
IN = รายไดตอเดือน 

 
สมการที่ 2. วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณองคกร 
 

LAB2,4 =   LARPOMWAYPRIPOD 12111098 βββββα +++++  
        IMBCPROIM 151413 βββ +++  
 
โดยกําหนดให 

LAB = สมการการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด  และปจจัยดาน
ภาพลักษณองคกร 

POD = ลักษณะของผลิตภัณฑ (กรมธรรม) 
PRI = ระดับราคาคาเบี้ยประกันชีวิต 
WAY = ชองทางการจัดจําหนาย 
POM = วิธีการสงเสริมทางการตลาด 
LAR = บุคลากร 
IM = ลักษณะทางกายภาพ  
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PRO = กระบวนการใหบริการ 
IMBC= ภาพลักษณของธนาคารพาณิชย และบริษัทประกันชีวิต 

 
 ในการวิเคราะหครั้งนี้เปนวิธีการเลือกตัวแปรอิสระเขาสมการความถดถอยโลจิสติค ซ่ึงวิธี
นี้ผูวิเคราะหจะตองเปนผูตัดสินใจวาตัวแปรอิสระตัวใดที่ควรจะอยูในสมการโดยพิจารณาจาก
คาสถิติทดสอบ หรือ คา Significant ของสถิติทดสอบ ผลลัพธจากการคํานวณที่นํามาพิจารณามี
ดังตอไปนี้  

1.  เครื่องหมายหนาสัมประสิทธ์ิ แสดงความสัมพันธของตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามวามี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันหรือทิศทางตรงกันขาม 

2. Wald-statistic มีการแจงแจงแบบไคสแควรเปนการทดสอบความมีนัยสําคัญของคา
สัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระวามีความสัมพันธกับตัวแปรตามหรือไม เชนเดียวกับการทดสอบโดย
ใช t-statistic 
 3. R2 เปนคาที่ใชอธิบายวาสมการมีความเหมาะสมกับขอมูลมากเพียงใด ซ่ึงจะบอกถึงการ
อธิบายของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตามในรูปของรอยละ ยิ่ง R2 ของแบบจําลองโลจิท มีคามาก
ที่สุด เทากับ 0.5 หรือเขาใกล 50 มากเพียงใดแสดงวาตัวแปรอิสระสามารถอธิบายคาของตัวแปร
ตาม ไดมากเพียงนั้น โดยในการคํานวณจะแสดงคา Nagelkerke - R2   

4. คา -2 log likelihood ใชวัดความเหมาะสมของแบบจําลอง ถาคา -2 log likelihood มีคา
นอยเทาไร แสดงวาแบบจําลองมีความเหมาะสมเทานั้น 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ของ

ผูบริโภค 4 ภูมิภาค 2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 3) เพื่อ
ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยดาน
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ชองทางอื่นๆ ทั้งนี้จากการเก็บรวบรวมขอมูล ระหวางวันที่ 1 กุมภาพันธ พ.ศ. 2552 ถึงวันที่ 28 
กุมภาพันธ พ.ศ. 2552 โดยวิธีแจกแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด ตามลักษณะอาชีพ และชวงระดับ
อายุ ไดรับแบบสอบถามตอบกลับคืน จํานวน 400 ชุด คิดเปนรอยละ 100 ผลของการวิเคราะห
ขอมูล ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 

 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล  
4.2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
4.3 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณองคกร 
4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
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4.1 ผลการวิเคราะหขอมลูสวนบุคคล 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ซ่ึงประกอบดวย  เพศ  อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และตําแหนงหนาที่การงาน สรุปผลดังตารางที่ 4.1 

  
ตารางที่ 4.1 จํานวนและรอยละ ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม (n = 400) 

                             ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 
 

เพศ     
           ชาย 173  43.25  
           หญิง 227  56.75  
                   รวม 400  100.00  

อายุ     
           ต่ํากวา 30  ป 138  34.50  
           30 – 44 ป 142  35.50  
           45 – 59 ป 88  22.00  
           60 ปขึ้นไป 32  8.00  
                   รวม 400  100.00  

สถานภาพ     
           โสด 160  40.00  
            สมรส 210  52.50  
            หยา/หมาย/แยกกันอยู 30  7.50  
                   รวม 400  100.00  
ระดับการศึกษา     
           มัธยมศึกษาหรือต่ํากวา 41  10.25  
           อาชีวะศึกษา/อนุปริญญา 88  22.00  
           ปริญญาตรี 215  53.75  
           สูงกวาปริญญาตรี 56  14.00  
                   รวม 400  100.00  
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ตารางที่ 4.1 จาํนวนและรอยละ ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม (n = 400) (ตอ) 

                             ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ  

อาชีพ     
            เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว 136  34.00  
            ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 36  9.00  
            พนักงานบริษัทเอกชน 100  25.00  
            อ่ืนๆ 128  32.00  
                   รวม 400  100.00  
รายได     
           ต่ํากวา 20,000 บาทตอเดือน 145  36.25  
           20,000– 40,000 บาทตอเดือน 137  34.25  
           40,001 – 60,000 บาทตอเดือน 53  13.25  
           มากกวา 60,000 บาทตอเดือน 65  16.25  
                   รวม 400  100.00  

ตําแหนงหนาที่การงาน     
           พนักงานระดับปฏิบัตกิาร 168  42.00  
           หัวหนาระดับตน 78  19.50  
           ผูบริหารระดับกลาง 38  9.50  
           ผูบริหารระดับสูง/เจาของกิจการ 116  29.00  
                   รวม 400  100.00  

ท่ีมา : จากการสํารวจ ป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ  

 

 จากตารางที่ 4.1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 227 คน คิดเปน
รอยละ 56.75 และมีอายุอยูระหวาง 30 – 44 ป มากที่สุด คือจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.50 
รองลงมา มีอายุต่ํากวา 30 ป จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50  โดยมีระดับการศึกษาสวนใหญ
ระดับปริญญาตรี จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 53.75 รองลงมามีระดับการศึกษาอาชีวะศึกษา/
อนุปริญญา จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00  มีอาชีพเปนเจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว
มากที่สุด จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.00 อันดับสอง อาชีพอ่ืนๆ จํานวน 128 คน คิดเปนรอย
ละ 32.00  มีรายไดสวนใหญต่ํากวา 20,000 บาทตอเดือน จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.25 
รองลงมา มีรายได 20,000 - 40,000 บาท ตอเดือน และมีตําแหนงหนาที่การงาน เปนพนักงานระดับ
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ปฏิบัติการมากที่สุดเปนอันดับหนึ่ง จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 42.00 รองลงมาเปนผูบริหาร
ระดับสูง/เจาของกิจการ จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00  
 

4.2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  
 ในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยใชแบบทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 
6W 1H โดยสามารถสรุปขอมูลไดดังนี ้
 

ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละ  ลักษณะพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูตอบ 
แบบสอบถาม 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

การซื้อประกันชีวิต     
           ซ้ือ 265  66.25  
           ไมซ้ือ 135  33.75  
                   รวม 400  100.00  

ชองทางการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต     
           ผานธนาคารพาณิชย 81  20.25  
           ผานตัวแทนประกันชวีิต 120  30.00  
           ผานธนาคารพาณิชยและตัวแทนประกันชวีิต 64  16.00  
           อ่ืน ๆ 135  33.75  
                   รวม 400  100.00  

การซื้อกรมธรรมประกันชีวติผานธนาคารพาณิชย (N=187)    
           ธนาคารกรุงเทพ 40  10.00  
           ธนาคารกรุงไทย 25  6.25  
           ธนาคารไทยพาณิชย 84  21.00  
           ธนาคารกสิกรไทย 21  5.25  
           ธนาคารอื่น ๆ 17  4.25  

 
 
 
 

 



    

 

58 

 

ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละ  ลักษณะพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูตอบ 
แบบสอบถาม (ตอ) 

                             ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

การใชบริการธนาคารสวนใหญ ใชชองทาง (N=263)     
          ผานเคานเตอรธนาคาร 172  43.00  
          ผานบัตรเอทีเอ็ม 39  9.75  
          ผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต 18  4.50  
          ผานระบบหักบัญชีอัตโนมัติ 30  7.50  
           อ่ืน ๆ 4  1.00  
ความถี่ในการใชบริการเคานเตอรธนาคารพาณิชย     
           ทุกวัน 24  6.00  
           มากกวา 1 คร้ังตอสัปดาห 57  14.25  
           สัปดาหละครั้ง 72  18.00  
           เดือนละครั้ง 100  25.00  
           อ่ืน ๆ 10  2.50  
เหตุผลท่ีซ้ือประกันชีวิต    
           เพื่อเปนหลักประกันใหครอบครัว 132  33.00  
           เพื่อการออมเงิน 55  13.75  
           อัตราผลตอบแทนสูงกวาดอกเบี้ยเงนิฝากธนาคาร 11  2.75  
           เพื่อสิทธิการรักษาพยาบาล 48  12.00  
           เพื่อสิทธิประโยชนทางดานภาษ ี 14  3.50  
จํานวนกรมธรรมท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต (N=263)     
           หนึ่งกรมธรรม 141  35.25  
           สองกรมธรรม 85  21.25  
           สามกรมธรรมขึ้นไป 37  9.25  
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ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละ ลักษณะพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูตอบ
แบบสอบถาม (ตอ) 

                             ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

ผูมีสวนสําคัญมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม  (N=263)    
           เพื่อน 40  10.00  
          สมาชิกในครอบครัว 25  6.25  
          ตัวทานเอง 84  21.00  
          พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกนัชีวิต 21  5.25  
การรับรูขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวติ (N=261)       
           พนักงานธนาคาร / ตัวแทนประกนัชีวิต 112  28.00  
          โทรทัศน 43  10.75  
          อินเตอรเน็ต 35  8.75  
          วารสาร/นิตยสาร/หนงัสือพิมพ 71  17.75  
ในอนาคตทานตัดสินใจซื้อประกันชีวิตหรอืไม (N=397)    
          ซ้ือ 90  22.50  
          ไมแนใจ 205  51.25  
          ไมซ้ือ 102  25.50  
ชวงเวลาในอนาคตที่คาดคดิวาจะซื้อกรมธรรมประกันชีวติ (N=296)   
          1 – 6 เดือน 24  6.00  
          7 – 12 เดือน 57  14.25  
          มากกวา 1 ปขึ้นไป 72  18.00  
ประเภทของกรมธรรมท่ีคาดวาจะตัดสินใจซื้อ (N=298)   
          คุมครองชีวิต(รายได) 88  22.00  
          สะสมทรัพย 74  18.50  
          สะสมทรัพยเพื่อเกษยีณอาย ุ 38  9.50  
          ประกันสุขภาพ 28  7.00  
          คุมครองอุบัติเหต ุ 23  5.75  
          ทุนการศึกษาบุตร 28  7.00  
          คุมครองโรครายแรง 19  4.75  
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ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละ ลักษณะพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูตอบ 
แบบสอบถาม (ตอ) 

                             ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

วงเงินของกรมธรรมท่ีคาดวาจะซื้อในอนาคต (N=261)       
          100,000 – 500,000 บาท 141  35.25  
          500,000 – 1,000,000 บาท 76  19.00  
          1,000,001 – 1,500,000 บาท 64  16.00  
          มากกวา 1,500,000 บาท 17  4.25  
วิธีการชําระคาเบี้ยประกันชีวติ (N=298)    
           ชําระเปนรายเดือน 69  17.25  
           ชําระเปนราย 3 เดือน 33  8.25  
           ชําระเปนราย 6 เดือน 39  9.75  
           ชําระเปนรายป 157  39.25  
คาเบี้ยประกันชีวิตท่ีสามารถจายได (N=296)   
           ต่ํากวา 20,000 บาท 176  44.00  
           20,000 – 40,000 บาท 73  18.25  
           40,001 – 60,000 บาท 23  5.75  
           60,001 – 80,000  บาท 4  1.00  
           80,001 – 100,000 บาท 10  2.50  
           มากกวา 100,000 บาทขึ้นไป 10  2.50  
ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันท่ีสนใจ (N=293)     
           1 – 7 ป  150  37.50  
           8 – 14 ป 72  18.00  
           15 – 21 ป  46  11.50  
           มากกวา 21  ปขึ้นไป 25  6.25  
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ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละ ลักษณะพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูตอบ 
แบบสอบถาม (ตอ) 

                             ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

เหตุผลท่ีไมซ้ือประกันชีวิต  (N=104)       
            เห็นวาไมสําคัญ 18  4.50  
           ผลตอบแทนไมคุมคากับการลงทุน 14  3.50  
           ไมมีเงนิลงทุน 20  5.00  
           รูปแบบประกันไมตรงกับความตองการ 9  2.25  
           มีเพียงพอแลว 42  10.50  
           อ่ืน ๆ 1  0.25  

ท่ีมา : จากการสํารวจ ป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ 
 

 จากตารางที่ 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจํานวน 265 คน หรือคิดเปนรอยละ 
66.25 มีการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต และ  จํานวน 135 คน หรือคิดเปนรอยละ 33.75 ไมมีการซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต โดยชองทางการซื้อกรมธรรมชีวิตสวนใหญ ซ้ือผานตัวแทนประกันชีวิต 
จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00 และซ้ือผานชองทางการขายของธนาคารพาณิชย จํานวน 84 
คน คิดเปนรอยละ 20.25 โดยในจํานวนนี้มีการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย สูงสุด
คือธนาคารไทยพาณิชย จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.00 และรองลงมาคือ ธนาคารกรุงเทพ 
จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00  ลักษณะการใชบริการ สวนใหญเปนการใชบริการผาน
เคานเตอรธนาคาร จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 รองลงมาคือ ผานบัตรเอทีเอ็ม จํานวน 39 
คน คิดเปนรอยละ 9.75 ความถี่ในการใชบริการที่เคานเตอรธนาคารพาณิชยมากที่สุดคือเดือนละ
ครั้ง จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 รองลงมาคือ สัปดาหละครั้ง 72 คน คิดเปนรอยละ 18.00  
โดยเหตุผลสวนใหญที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต คือ เพื่อเปนหลักประกันใหกับครอบครัว จํานวน 
132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 โดยในปจจุบันมีการถือครองกรมธรรมประกันชีวิตจํานวนหนึ่ง
กรมธรรมสูงสุด จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.25 รองลงมาคือ จํานวนสองกรมธรรม จํานวน 
85 คน คิดเปนรอยละ  21.25 โดยผูที่มีสวนสําคัญมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม คือตัวผูซ้ือ
กรมธรรมเอง จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.00 รองลงมาคือ เพื่อน จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 
40 สําหรับการรับรูขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตสวนใหญ จะทราบผานทางพนักงานธนาคาร/
ตัวแทนประกันชีวิต จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ  28.00 รองลงมาคือ ผานวารสาร/นิตยสาร/
หนังสือพิมพ จาํนวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 
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 สําหรับการตัดสินใจที่จะซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในอนาคต พบวาสวนใหญไมแนใจวา
จะซื้อ  รองลงมาคือ ไมซ้ือ คิดเปนรอยละ 51.25 และ 25.50 ตามลําดับ โดยชวงเวลาที่คาดวาจะซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตในอนาคต พบวามีระยะเวลานานมากกวา 1 ปขึ้นไป จํานวน 72 คน คิดเปน
รอยละ 18.00 รองลงมาคือ ชวงเวลาตั้งแต 7 - 12 เดือนขึ้นไป คิดเปนรอยละ 14.25 โดยสวนใหญคิด
วาจะซื้อกรมธรรมประเภทคุมครองชีวิต(รายได) จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00  รองลงมาคือ 
ประเภทสะสมทรัพย จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.50 และวงเงินทุนประกันที่คาดวาจะซื้อใน
อนาคต พบวาสวนใหญอยูระหวาง 100,000 – 500,000 บาท คิดเปนรอยละ 35.25 รองลงมาคือ 
ระหวาง 500,000 – 1,000,000 บาท คิดเปนรอยละ 19.00 โดยการเลือกที่จะชําระคาเบี้ยประกันชีวิต
สวนใหญสนใจชําระแบบรายปสูงที่สุด จํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 รองลงมาคือสนใจ
ชําระเปนรายเดือน จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.25 สําหรับเบี้ยประกันชีวิตที่สามารถจายได 
สวนใหญจะอยูในวงเงินที่ต่ํากวา 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 44.00 รองลงมาคือ ระหวาง 20,000 -
40,000 บาท คิดเปนรอยละ 18.25 ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันชีวิต สวนใหญคือระยะเวลา 1 - 
7 ป จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 36.25 รองลงมาคือ ระยะเวลา 8 - 14 ป คิดเปนรอยละ 18.00 
และเหตุผลที่ไมซ้ือประกันชีวิต สวนใหญพบวามีเพียงพอแลว จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50 
รองลงมาคือ ไมมีเงินลงทุน จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 
 

4.3 ผลการวิเคราะห ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณองคกร  
 ในการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยใชแนวคิดทางการตลาด 7Ps ใน
การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดอันประกอบไปดวย ลักษณะผลิตภัณฑ (กรมธรรม) ราคา
คาเบี้ยประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย วิธีการสงเสริมการ ตลาด บุคลากร (พนักงานธนาคาร/
ตัวแทนประกันชีวิต) ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ และปจจัยภาพลักษณองคกร โดย
สามารถสรุปขอมูลไดดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.3 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาด ในภาพรวม 

ปจจัยทางการตลาด ⎯X S.D. การแปลผล 

ดานบุคลากร 4.23 0.75 มาก 
ดานผลิตภัณฑ(กรมธรรม) 4.15 0.85 มาก 
ดานกระบวนการใหบริการ 4.06 0.77 มาก 
ดานราคา 4.02 0.74 มาก 
ดานลักษณะทางกายภาพ 3.81 0.89 มาก 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.79 0.73 มาก 
ดานการสงเสริมการตลาด 3.69 0.77 มาก 

รวม(1)-(7) 3.96 0.79 มาก 

ท่ีมา: จากการสํารวจ ป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ 
 
ตารางที่ 4.4 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัย

ภาพลักษณองคกรในภาพรวม 

ปจจัยทางการตลาด ⎯X S.D. การแปลผล 

ภาพลักษณขององคกร  4.35 0.71 มาก 

ท่ีมา: จากการสํารวจ ป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.3 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอการซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตของผูตอบแบบสอบถามอยูในระดับมาก ในภาพรวมมีคาเฉลี่ย 3.96 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.79 
เมื่อพิจารณาเปนรายประเด็น พบวาระดับความเห็นในปจจัยดานบุคลากรมีคาเฉลี่ยของระดับความ
คิดเห็นสูงที่สุด กลาวคือ มีคาเฉลี่ย 4.15 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.75 รองลงมาไดแกปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (กรมธรรม) มีคาเฉลี่ย 4.15 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.85  
 สวนปจจัยดานภาพลักษณขององคกร มีคาเฉลี่ย 4.35 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.71 อยูใน
ระดับมาก (ตามตารางที่ 4.4) 
 เมื่อแยกวิเคราะหระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดและภาพลักษณ
องคกรในแตละดาน เปนรายขอ ไดผลการวิเคราะหดังตารางที่ 4.5 ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกร เปนรายขอ 

ระดับความคิดเห็น (%) 

ปจจัย มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

 ⎯X S.D. 
การแปล
ผล 

1.  ดานผลิตภัณฑ         
1.1 รู ป แ บบขอ ง ก ร ม ธ ร ร ม
ประกันชีวิตสามารถตอบสนอง
ความตองการได 

43.00 36.90 15.52 3.56 1.02 4.17 0.89 มาก 

1.2 สัญญาเพิ่มเติมที่ใหผลประ 
โยชนกับผู เอาประกันอาทิ 
สวัสดิการรักษาพยาบาล 

39.54 39.54 16.07 3.06 1.79 4.12 0.91 มาก 

1.3 อัตราผลตอบแทนนาสนใจ 39.13 38.62 17.65 2.81 1.79 4.10 0.91 มาก 
1.4 สิทธิประโยชนในการนํา 
ไปลดหยอนภาษี 
 

31.70 3.6.60 22.16 5.15 4.38 3.86 1.06 มาก 

2.  ดานราคา         
2.1 อัตราคาเบี้ยประกันเหมาะ 
สมกับวงเงินเอาประกัน 

40.05 35.97 19.90 3.32 0.77 4.11 0.89 มาก 

2.2 การชําระเบี้ยประกัน 
สามารถแบงจายเปนรายเดือน 
รายสามเดือน หรือรายปได  

28.32 46.68 20.66 3.83 0.51 3.98 0.83 มาก 

2.3 การใหสวนลดคาเบี้ยประ 
กันชีวิต 
 

38.68 33.08 21.88 4.33 2.04 4.02 0.98 มาก 

3.  ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

        

3.1 ทําเลที่ต้ังเหมาะสม 19.18 36.32 32.48 9.46 2.56 3.60 0.98 มาก 
3.2 ความสะดวกในการติดตอ 29.08 36.22 31.12 3.57 - 3.91 0.85 มาก 
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ตารางที่ 4.5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัย 
สวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกร เปนรายขอ (ตอ) 

ระดับความคิดเห็น (%) 

ปจจัย มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

 ⎯X S.D. 
การแปล
ผล 

3.3 การใชชองทางการขายที่มี
หลายชองเพื่อจูงใจลูกคา 
 

19.90 38.27 29.56 8.67 3.57 3.62 1.01 มาก 

4.  ดานสงเสริมการขาย         
4.1 การโฆษณา
ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ   

22.39 39.95 27.99 8.14 1.53 3.74 0.95 มาก 

4.2 การจัดรายการพิเศษในโอ 
กาสตางๆ เชน งานมหกรรม
การเงิน วันขึ้นปใหม เปนตน 

16.79 36.64 37.15 8.14 1.27 3.60 0.91 มาก 

4.3 การมอบของกํานัลหรือ
ข อ ง ส ม น า คุ ณ เ มื่ อ มี ก า ร
ตัดสินใจซื้อกรมธรรม 

23.92 33.33 33.08 7.12 2.54 3.69 0.99 มาก 

4.4 มีศูนยบริการขอมูลลูกคา 25.26 38.52 30.36 5.61 0.26 3.83 0.88 มาก 

4.5 บริการตรวจสุขภาพฟรี 
 

22.51 30.18 33.25 12.02 2.05 3.59 1.03 มาก 

5.  ดานบุคลากร         

5.1.พนักงานสามารถใหคํ า 
ปรึกษาแนะนําในการแกไข
ปญหาของลูกคาอยางรวดเร็ว 

46.56 33.08 16.54 3.56 0.25 4.23 0.87 มาก 

5.2 พนักงานมีความกระตือรือ 
รนเอาใจใสในการใหบริการ 

48.09 31.55 16.03 4.07 0.25 4.23 0.88 มาก 

5.3 พนักงานใหขอมูลไดดี 46.43 33.67 16.84 2.81 0.26 4.23 0.85 มาก 

5.4 พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี 41.98 37.40 16.28 3.56 0.76 4.16 0.88 มาก 

5.5 มีบริการหลังการขายที่ดี 
 

52.67 27.99 15.52 3.56 0.25 4.27 0.87 มาก 

6.  ดานลักษณะกายภาพ         
6.1  ความเปนระเบียบ
เรียบรอยบริเวณภายใน/
ภายนอกอาคาร 

25.45 41.73 23.16 8.40 1.27 3.82 0.97 มาก 
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ตารางที่  4.5 คาเฉลี่ย สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน การแปลผล ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัย 
สวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกร เปนรายขอ (ตอ) 

ระดับความคิดเห็น (%) 
ปจจัย มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 

 ⎯X S.D. 
การแปล
ผล 

6.2  ความชัดเจนของปาย
ประกาศ/ปายแนะนําบริการ 

27.62 37.60 25.06 8.44 1.28 3.82 0.97 มาก 

6.3 ความทันสมัย/ความพรอม
เพรียงของอุปกรณสํานักงาน 
 

25.77 38.27 26.53 8.42 1.02 3.79 0.96 มาก 

7.  ดานกระบวนการ         
7.1 ขั้นตอนในการสงมอบกรม 
ธรรมมีความรวดเร็ว   

36.13 35.37 23.66 4.58 0.25 4.03 0.90 มาก 

7.2 ความรวดเร็วในการรับคา
สินไหมทดแทน 

42.86 32.14 20.92 3.83 0.26 4.14 0.89 มาก 

7.3 วิธีการชําระเบี้ยประกันทํา
ไดหลากหลายวิธี 
 

33.59 38.42 25.45 2.29 0.25 4.03 0.84 มาก 

8.  ภาพลักษณ          

8.1 ภาพลักษณและความนา
เช่ือ ถือของธนาคารพาณิชย
และบริษัทประกันชีวิต 

51.15 34.61 12.47 1.78 - 4.35 0.77 มาก 

8.2  ช่ือเสียงของธนาคาร
พาณิชยและบริษัทประกันชีวิต 

50.38 34.61 13.49 1.53 - 4.34 0.77 มาก 

8.3  ผลการดําเนินงานที่ผาน
มา 

47.07 36.90 13.99 2.04 - 4.29 0.78 มาก 

8.4 ความมั่นคงของสถานะ
การเงิน 

55.73 30.79 11.96 1.53 - 4.41 0.76 มาก 

ท่ีมา: จากการสํารวจ ป พ.ศ. 2552 และจากการคํานวณ 
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4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
      4.4.1 ผลการวิเคราะหเพื่อการทดสอบสมมุติฐานปจจัยท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน

ชีวิต 
4.4.1.1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล 
การทดสอบสมมุติฐานเพื่อวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอ

การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ซ่ึงปจจยัที่นํามาทดสอบประกอบดวย  เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน โดยใชเครื่องมือทางสถิติ
แบบจําลองโลจิท (Logit Model)  

สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการซื้อกรมธรรมประกันชวีิต 
       สมมุติฐานที่ 1.1 ปจจัยดานเพศ มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
       สมมุตฐิานที่ 1.2 ปจจัยดานอายุ มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
       สมมุติฐานที่ 1.3 ปจจัยดานสถานภาพ มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
       สมมุติฐานที่ 1.4 ปจจัยดานระดับการศึกษา มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
        สมมุติฐานที่ 1.5 ปจจัยดานอาชีพ  มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
       สมมุติฐานที่ 1.6 ปจจัยดานตําแหนงหนาที่การงาน มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม 

ประกันชีวิต 
       สมมุติฐานที่ 1.7 ปจจัยดานระดับรายได มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

 
 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ผลการทดสอบสมมุติฐานสามารถพิจารณาไดจากผลการ
วิเคราะหในกลุมผูที่ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต
สามารถกําหนดตัวแปรตาง ๆ ตามแบบจําลองดังตอไปนี้  
  
  LA1 = INPOSOCCEDSTATAESX 7654321 βββββββα +++++++  หรือ 

 Y1  =  {เพศ , อายุ ,  สถานภาพ , ระดับการศึกษา , อาชีพ , ตําแหนงหนาที่การงาน , 
รายไดตอเดือน) 

 
จากการวิเคราะหผลโดยใชแบบจําลองโลจิท (Logit Model) ในการประมาณคาดังตารางที่ 

4.6  มีปจจัยที่มีผลตอการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 4.6  ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

ตัวแปร ß S.E. Wald Sig. 

เพศ -0.010 0.218 0.002 0.961 
อายุ 0.765 0.183 17.547 0.000*** 
สถานภาพ 0.048 0.156 0.094 1.011 
ระดับการศึกษา 0.516 0.129 15.890 0.000*** 
อาชีพ 0.035 0.190 0.034 0.854 
ตําแหนงหนาที่การเงิน 0.103 0.177 0.338 0.563 
รายไดตอเดือน 0.693 0.136 25.956 0.000** 
Nagelkerke R2            =  0.279 
-2 Log Likelihood = 205.039  
Chi-Square            =  89.192*   
Sig (2-tailed)         = 0.000 

   

***มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 99 
**  มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 95 

ß   คือ  คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

S.E.    คือ  คาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

Wald  คือ  Wald Statistic = (ß/S.E.)2 

ที่มา: จากการสํารวจ 

 
เพศ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรเพศ  พบวามีคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา 0.05  

จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
อายุ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรอายุ พบวา มีคาระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา 0.05 

จึงมีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต โดยมีคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธแสดงความสัมพันธเทากับ 0.76 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และมีเครื่องหมายเปน
บวก กลาวคือ ผูซ้ือประกันชีวิตที่มีอายุมากกวาจะมีความนาจะเปนในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
มากกวาผูบริโภคที่มีอายุนอยกวา 
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สถานภาพ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรสถานภาพ พบวา มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา 

0.05 จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ระดับการศึกษา 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรระดับการศึกษา พบวา มีคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ

นอยกวา 0.05 จึงมีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแสดงความสัมพันธเทากับ 0.52 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และมี
เครื่องหมายเปนบวก กลาวคือ ผูซ้ือประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาสูงกวาจะมีความนาจะเปนใน
การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตมากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษานอยกวา 

อาชีพ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรอาชีพ พบวา มีระดับความสําคัญทางสถิติมากกวา 

0.05  จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสนิใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ตําแหนงหนาท่ีการงาน 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรตําแหนงหนาที่การงาน พบวา มีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติมากกวา 0.05 จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต 

รายไดตอเดอืน 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ตัวแปรรายไดตอเดือน พบวา มีระดับนัยสําคัญทางสถิตินอย

กวา 0.05  จึงมีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแสดงความสัมพันธเทากับ 0.69 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และมี
เครื่องหมายเปนบวก หมายถึงผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากจะมีความนาจะเปนที่จะซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตมากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนนอยกวา  

เมื่อพิจารณาความเหมาะสมของสมการโดยพิจารณาจากสถิติการทดสอบ Chi-square (X2) 
พบวามีคาเทากับ 89.19 คา -2 Log likelihood เทากับ 205.04 ซ่ึงเปนการแสดงถึงการกระจายขอมูล
ที่มีลักษณะภายใตโคงปกติ และจากคาสถิติ Nagelkerke R2 ซ่ึงปนคาที่บอกสัดสวนหรือเปอรเซนต
ที่จะอธิบายความผันแปรใน Logistic regression model ในการวิเคราะหคา Nagelkerke R2 มีคา
เทากับ 0.28 แสดงวาสมการนี้สามารถใชพยากรณความนาจะเปนที่แตละปจจัยจะมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดรอยละ 27.90 ซ่ึงถือไดวาสมการนี้สามารถใชพยากรณการ
วิเคราะหไดดี ในระดับหนึ่ง  
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 4.4.1.2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณองคกร 
 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
และปจจัยดานภาพลักษณองคกร ที่มีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต ซ่ึงปจจัยที่นํามาทดสอบประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดานภาพลักษณขององคกร ผลการวิเคราะหจะ
ทําใหทราบถึงวา ปจจัยใดบางที่มีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต  โดยใชเครื่องมือทางสถิติแบบจําลองโลจิท (Logit Model) และผลการศึกษาจะใหคา
ความนาจะเปนของการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต 

      สมมุติฐานที่ 2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 สมมุติฐานที่ 2.2 ปจจัยดานระดับราคา มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 

      สมมุติฐานที่ 2.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต 

      สมมุติฐานที่ 2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต 

 สมมุติฐานที่ 2.5 ปจจัยดานบุคลากร มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 สมมุติฐานที่ 2.6 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิต 
 สมมุติฐานที่ 2.7 ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิต 
 
 สมมุติฐานที่ 3 ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตมีผลตอการซื้อ

กรมธรรมประกันชีวิต 
ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณ

องคกร ในกลุมผูที่ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 
สามารถกําหนดตัวแปรตาง ๆ ตามแบบจําลองดังตอไปนี้  

  LAB2 = LARPOMWAYPRIPOD 12111098 βββββα +++++  
   IMBCPROIM 151413 βββ +++  หรือ 
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 Y2 =  {ความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ , ความคิดเห็นดานราคา , ความคิดเห็นดาน
ชองทางการจัดจําหนาย , ความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด , ความคิดเห็นดานบุคลากร , ความ
คิดเห็นดานลักษณะทางกายภาพ , ความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ , ความคิดเห็นดาน
ภาพลักษณองคกร) 

จากการวิเคราะหผลโดยใชแบบจําลองโลจิท (Logit Model) ในการประมาณคาดังตารางที่ 
4.7 ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกรที่มีผลตอ 

การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ตัวแปร ß S.E. Wald Sig. 

ดานบุคลากร 1.995 0.489 16.642*** 0.000*** 
ดานผลิตภัณฑ 1.785 0.296 36.261* 0.000*** 
ดานกระบวนการใหบริการ 0.803 0.358 5.047* 0.025** 
ดานราคา 0.747 0.565 1.749 0.186 
ดานลักษณะทางกายภาพ 0.688 0.593 1.348 0.246 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.440 0.447 0.966 0.326 
ดานการสงเสริมการตลาด 0.368 0.459 0.645 0.422 
ดานภาพลักษณองคกร 0.240 0.495 0.236 0.627 
Nagelkerke R2            =  0.319  
-2 Log Likelihood = 348.333  
Chi-Square            = 130.739*   
Sig (2-tailed)         = 0.000    

***มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 99 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 95 

ß   คือ  คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

S.E.    คือ  คาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

Wald  คือ  Wald Statistic = (ß/S.E.)2 

ที่มา: จากการสํารวจ 
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จากผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.7 พบวา ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
รอยละ 99 ไดแก ดานบุคลากร มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 1.99 และดานผลิตภัณฑ มีคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากับ 1.79 นอกจากนี้พบวา ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในดานกระบวนการใหบริการมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 95 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.80 

สวนระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคา ดานชองทางการจดั
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ และระดับความคิดเห็นปจจัยดาน
ภาพลักษณองคกร  พบวา ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  

เมื่อพิจารณาความเหมาะสมของสมการโดยพิจารณาจากสถิติการทดสอบ Chi-square (X2) 
พบวามีคาเทากับ 130.74 คา -2 Log likelihood เทากับ 348.33 ซ่ึงเปนการแสดงถึงการกระจายขอมูล
ที่มีลักษณะภายใตโคงปกติ และจากคาสถิติ Nagelkerke R2 ซ่ึงปนคาที่บอกสัดสวนหรือเปอรเซนต
ที่จะอธิบายความผันแปรใน Logistic regression model ในการวิเคราะหคา Nagelkerke R2 มีคา
เทากับ 0.32 แสดงวาสมการนี้สามารถใชพยากรณความนาจะเปนที่แตละปจจัยจะมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดรอยละ 31.90 ซ่ึงถือไดวาสมการนี้สามารถใชพยากรณการ
วิเคราะหไดดี ในระดับหนึ่ง  

 

      4.4.2 ผลการวิเคราะหเพื่อการทดสอบสมมุติฐานปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

4.4.2.1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล 
การทดสอบสมมุติฐานเพื่อวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลที่มีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอ

การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ซ่ึงปจจัยที่นํามาทดสอบประกอบดวย  
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน โดยใช
เครื่องมือทางสถิติแบบจําลองโลจิท (Logit Model)  

 
สมมุติฐานที่ 4 ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน

ธนาคารพาณิชย 
       สมมุติฐานที่ 4.1 ปจจัยดานเพศมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน

ธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 4.2 ปจจัยดานอายุ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน

ธนาคารพาณิชย 
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 สมมุติฐานที่ 4.3 ปจจัยดานสถานภาพ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม ประกันชีวิต
ผานธนาคารพาณิชย 

 สมมุติฐานที่ 4.4 ปจจัยดานระดับการศึกษา มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรม ธรรมประกัน
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

 สมมุติฐานที่ 4.5 ปจจัยดานอาชีพ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ธนาคารพาณิชย 

 สมมุติฐานที่ 4.6 ปจจัยดานตําแหนงหนาที่การงาน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

 สมมุติฐานที่ 4.7 ปจจัยดานระดับรายได มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรม ธรรมประกัน
ชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

 
 ผลการทดสอบสมมุติฐาน  ผลการทดสอบสมมุติฐานสามารถพิจารณาไดจากผลการ
วิเคราะหในกลุมผูที่ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ สามารถกําหนดตัวแปรตาง ๆ ตามแบบจําลองดังตอไปนี้  
  
 LA3 = INPOSOCCEDSTATAESX 7654321 βββββββα +++++++  หรือ 

Y3  =  {เพศ , อายุ ,  สถานภาพ , ระดับการศึกษา , อาชีพ , ตําแหนงหนาที่การงาน , รายได
ตอเดือน) 

 
จากการวิเคราะหผลโดยใชแบบจําลองโลจิท (Logit Model) ในการประมาณคาดังตารางที่ 

4.8 มีปจจัยที่มีผลตอการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 4.8  ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ธนาคารพาณิชย 

ตัวแปร ß S.E. Wald Sig. 
เพศ 0.089 0.259 0.119 0.731 
อายุ 1.014 0.359 7.989 0.005*** 
สถานภาพ 0.494 0.483 1.045 0.307 
ระดับการศึกษา 1.369 0.273 25.112 0.000*** 
อาชีพ 0.365 0.542 0.453 0.501 
ตําแหนงหนาที่การงาน -0.562 0.645 0.761 0.383 
รายไดตอเดือน 1.776 0.346 26.367 0.000*** 
Nagelkerke R2       = 0.420  
-2 Log Likelihood = 811.977   
Chi-Square            = 195.302*   
Sig (2-tailed)         = 0.000    

***มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 99 

ß   คือ  คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

S.E.    คือ  คาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

Wald  คือ  Wald Statistic = (ß/S.E.)2 

ที่มา: จากการสํารวจ 

 
เพศ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรเพศ พบวามีคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา 0.05  

จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ผานชองทาง
ธนาคารพาณิชย 

อายุ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรอายุ พบวา มีคาระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา 0.05  

จึงมีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธแสดงความสัมพันธเทากับ 1.01 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และมีเครื่องหมายเปน
บวก กลาวคือ ผูซ้ือประกันชีวิตที่มีอายุมากกวาจะมีความนาจะเปนในการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต
ผานชองทางธนาคารพาณิชย มากกวาผูบริโภคที่มีอายุนอยกวา 
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สถานภาพ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรสถานภาพ พบวา มีระดับนัยสําคัญทางสถิติมากกวา 

0.05 จึงไมมีความสัมพันธ หรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ชองทางธนาคารพาณิชย 

ระดับการศึกษา 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรระดับการศึกษา พบวา มีคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ

นอยกวา 0.05 จึงมีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแสดงความสัมพันธเทากับ 1.37 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และมี
เครื่องหมายเปนบวก กลาวคือ ผูซ้ือประกันชีวิตที่มีระดับการศึกษาสูงกวาจะมีความนาจะเปนใน
การซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชย มากกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษานอย
กวา 

อาชีพ 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรอาชีพ  พบวา  มีระดับความสําคัญทางสถิติมากกวา 

0.05  จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ชองทางธนาคารพาณิชย 

ตําแหนงหนาท่ีการงาน 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรตําแหนงหนาที่การงาน  พบวา  มีระดับนัยสําคัญทาง

สถิติมากกวา 0.05  จึงไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชย 

รายไดตอเดือน 
การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลตัวแปรรายไดตอเดือน  พบวา  มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ

นอยกวา 0.05 จึงมีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแสดงความสัมพันธเทากับ 1.78 ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99 และมี
เครื่องหมายเปนบวก หมายถึงผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนมากจะมีความนาจะเปนที่จะซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชยมากกวาผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนนอยกวา  

เมื่อพิจารณาความเหมาะสมของสมการโดยพิจารณาจากสถิติการทดสอบ Chi-square (X2) 
พบวามีคาเทากับ 195.30 คา -2 Log likelihood เทากับ 811.98 ซ่ึงเปนการแสดงถึงการกระจายขอมูล
ที่มีลักษณะภายใตโคงปกติ และจากคาสถิติ Nagelkerke R2 ซ่ึงปนคาที่บอกสัดสวนหรือเปอรเซนต
ที่จะอธิบายความผันแปรใน Logistic regression model ในการวิเคราะหคา Nagelkerke R2 มีคา
เทากับ 0.42 แสดงวาสมการนี้สามารถใชพยากรณความนาจะเปนที่แตละปจจัยจะมีผลตอการ
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ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดรอยละ 42.00 ซ่ึงถือไดวาสมการนี้สามารถใชพยากรณการ
วิเคราะหไดดี ในระดับหนึ่ง 

  
 4.4.2.2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณองคกร 

การทดสอบสมมุติฐานเพื่อวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
และปจจัยดานภาพลักษณองคกร ที่มีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย ซ่ึงปจจัยที่นํามาทดสอบประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ และปจจัยดานภาพลักษณของ
องคกร ผลการวิเคราะหจะทําใหทราบถึงวา ปจจัยใดบางที่มีความสัมพันธหรือมีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต โดยใชเครื่องมือทางสถิติแบบจําลองโลจิท (Logit Model) และ
ผลการศึกษาจะใหคาความนาจะเปนของการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ผานธนาคาร
พาณิชย 

  
สมมุติฐานที่ 5 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต

ผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.2 ปจจัยดานระดับราคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต

ผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.5 ปจจัยดานบุคลากร มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต

ผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.6 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
 สมมุติฐานที่ 5.7 ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
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 สมมุติฐานที่ 6 ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต  มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 

 
ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานภาพลักษณ

องคกร ในกลุมผูที่ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย  กับผูที่ซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ สามารถกําหนดตัวแปรตาง ๆ ตามแบบจําลองดังตอไปนี้  

 
  LAB4 = LARPOMWAYPRIPOD 12111098 βββββα +++++  
    IMBCPROIM 151413 βββ +++  หรือ 
 Y4  =  {ความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ , ความคิดเห็นดานราคา , ความคิดเห็นดาน

ชองทางการจัดจําหนาย , ความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาด , ความคิดเห็นดานบุคลากร , ความ
คิดเห็นดานลักษณะทางกายภาพ , ความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ , ความคิดเห็นดาน
ภาพลักษณองคกร) 

 
จากการวิเคราะหผลโดยใชแบบจําลองโลจิท (Logit Model) ในการประมาณคาดังตารางที่ 

4.9 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกรที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
ตัวแปร ß S.E. Wald Sig. 

ดานกระบวนการใหบริการ 2.770 0.723 14.663* 0.000*** 
ดานผลิตภัณฑ 2.311 0.610 14.328 0.000*** 
ดานลักษณะทางกายภาพ 1.821 0.900 4.096* 0.043** 
ดานบุคลากร 0.573 0.526 1.189 0.276 
ดานภาพลักษณองคกร 0.505 0.551 0.838 0.360 
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ตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกรที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย (ตอ) 
ตัวแปร ß S.E. Wald Sig. 

ดานราคา 0.452 0.590 0.586 0.444 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.019 1.130 0.000 0.986 
ดานการสงเสริมการตลาด 0.019 1.130 0.000 0.986 
Nagelkerke R2            =  0.423  
-2 Log Likelihood = 337.517  
Chi-Square            = 172.713*   
Sig (2-tailed)         = 0.000    

***มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 99 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 95 

ß  คือ  คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

S.E.   คือ  คาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม 

Wald คือ  Wald Statistic = (ß/S.E.)2 

ที่มา: จากการสํารวจ 

 
จากผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.9 พบวา ระดับความคิดเห็นตอสวนประสม

ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 99 
ไดแก ดานกระบวนการใหบริการ  มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 2.77 และดานผลิตภัณฑมี
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 2.31 นอกจากนี้พบวา ระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในดานลักษณะทางกายภาพมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่รอยละ 95 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 1.82  

สวนระดับความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร และดานภาพลักษณองคกร ไมมีความสัมพันธ
หรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชย  

เมื่อพิจารณาความเหมาะสมของสมการโดยพิจารณาจากสถิติการทดสอบ Chi-square (X2) 
พบวามีคาเทากับ 172.71 คา -2 Log likelihood เทากับ 337.52 ซ่ึงเปนการแสดงถึงการกระจายขอมูล
ที่มีลักษณะภายใตโคงปกติ และจากคาสถิติ Nagelkerke R2 ซ่ึงปนคาที่บอกสัดสวนหรือเปอรเซนต
ที่จะอธิบายความผันแปรใน Logistic regression model ในการวิเคราะหคา Nagelkerke R2 มีคา
เทากับ 0.42 แสดงวาสมการนี้สามารถใชพยากรณความนาจะเปนที่แตละปจจัยจะมีผลตอการ
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ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตไดรอยละ 42.30 ซ่ึงถือไดวาสมการนี้สามารถใชพยากรณการ
วิเคราะหไดดี ในระดับหนึ่ง 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยใน

ประเทศไทยในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคในการวิจัยคือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิตของผูบริโภค 4 ภูมิภาค 2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 
3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ชองทางอื่นๆ 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้เปนกลุมบุคคลที่ทําประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย และไมทํา
ประกันชีวิต สุมตัวอยางโดยอาศัยความนาจะเปนดวยวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบกลุม (Cluster 
sampling)  (นราศรี ไววนิชกุล และชูศักดิ์  อุดมศรี, 2548) โดยกําหนดพื้นที่ครอบคลุมทั่วประเทศ
ทั้ง 4 ภาค คือ ภาคกลาง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือ และภาคใต และไดเลือกจังหวัดเปน
ตัวแทนของแตละภาค คือ เขต จ.กรุงเทพมหานคร อ.เมือง จ.นครราชสีมา อ.เมือง จ.เชียงใหม และ 
อ.หาดใหญ จ.สงขลา ดวยการกระจายการสุมตัวอยางจากประชากรในพื้นที่เปาหมาย โดยจัดแบง
จํานวนประชากรกลุมตัวอยางใหเทากันในแตละจังหวัด เฉลี่ยตามสัดสวนของกลุมอาชีพ และชวง
อายุกลุมตัวอยาง โดยอาศัยการสุมเลือกประชากรกลุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) 
จํานวน 400 ตัวอยาง แบบสอบถามที่ใชมี 4 สวน คือ 1) แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต 2) แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
และปจจัยดานภาพลักษณองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  และ 3) 
แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน 4) ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม ทําการ
ทดสอบความเชื่อมั่นโดยหาความสอดคลองภายใน ของอัลฟาครอนบาคทุกองคประกอบไดคา 0.70 
ขึ้นไป ซ่ึงถือวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ โดยขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามจํานวนทั้งสิ้น 400 
ชุด (คิดเปนรอยละ 100) นํามาวิเคราะหหา คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
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สมมุติฐานดวยวิธีตามแบบจําลองโลจิท (Logit model) ซ่ึงสวนนี้จะเปนการสรุปผล การอธิปรายผล 
การขอเสนอแนะในการนําไปใช ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป และขอจํากัดในการวิจัย 

 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
      5.1.1 สรุปขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
 จากกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวาสวนใหญกลุมตัวอยางเปนเพศ
หญิง คิดเปนรอยละ 56.75  มีอายุระหวาง  30 - 44 ป คิดเปนรอยละ 35.50  มีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 
52.50 ในระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 53.75 โดยสวนใหญประกอบอาชีพ เปนเจาของ
กิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 34.00 ทํางานในตําแหนงพนักงานระดับปฏิบัติการ คิด
เปนรอยละ 42.00 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ในชวงต่ํากวา 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.25  

 
      5.1.2 สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค 

5.1.2.1 วัตถุประสงคท่ี 1  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูบริโภค 4 ภูมิภาค 
ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการตัดสินใจซื้อกรมธรรม

ประกันชีวิต คิดเปนรอยละ 66.25 ไมไดตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต คิดเปนรอยละ 33.75 
โดยมีการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานตัวแทนประกันชีวิต และอื่นๆ คิดเปนรอยละ 79.75 ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานเฉพาะธนาคารพาณิชยคิดเปนรอยละ 20.25  

สําหรับการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย สวนใหญจะซื้อผานธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) คิดเปนรอยละ 21.00 รองลงมา คือ ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) คิด
เปนรอยละ 10.00 ลักษณะการใชบริการธนาคารสวนใหญ จะใชบริการผานเคานเตอรธนาคาร คิด
เปนรอยละ 43.00 รองลงมา คือผานบัตรเอทีเอ็ม คิดเปนรอยละ 9.75 ความถี่ในการใชบริการที่
เคานเตอรธนาคารพาณิชย สวนใหญใชบริการเดือนละครั้ง คิดเปนรอยละ 25.00 รองลงมา คือ ใช
บริการมากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 18.00 เหตุผลที่ทานซื้อประกันชีวิต คือเพื่อเปน
หลักประกันใหครอบครัว คิดเปนรอยละ 33.00 รองลงมา คือ เพื่อการออมเงิน คิดเปนรอยละ 13.75 
จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่ทานถือครองอยูในปจจุบัน มีกรมธรรมจํานวน 1 ฉบับ คิดเปนรอย
ละ 35.25 รองลงมา คือมีกรมธรรมจํานวน 2 ฉบับ คิดเปนรอยละ 21.25 โดยผูมีสวนสําคัญมากที่สุด
ในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม คือตนเอง คิดเปนรอยละ 21.00 รองลงมา คือ เพื่อน คิดเปนรอยละ 
10.00 แหลงขอมูลขาวสารที่ไดรับเกี่ยวกับการประกันชีวิต สวนใหญทราบจากพนักงานธนาคาร / 
ตัวแทนประกันชีวิต คิดเปนรอยละ 28.00 รองลงมา คือ วารสาร/นิตยสาร/หนังสือพิมพ คิดเปนรอย
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ละ 17.75 การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในอนาคต สวนใหญไมแนใจวาจะซื้อ คิดเปนรอย
ละ 51.25 รองลงมา คือไมซ้ือ คิดเปนรอยละ 25.50 โดยชวงเวลาที่คาดวาจะตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิต สวนใหญคาดวาระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ มากกวา 1 ป ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 18.00 
รองลงมา คือ ชวงระยะเวลา 7 - 12 เดือน คิดเปนรอยละ 14.25 แบบความคุมครองที่สนใจหาก
ตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต สวนใหญ คือแบบคุมครองชีวิต(รายได) คิดเปนรอยละ 22.00 
รองลงมา คือ แบบสะสมทรัพย คิดเปนรอยละ 18.50 โดยชวงของวงเงินทุนประกันที่สนใจซื้อ
ประกนัชีวิต คือชวงทุนประกันตั้งแต 100,000 – 500,000 บาท คิดเปนรอยละ 35.25 รองลงมา คือ
ชวงทุนประกันตั้งแต 500,001 – 1,000,000 บาท คิดเปนรอยละ 19.00 ลักษณะการชําระคาเบี้ย
ประกันชีวิตที่ใหความสนใจ สวนใหญประสงคชําระเปนรายป คิดเปนรอยละ 39.25 รองลงมา คอื 
การชําระเปนรายเดือน คิดเปนรอยละ 17.25 ความสามารถในการจายชําระคาเบี้ยประกันชีวิต อยู
ในชวงจํานวนเงินคาเบี้ยประกันที่ต่ํากวา 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 44.00 รองลงมา คือ จํานวนเงนิ 
20,000 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 18.25 ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันอยูในชวงระยะเวลา 1 
– 7 ป คิดเปนรอยละ 37.50 รองลงมา คือ ชวงระยะเวลา 8 – 14 ป คิดเปนรอยละ 18.00  
 ในภาพรวม  ระดับความคิดเห็นในปจจัยสวนประสมทางการตลาด  และปจจัยดาน
ภาพลักษณองคกร ตอพฤติกรรมการซื้อกรมธรรมประกันชีวิต มีระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยในภาพรวม 3.96 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.79 เมื่อ
พิจารณาเปนรายปจจัย พบวา ปจจัยดานบุคลากรมีคาเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นมาก กลาวคือ มี
คาเฉลี่ย 4.15 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.75 รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (กรมธรรม) มีคาเฉลี่ย 
4.15 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.85 สวนปจจัยดานภาพลักษณขององคกร มีคาเฉลี่ย 4.35 คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.71 ระดับความคิดเห็นมากเชนกัน 

 
5.1.2.2 วัตถุประสงคท่ี 2  
เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  

ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกนัชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต  

      สมมุติฐานที่  1 ปจจัยสวนบุคคลซึ่งไดแก เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา 
อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต จากผลการวิจัยพบวา

ปจจัยดาน อายุ (ß = 0.77) ระดับการศึกษา (ß = 0.52) รายไดตอเดือน (ß = 0.69) เปนปจจัยที่มี
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ความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติรอยละ 99 ดังนั้น
จึงยอมสมมุติฐานในปจจัยขางตน 

แตปจจัยอ่ืน ซ่ึงไดแก เพศ สถานภาพ อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน พบวาไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนั้น จึงปฏิเสธ
สมมุติฐานในปจจัยสวนนี้ 

      สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงไดแก ลักษณะผลิตภัณฑ ราคาคา
เบี้ยประกันชีวิต ชองทางการจัดจําหนาย วิธีการสงเสริมการ  ตลาด  บุคลากร  ลักษณะทาง
กายภาพ กระบวนการใหบริการ มีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต จากผลการวิจัยพบวาปจจัย ดาน

บุคลากร (ß = 1.99) และดานผลิตภัณฑ (ß = 1.79) มีความสัมพันธทางบวกหรือทิศทางเดียวกันกับ

การตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติรอยละ 99 สวนปจจัยดาน

กระบวนการใหบริการ (ß = 0.80) มีความสัมพันธทางบวกหรือทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อ

กรมธรรมประกันชีวิตที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติรอยละ 95 จึงยอมรับสมมุติฐานในสวนนี้ 
สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต จึงปฏิเสธสมมุติฐานในสวนนี้ 

      สมมุติฐานที่ 3 ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยภาพลักษณไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต จึงปฏิเสธสมมุติฐานที่ 3 

 
5.1.2.3 วัตถุประสงคท่ี 3 

 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ชองทางอื่นๆ 
       สมมุติฐานที่ 4 ปจจัยสวนบุคคลซึ่ งไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึก 
ษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผาน
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ชองทางอื่นๆ จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยดาน อายุ (ß = 1.01) ระดับการศึกษา (ß = 1.37) รายไดตอ

เดือน (ß = 1.78) เปนปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติรอยละ 99 ดังนั้นจึงยอมสมมุติฐานในปจจัยขางตน 
 แตปจจัยอ่ืน ซ่ึงไดแก เพศ สถานภาพ อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน พบวาไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนั้น จึงปฏิเสธ
สมมุติฐานในปจจัยสวนนี้ 

สมมุติฐานที่ 5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดแก ลักษณะผลิตภัณฑ ราคาคาเบี้ย
ประกันชีวิต  ชองทางการจัดจํ าหนาย  วิ ธีการสง เสริมการ  ตลาด  บุคลากร  ลักษณะทาง
กายภาพ กระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ จาก

ผลการวิจัยพบวา ปจจัย ดานกระบวนการใหบริการ (ß = 2.77) และดานผลิตภัณฑ (ß = 2.31) มี

ความสัมพันธทางบวกหรือทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร

พาณิชยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติรอยละ 99 สวนปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (ß = 1.82) มี

ความสัมพันธทางบวกหรือทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชยที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติรอยละ 95 จึงยอมรับสมมุติฐานในสวนนี้ 

สวนปจจัยสวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด และดานบุคลากร ไมมีความสัมพนัธหรือไมมีผลกระทบตอการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางธนาคารพาณิชย จึงปฏิเสธสมมุติฐานในปจจัยสวนนี้ 

สมมุติฐานที่ 6 ปจจัยดานภาพลักษณของธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ในกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย 
กับผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ จากผลการวิจัยพบวา ปจจัยภาพลักษณไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต จึงปฏิเสธสมมุติฐานที่ 6 

 

5.2 อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย
ในประเทศไทย มีประเด็นที่สําคัญ ดังนี้   

ประเด็นท่ี 1 ความสัมพันธของ  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน และรายไดตอเดือน ตอการตดัสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต ไมไดเปนไปตามสมมุติฐานทั้งหมด จากการศึกษาครั้งนี้พบวาปจจัยดาน อายุ ระดับการศึกษา 
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และรายไดตอเดือน มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในทุกกลุม ทั้งนี้อาจ
เปนเพราะวา ผลิตภัณฑกรมธรรมประกันชีวิต ซ่ึงจัดอยูในกลุมสินคาประเภทเจาะจงซื้อ (Specialty 
products) มีความเหมาะสมกับกลุมผูบริโภคที่มีกําลังซ้ือ มีความพรอมทางฐานะการเงินดีในระดับ
หนึ่ง และมีความรูในผลิตภัณฑประกันชีวิต จึงเปนองคประกอบสําคัญที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิตโดยตรง โดยผลการวิจัยคร้ังนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ
ลักษณะทางประชากรที่วา อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดตอเดือน เปนตัวกําหนดความ
เหมือนหรือแตกตางในเรื่องความคิด พฤติกรรม ทําใหเกิดทัศนคติและความรูสึกนึกคิด ตลอดจน
ความตองการในสิ่งตาง ๆ ของคนแตกตางกันไป (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) สอดคลองกับ
ผลการศึกษาของ มนัณญา วิบูลเจริญ (2546) ที่ศึกษาถึงทัศนคติของผูเอาประกันที่มีตอปจจัยสู
ความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิต พบวา อายุ การศึกษา เปนปจจัยที่สงผลตอทัศนคติ อันนําไปสู
ความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิต เชนเดียวกับงานวิจัยของ เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา (2543) ที่พบวา
ลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ที่แตกตางกันจะมี
พฤติกรรมในการตัดสินใจในการทําประกันชีวิตแตกตางกัน และผูบริโภคที่มีสภาพเศรษฐกิจ สังคม 
ที่มีความแตกตาง ไดแก ระดับรายได อาชีพ ตําแหนง ก็จะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจทําประกัน
ชีวิตที่แตกตางกันเชนกัน 

สวนปจจัยสวนบุคคลดานอื่น ซ่ึงไดแก เพศ สถานภาพ อาชีพ ตําแหนงหนาที่การงาน ไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแตอยางใด ทั้งนี้
อาจเปนเพราะวา ธุรกิจนายหนาประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย มีแนวทางในการทําตลาดโดย
อาศัยฐานขอมูลลูกคาของธนาคารพาณิชย ซ่ึงอาจใชตัวแปรปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับ
การศึกษา และระดับรายไดตอเดือน ในการวิเคราะหพฤติกรรมการออมเงิน และวิเคราะหกําลังซ้ือ
ของผูบริโภค  เชนการใชฐานขอมูลทางดานเงินฝาก และฐานขอมูลดานสินเชื่อ ในการวิเคราะห
รายได เพื่อเสนอผลิตภัณฑกรมธรรมประกันชีวิตใหกับกลุมลูกคาเปาหมายเปนตน ทั้งนี้มีบาง
ประเด็นจากการศึกษาวิจัย ที่สอดคลองกับงานวิจัยของ กิติมา หอวิจิตร (2542) ที่พบวา เพศ 
พฤติกรรมการซื้อ การรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภค ไมมีความสัมพันธกับวิธีการสงเสริมการขาย 

แตจากผลการวิจัยคร้ังนี้ มีความเห็นขัดแยงกับงานศึกษาวิจัยของ เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา (2543) ที่
พบวาลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส และสภาพเศรษฐกิจ 
สังคม ซ่ึงไดแก ระดับรายได อาชีพ ตําแหนง มีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และไมสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทาง
ประชากรที่วาปจจัยตางๆเหลานี้ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโดยตรง (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2543) 
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ประเด็นท่ี 2 ความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต ของสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดาน คือ ลักษณะผลิตภัณฑ 
(กรมธรรม ) ร าคาค า เ บี้ ยประกั นชี วิ ต  ช อ งทางก ารจั ด จํ าหน า ย  วิ ธี ก า รส ง เสริ มก าร 
ตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ ไมไดเปนไปตามสมมุติฐานทั้งหมด 
โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ และดานกระบวนการใหบริการ มี
ความสัมพันธทางบวกหรือทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตในกลุมผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิต กับผูที่ไมไดซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต สวนปจจัย ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต สําหรับกลุมผูที่ซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย กับผูที่ซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางอื่นๆ พบวาปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑ และ
ดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธทางบวกหรือทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชย สวนปจจัย ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด และดานบุคลากร ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผาน
ชองทางธนาคารพาณิชย 

จากผลการวิเคราะหในทุกกลุม สามารถสังเคราะหปจจัยไดเปนดังนี้ 
ปจจัยดานบุคลากร มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต เพราะ

พนักงานธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวิต จะตองเปนผูใหขอมลูของเกี่ยวกับลักษณะกรมธรรม รวมถึง
เงื่อนไขตางๆของกรมธรรม ดวยการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทาง (เสรี วงษมณฑา, 2542) เนื่องจาก
ผลิตภัณฑกรมธรรมประกันชีวิตไมใชสินคาที่วางขายทั่วไป ผูซ้ือประกันชีวิตจึงตองอาศัยขอมูล
เพิ่มเติมกอนการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นพนักงานธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวิต จึงมีบทบาทสูง 
เชนเดียวกับการศึกษาของ Mccoll-Kennedy and Fetter (1999) ที่พบวา ผูที่ซ้ือประกันชีวิตครั้งแรก
จะใหความสําคัญตอตัวแทนขายอยางมากในฐานะที่เปนแหลงขอมูลที่สําคัญ และการศึกษาของ 
เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา (2543) ยังพบวา ความสนิทสนมสวนตัวกับตัวแทนประกันชีวิตและ
บุคลิกภาพของตัวแทนประกันชีวิตเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
ผูบริโภคไทย สอดคลองกับงานวิจัยของ ทิพยพล กิติอาภา และคณะ (2546) ที่พบวาพนักงาน
ธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวิต เปนองคประกอบของความสําเร็จ สําคัญที่สุดตอการเติบโตของธุรกิจ
ประกันชีวิต และเชนเดียวกับงานวิจัยของ Fields and Other (2007) ที่พบวาทักษะของพนักงาน
ธนาคารจะสงผลโดยตรงตอการขยายตัวของภาคธุรกิจประกันชีวิต  
 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพนัธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต เพราะวา รูปแบบ
กรมธรรม แบบสัญญาเพิ่มเติม อัตราผลตอบแทนนาสนใจ สิทธิการนําไปลดหยอนภาษี ตอบสนอง
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ความตองการผูบริโภคไดเปนอยางดี สงผลดีตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต สอดคลอง
กับแนวคิดของ Kotler and Amstrong (2004) ที่ไดกลาววาสิ่งสําคัญของผลิตภัณฑ คือความสามารถ
ในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ถาสินคาหรือบริการที่ลูกคาไดรับตรงตามความ
คาดหวังลูกคาจะเกิดความพึงพอใจและสินคาหรือบริการที่ลูกคาไดรับมากกวาความคาดหวังก็จะ
สงผลไดเกิดความพึงพอใจมากขึ้น สอดคลองกับงานวิจัยของ นพินดา หาญจริง (2549) ที่พบวา
ความคุมครอง เงื่อนไขกรมธรรม และรูปแบบกรมธรรมที่เหมาะสม จะมีผลตอทัศนคติของลูกคา
โดยรวมในระดับสูง เชนเดียวกับการศึกษาของ Swamy (2002) ที่พบวาลักษณะผลิตภัณฑ มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตในระยะยาว และเชนเดียวกับการศึกษาของ Opcin (2002) ที่พบวา 
ผลประโยชนจากรูปแบบกรมธรรม สงผลตอการตัดสินใจมากที่สุด 
 ดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกนัชีวิต เปน
เพราะวา ลักษณะของกรมธรรมประกันชีวิตที่มีการนําเสนอผานธนาคารพาณิชย มีรูปแบบการ
นําเสนอที่เปนมาตรฐาน มีความนาเชื่อถือ สอดคลองกับงานวิจัยของ ไกรฤกษ ปนแกว (2551) และ 
วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ที่พบวา ปจจัยกระบวนการใหบริการ เปนปจจัยที่สงผลตอการทํา
ประกันชีวิต  เนื่องจากกรมธรรมประกันชีวิต เปรียบเสมือนสินคา/บริการที่ตองใชจิตวิทยา จึงตอง
อาศัยความพยายาม ในการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ อาจใชเหตุจูงใจซื้อดาน
เหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ตามทฤษฎี S-R Theory (Kotler and 
Armstorng, 2004 อางถึงใน ปณิศา  ลัญชานนท, 2548) โดยผูบริโภคมักจะคํานึงการบริการเปน
สําคัญ อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ มนัณญา วิบูลเจริญ (2546) ที่ศึกษาถงึทัศนคติของผูเอา
ประกันที่มีตอปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิต ที่พบวาดานกระบวนการใหบริการ เปน
หนึ่งในปจจัยสําคัญที่นําไปสูความสําเร็จของธุรกิจประกันชีวิต 
 ดานลักษณะทางกายภาพ  มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
เพราะวา ความเปนระเบียบเรียบรอย บริเวณภายใน/ภายนอกอาคาร ความชัดเจนของปายประกาศ/
ปายแนะนําบริการ ความทันสมัย/ความพรอมเพรียงของอุปกรณสํานักงาน สามารถดึงดูดใจลูกคา
ไดเปนอยางด ีสอดคลองกับงานวิจัยของ วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ที่พบวาลักษณะทางกายภาพ มี
ผลตอการทําประกันชีวิตในระดับมากอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ประเด็นท่ี 3 ความสัมพันธของปจจัยดานภาพลักษณองคกร ของธนาคารพาณิชยและ
บริษัทประกันชีวิตพบวา ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ทั้งนี้เปน
เพราะวา ชวงเวลาในการศึกษาไดเกิดปญหาสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ําขึ้นทั่วโลก สงผลกระทบ
โดยตรงตอ ชื่อเสียง ความนาเชื่อถือ ผลการดําเนินงาน และความมั่นคงของธนาคารพาณิชยและ
บริษัทประกันชีวิต กระทบตอความสัมพันธในความรูสึกนึกคิด และทัศนคติของผูบริโภคในเชิงลบ 
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ดังกลาวที่กลาวมา ผลวิจัยที่ไดไมสอดคลองกับงานวิจัยของ 2 Hเพ็ญศรี วรรณสุข (2547) และ 
มนัณญา วิบูลเจริญ (2546) ที่พบวาปจจัยที่ลูกคาใหความสําคัญตอการทําประกันชีวิตคือ ภาพลักษณ
ของบริษัทประกันชีวิต และฐานะความมั่นคงของบริษัท  เชนเดียวกับการศึกษาของ ดนัยกิติ์ สุข
สวาง (2546) ที่พบวาภาพลักษณองคกรมีความสัมพันธตอการรับรูโดยเฉพาะในธุรกิจภาคบริการ 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 
      5.3.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปประยุกตใชทางธุรกิจ 

จากการวิจัยในครั้งนี้ทําใหไดขอเสนอแนะ รวมถึงสามารถนําไปปรับใชกับธนาคาร
พาณิชย และบริษัทประกันชีวิตได ดังตอไปนี้ 

1. การจําแนกกลุมลูกคา ดวยการแบงสวนตลาดตามลักษณะประชากร ซ่ึงไดแก ชวงอายุ 
ระดับการศึกษา และระดับรายได จะสามารถกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายไดชัดเจนขึ้น ทําใหมี
โอกาสในการปดการขายของพนักงานธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวิตไดงายขึ้น 

2. ดวยรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปล่ียนแปลงไป ทําใหมีความตองการกรมธรรมในรูปแบบ
ตางๆที่มีความหลากหลายมากขึ้น เพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจและ
สังคม จึงควรมีการพัฒนารูปแบบกรมธรรมใหมๆ ใหมีความยืดหยุน และเปนแบบเฉพาะที่ลูกคาแต
ละรายตองการ (Customized Policies) 

3. สําหรับในดานบุคลากรผูใหบริการ ธนาคารพาณิชย/บริษัทประกันชีวิตควรให
ความสําคัญตอการฝกอบรมพนักงานผูใหบริการอยางตอเนื่อง โดยเนนเรื่องความรูดานผลิตภัณฑ 
ความซื่อสัตย ความเอาใจใสลูกคา เพราะสิ่งเหลานี้เปนสิ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญ ทั้งนี้การเพิ่ม
ศักยภาพบุคลากรดังกลาว จะสามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันขององคกรในธุรกิจภาค
บริการใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
 4. กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากในกระบวนการใหบริการ ดังนั้นจึงควรใหความสําคัญ
ในการพัฒนากระบวนการใหบริการ ดวยการเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการบริการ และเสริมสราง
มาตรฐานการปฏิบัติงานใหเปนรูปแบบเดียวกันทั่วทุกสาขาของธนาคารพาณิชย และบริษัทประกัน
ชีวิต ซ่ึงกระบวนการใหบริการในแตละขั้นตอน จะสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของการบริการ และ
ความพึงพอใจของลูกคาโดยตรง 

5. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ถือวาเปนส่ิงกระตุนใหเกิดความสนใจตอการบริการทางหนึ่ง 
ดังนั้นสาขาธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิตจึงควรปรับปรุงสิ่งแวดลอมทางกายภาพตางๆ 
เชนอาคารสถานที่ อุปกรณสํานักงาน สัญลักษณ ส่ิงตีพิมพ ฯลฯ สม่ําเสมอ เพื่อเปนการดึงดูดใจ
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ลูกคาในการเขามาใชบริการยังสํานักงาน ถือไดวาเปนการเสริมสรางความนาเชื่อถือในตัวองคกร 
และมีความรูสึกมั่นใจในการใชบริการ 

 
     5.3.2 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป  

จากผลการวิจัยและขอจํากัดในการวิจัย มีขอเสนอแนะในการศึกษาตอไป ดังนี้ 
1. ในการวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการเพิ่มตัวแปรหรือปจจัยในการวิเคราะหเพิ่มเติม เชนปจจัย

ทางดานจิตวิทยา ซ่ึงไดแก การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ และทัศนคติ ตลอดจนปจจัยทางดานสังคม
และวัฒนธรรม ที่จะชวยใหสามารถเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยไดดียิ่งขึ้น 

2. เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้นขอมูลท่ีไดจึงเปนเพียงขอมูล
เบื้องตนที่ใชในการวิเคราะหปจจัยตางๆ หากมีการศึกษาเพิ่มเติมดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ เชน 
การทําสนทนากลุม (Focus group discussion) กับกลุมผูบริโภคกลุมตางๆ จะชวยใหเขาใจ
พฤติกรรมการซื้อไดลึกซึ้งยิ่งขึ้น 

3. งานวิจัยคร้ังนี้พบวาปจจัยดานภาพลักษณองคกร ไมมีตอผลการตัดสินใจซื้อกรมธรรม
ประกันชีวิตในทุกกลุม เพื่อใหเกิดความชัดเจนมากขึ้น จึงควรทําศึกษาวิจัยเพิ่มเติม ในประเด็นความ
ภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) เพราะประเด็นดังกลาวอาจจะสะทอนใหเห็นภาพลักษณของ
ธนาคารพาณิชยและบริษัทประกันชีวิต ในแงมุมอื่นที่ชัดเจนขึ้น  
 

5.4 ขอจํากัดในการวิจัย 
1. การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาภาพรวมของปจจัยดานบุคคล ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด และปจจัยภาพลักษณองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตเทานั้น โดย
ไมรวมถึงการศึกษากลยุทธดานการตลาดของผูประกอบการแตอยางใด ซ่ึงตัวแปรดังกลาวอาจจะทํา
ใหผลการศึกษานั้นแตกตางกันออกไปก็เปนได 

2. การเลอืกกลุมตัวอยางครั้งนี้ไดเลือกจังหวัดในการสุมตัวอยางคือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
อ.เมือง จ.นครราชสีมา อ.เมือง จ.เชียงใหม และ อ.หาดใหญ จ.สงขลา เปนตัวแทนของจังหวัดในแต
ละภูมิภาค ซ่ึงลักษณะประชากรในปจจัยสวนบุคคลในแตละพื้นที่มีความแตกตางกัน ฉะนั้นหากมี
การศึกษากลุมตัวอยางในพื้นที่อ่ืน นอกเหนือจากกลุมตัวอยางขางตน อาจทําใหผลการศึกษาที่ได
คลาดเคลื่อนไปจากผลการวิจัยในครั้งนี้   

3. การศึกษาในชวงเวลาดังกลาว เปนชวงที่เศรษฐกิจตกต่ํา ซ่ึงอาจจะสงผลตอปจจัยหรือตัว
แปรบางตัวในการวิจยั โดยใหผลในทิศทางตรงขามได 



    

 

90 

 

รายการอางอิง 
 

การเงินธนาคาร. (2550). สถานะธนาคารพาณิชยไทย. ฉบับที่ 308 เดือนธันวาคม 2550. กรุงเทพฯ : 
สยาม เอ็ม แอนด บี พับลิชช่ิง.  

กิติมา หอวิจิตร. (2542). ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการสงเสริมการขายของฟลมถายรูปของ
 ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธุรกิจ
 บัณฑิตย. 
กรมการประกันภัย. (2549). หลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาตใหนิติบุคคลประเภท

ธนาคารพาณิชย เปนนายหนาประกันชีวิต. [ออนไลน] . ไดจาก: 3Hhttp://www.oic.or.th/legal 
/ life_ivision/RegisPragard/RegPragard_20.pdf. 

_______________. (2550).  ขอมูล สถิติประกันภัย. [ออนไลน]. ไดจาก : 4Hhttp://www.doi.go.th/ 
TStatistics _ Doi.htm. 

กัลยา วานิชยบัญชา. (2551). การวิเคราะหสถิติขั้นสูงดวย SPSS for Windows. พิมพครั้งที่ 6. 
 กรุงเทพฯ : บรษัท ธรรมสาร จํากัด. 
กองบรรณาธิการประกันชีวิตไทย. (2542). ประกันชีวิต 2001.  กรุงเทพ : อินชัวรันส มารเก็ตติ้ง. 
ไกรฤกษ ปนแกว. (2551). การรับรูของผูบริโภคตอเกณฑการตัดสินใจเลือกซ้ือประกันชีวิต. BU 
 Academic Review 7,1 (ม.ค.-มิ.ย.51) 
จิราภรณ สีขาว. (2536). ภาพลักษณสถาบันพัฒนาผูบริหารการศึกษาตามการรับรูของ    ผูบริหาร

การศึกษาระดับสูง.วิทยานิพนธปริญญาครุศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารการศึกษา 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

ชูเกียรต ิประมูลผล. (2544). หลักการประกันชีวิต. (พิมพ คร้ังที่ 2). กรุงเทพ : สํานักพิมพ
มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

ดนัยกิติ ์สุขสวาง. (2546). ภาพลักษณของสาํนักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริยในสายตาของผู
 เชาในเขตกรงุเทพมหานคร. วิทยานพินธวารสารศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวารสารศาสตร
 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 
ทิพยพล กิติอาภา และคณะ. (2546). ปจจัยท่ีมีผลตอความสําเร็จในการประกอบธุรกิจนายหนา

ประกันภัยโดยธนาคารพาณิชย. ภาคนิพนธคณะรัฐประศาสนศาสตร สถาบันบัณฑิตพัฒน 
บริหารศาสตร. 



    

 

91 

 

ไทยรีประกันชีวิต. (2545). Bancassurance : แนวคิด สถานการณปจจุบัน และแนวโนม ในอนาคต 
ตอนที่ 1 เอกสารหมายเลข 1/2545.  

ไทยรีประกันชีวิต. (2545). Bancassurance : ประกันภัยธนพัทธ ตอนที่ 2 เอกสารหมายเลข 2/2545.   
นพินดา หาญจริง. (2549). ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตของผูท่ีอยูในวัย

ทํางานในกรุงเทพมหานคร . วิทยานิพนธเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตร. 

นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักดิ์  อุดมศรี. (2548). ระเบียบวีธีวิจัยธุรกิจ. พิมพครั้งที่ 15. กรุงเทพฯ : 
โรงพิมพแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์. (2549). สถิติวิเคราะหเพื่อการวิจัย. กรุงเทพฯ : จามจุรีโปรดักส. 
บิสิเนสไทย. (2547).  แบงกพาณิชยโชวกําไร Bancassurance ชองทางเพิ่มรายได. [ออนไลน] 

ไดจาก :  http://www.bcm.arip.co.th/content.php?data= 407226_Popular%20Finance 

ปณิศา ลัญชานนท. (2548). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ : บริษัทธรรมสาร จํากัด. 
เพ็ญจมาส ศิริกิจวัฒนา. (2543). ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําประกันชีวิตของผูบริโภคใน
 เขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธ บธ.ม. (บริหารธุรกิจ) บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ
 มหาวิทยาลัย. 
5Hเพ็ญศรี วรรณสุข. (2547). ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทําประกันชีวติของลูกคา บริษัทเนชั่นไวด 

ประกันชีวิต จํากัด ในเขตกรงุเทพมหานคร. วิทยานิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บณัฑิต
วิทยาลัย, มหาวิทยาลัยราชภฏัพระนคร. 

พรนิภา ชีพสวัสดิภาพ และคณะ. (2544). ทัศนคติ และพฤติกรรมของประชาชนที่มีตอการทําประ 
กันชีวิตกรณีศึกษา ประชาชนในเขตจังหวัดนครปฐม. ภาคนิพนธคณะรัฐประศาสนศาสตร 
สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร. 

มานิจ วราภาคย. (2549). โลกประกันชีวิต. กรุงเทพมหานคร : สํานักพิมพนวภัทร. 
มนัณญา วิบูลเจริญ. (2546). ทัศนคติของผูเอาประกันท่ีมีตอปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจประกัน

ชีวิต กรณีศึกษา ผูท่ีมาใชบริการบริษัท ไทยประกันชีวิต จํากัด ณ สํานักงานใหญ. สาร
นิพนธบธ.ม. บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย. (2541). การตลาดบริการ. กรุงเทพ : ภาควิชาการตลาด คณะบริหาร
 ธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร. 
ร่ืนฤดี เตชะอินทราวงศ. (2541). การสื่อสารการตลาด ณ จุดขายและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาสื่อสารมวลชน บัณฑิต
วิทยาลัย จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 



    

 

92 

 

วิกานดา เสรีสมนึก. (2550). ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการทําประกันชีวิตของ
 พนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร. สารนิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย 
 เชียงใหม. 
ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2548). ธุรกิจประกันชีวิตป 2548 : ชะลอตามภาวะเศรษฐกิจ. วารสารกระแส 

ทรรศน หองสมุดธนาคารไทยพาณิชย. [ออนไลน]. ไดจาก :  
 6Hhttp://www.kasikornresearch.com/portal/site/KResearch/rsh_d/?id=5001&cid=12  
___________________. (2551). Bancassurance : โอกาสที่เพิ่มขึ้นของธุรกิจประกันชีวิตในการ
เขาถึง ฐานลูกคากลุมใหม. [ออนไลน]. ไดจาก: 7Hhttp://www.kasikornresearch.com/portal/site/ 
 kresearch/rsh_d/?id=15442&cid=12 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2541). กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา. 

กรุงเทพมหานคร : บริษัทธีระฟลมและไซเท็กซ จํากัด. 
___________________. (2543). หลักการตลาด. กรุงเทพมหานคร : บริษัทธีระฟลมและไซเท็กซ 

จํากัด. 
สมาคมประกันชีวิตไทย. (2552). รายงานสถิติธุรกิจประกันชีวิตรายป. [ออนไลน]. ไดจาก: 

http://www.tlaa.org/thai/statistic_reports/annual_reports/annual_statistic_report/index.php 
สิทธิโชค ศรีเจริญ. (2540). ความรูท่ัวไปเก่ียวกับการประกันภัย. กรุงเทพฯ : ประชุมทองพริ้นติ้ง

กรุป. 
สุมนา อยูโพธ์ิ. (2544). ตลาดบริการ. กรุงเทพฯ : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 
สํานักงานสถิติแหงชาต.ิ (2543). ตารางสถิติและแผนที.่ [ออนไลน]. ไดจาก

http://service.nso.go.th/nso/nso_center/project/search_center/23project-th.htm 
สายสมร มุดทอง. (2547). การวิเคราะหองคประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือประกัน
 ชีวิต. วิทยานิพนธปริญญาครุศาสตรอุตสาหกรรมมหาบัณฑิตบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย
 เทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี. 
เสรี วงษมณฑา. (2542). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ : ธีระฟลมและไซเท็กซ. 
โสภา คงธนาคมธัญกิจ. (2538). การศึกษาอุปสงคการประกันชีวิตของครัวเรือนในประเทศไทย.

วิทยานิพนธเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 
โอฬาร สกลเดชา. (2546). ทัศนคติตอการซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคาร(Bancassurance) 

ของผูซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตแบบสามัญในกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธบริหารธุรกิจ 
มหาบัณฑิต(การตลาด)  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

 



    

 

93 

 

Benoist, G. (2002). Bancassurance : The New Challenges. The geneva papers on risk & 
insurance. [Online]. Available: http://ssrn.com/abstract=320581 

Bergendahl, G. (1995). The profitability of bancassurace for European banks. Journal of Bank 
 Marketing. 18(1): 109-131. 
Boorstin, D. J. (1973). The image : A guide to pseudo-events in America. Ney York : 

Atheneum. 
Egel,James F, Blackell, Roger D and Miniard Paul W. (1993). Consumer Behavior 7th Editon, 
 Fort Worth: The Dryden Press Inc. 
Etzel, Michael J., Bruce J. Walker and William J. Stanton., (2004). Marketing. (13thed.). Boston : 

Mcgraw-Hill,Inc. 
Fédération française des sociétés d’assurances (2002), French insurance in 2001. [Online]. 

Available: http://www.aviva.com/files/presentations/190504pres/france.pdf 
Fields, L. Paige, Donald R. Fraser and James W. Kolari. (2007). Is bancassurance a viable model 

for financial firms?.  Journal of Risk & Insurance. 74(4) : 777-794. 

Frank, J. (1993). Planned Press and Public Relations, (3 rd ed.). Great Britain:Alden Press. 

Jerome, T. (1994). See ourselves as other see us (Public attitudes about the auto insurance 
 business). Journal of Accountancy. 18(1): 109-131. 
Josa, S. C. (2005). International financial services : determinants of bancassurance demand and 
 life insurance consumption. Journal of Banking & Finance. 77-79. 
Kotler, P. and Bloom, P.N. (1984). Marketing Professional Services, New Jersey: Prentice-Hall. 
Kotler, Philip. (2003). Marketing Management. (11thed.). New Jersey : Prentice-Hall, Inc. 
Kotler, Philip and Armstrong, Gary. (2004). Principles of Marketing. (10thed.). New Jersey : 

Prentice-Hall, Inc. 
Loudon, Dvid L.and Della, Bitta Albert.J. (1993). Consumer Behavior. 4th Editon, New York: 
 McGraw-Hill. 
McColl-Kennedy, Janet R. and Fetter Jr., Richard E. (1999). Dimensions of Consumer Search 
 Behavior in Services. The Journal of Service Marketing, 13(3), pp. 242-265. 
Napaporn Yukpaen. (2002). Market orientation and the Thai insurance industry. Nova 

Southeastern University. Journal of Insurance and other Financial.  4(45) : 111-113 



    

 

94 

 

Nunnally, J. C. and Bernstein, I. H. (1994). Psychometric theory. (3rd ed.). New York: Mcgraw-
Hill,Inc. 

Oecd. (1992). Insurance and other financial Services : Structural trends. [Online]. Available: 
h8Http://www.grida.no/climate/IPCC_tar/wg2/pdf/wg2TARchap8.pdf  

Opcin, S. A. (2002). The effect of retiree health insurance on early retirement. Unpublished 
 doctoral dissertation, Stanford University. Bibliography: p. 63-64. Photocopy. 
Rajkumari, M. (2007). A study on customer’s preference towards Insurance services and 
 bancassurance. Journal of Risk & Insurance. 4(4) : 49-60. 
Schiffman, L. G. and Kanuk, L. L. (2000). Consumer behavior. (7th ed.). New Jersey: Prentice-

Hall. 
Swamy, N. (2002). Factor affecting the decistion to purchase long-term care insurance. 
 Unpublished doctoral dissertation. University of Maryland. 
William, Jr. Arthur C. and Hein, Richard M. (1989). Risk management and Insurance. (6th ed.).  

New York : Mcgraw-Hill,Inc. 
Yasuoka, A. (2005). Prospects for bancassurance : Trands towards integration of banking 

service and insurance sales. NRI Paper No.85 nomura Research Institute.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



    

 

95 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก.  
หนังสืออนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัย 

และนายหนาประกันชีวิต 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



    

 

96 

 

4 มกราคม 2545 
เรียน ผูจัดการ 
  ธนาคารพาณิชยทุกธนาคาร 
  ที่ สนส. (03) ว.1 /2545 เรื่อง นําสงประกาศธนาคารแหงประเทศไทย 
  เรื่อง การอนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัยและนายหนา
ประกันชีวิต 
  ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทยไดมีหนังสือเวียนที่ ธปท.ณว. (ว)241/2532 ลงวันที่ 17 
กุมภาพันธ2532 อนุญาตใหธนาคารพาณิชยติดตอหรือแนะนํา บริษัทประกันภัยใหกับลูกคาได แตตองเปนไปตาม
ความสมัครใจของลูกคา โดยใหบันทึกรายไดใหถูกตอง และรายไดนั้นตองไมเขาขายรายไดจากการเปนตัวแทน
หรือนายหนาประกันภัยนั้น 
  เพ่ือใหธนาคารพาณิชยสามารถประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัยและนายหนาประกัน
ชีวิตไดธนาคารแหงประเทศไทยจึงไดออกประกาศธนาคารแหงประเทศไทย เรื่อง การอนุญาตใหธนาคารพาณิชย
ประกอบธุรกิจ นายหนาประกันวินาศภัย และนายหนาประกันชีวิต ลงวันที่ 20 ธันวาคม 2544 ซึ่งไดประกาศใน
ราชกิจจานุเบกษา ฉบับประกาศทั่วไป เลม 118 ตอนพิเศษ 128 ง ลงวันที่ 24 ธันวาคม 2544 
  สาระสําคัญของประกาศดังกลาวกําหนดใหธนาคารพาณิชยตองปฏิบัติตามประกาศนาย
ทะเบียนประกันภัยในเรื่องที่เกี่ยวของอยางเครงครัด ตองมีการควบคุมภายในอยางเหมาะสม มีการจัดทํานโยบาย
การประกอบกิจการ มีการบันทึกบัญชีใหถูกตอง และมีการจัดเก็บเอกสารที่เกี่ยวของเพื่อใหธนาคารแหงประเทศ
ไทยสามารถตรวจสอบไดตลอดเวลา 
  ทั้งนี้ ธปท.ไดยกเลิกหนังสือเวียนที่ ธปท.งก.(ว)1868/2536 เรื่อง การบันทึกรายไดจากการ
ใหบริการที่มีสวนเกี่ยวของกับการประกันภัย ลงวันที่ 19 ตุลาคม 2536 หนังสือเวียนที่ ธปท.ณว.(ว)241/2532 เรื่อง
การใหบริการที่มีสวนเกี่ยวของกับการประกันภัย ลงวันที่ 17 กุมภาพันธ 2532 หนังสือเวียนที่ 
ธปท.ณว.(ว)1374/2531 เรื่อง การใหบริการที่มีสวนเกี่ยวของกับการประกันภัย ลงวันที่ 20 กันยายน 2531 และ ขอ 
3 ในหนังสือเวียนที่ ธปท.ณว.(ว)1636/2530 เรื่อง การขยายขอบเขตการประกอบธุรกิจของธนาคารพาณิชย ลง
วันที่ 3 พฤศจิกายน 2530 
    จึงเรียนมาเพื่อทราบและถือปฏิบัติ 

ขอแสดงความนับถือ 
 

 
(นางสาวปรางทิพย บุศยศิริ) 

ผูอํา นวยการ สายนโยบายสถาบันการเงิน 
ผูวาการแทน 

 

สิ่งที่สงมาดวย ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย เร่ือง การอนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัยและ
       นายหนาประกันชีวิต ลงวันที่ 20 ธันวาคม 2544 
ฝายเงินกองทุนและบริการขอมูล 
โทร. 0-2283-6836 
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ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย 
เรื่อง การอนญุาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัย  

และนายหนาประกันชีวิต  
 อาศัยอํานาจตามความในมาตรา 9 ทวิ แหงพระราชบญัญัติการธนาคารพาณิชย พ.ศ. 2505 
และที่แกไขเพิม่เติมธนาคารแหงประเทศไทยอนุญาตใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจการเปนนาย 
หนาประกันวนิาศภัยและนายหนาประกันชีวิต ตามหลัก เกณฑและเงื่อนไขดังนี้  
 ขอ 1. ในหนังสือฉบับนี้  
 “นายหนาประกันวนิาศภยั” หมายความวา ธุรกรรมการเปนนายหนาประกันวินาศภัยตามที่
ไดรับอนุญาตจากนายทะเบยีน  
 “นายหนาประกันชีวิต” หมายความวา ธุรกรรมการเปนนายหนาประกันชวีิตตามที่ไดรับ
อนุญาตจากนายทะเบยีน  
 “บริษัท” หมายความวา บริษัทจํากัดหรือบริษัทมหาชนจํากัดที่ไดรับใบอนุญาตประกอบธุรกิจ
ประกันวินาศภัย ตามพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ. 2535 หรือ ไดรับใบอนุญาตประกอบธุรกิจ
ประกันชีวิต ตามพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 และหมายความรวมถึงสาขาของบริษัทประ 
กันวินาศภัยหรือบริษัทประกันชีวิตตางประเทศที่ไดรับใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกันวินาศภัย หรือ
ธุรกิจประกันชีวิตในราชอาณาจักรตามพระราชบัญญัติดังกลาวดวย  
 “นายทะเบียน” หมายความวา นายทะเบียนตามพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ. 2535 
และพระราชบญัญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535  
 ขอ 2. ธนาคารพาณิชยทีจ่ะประกอบธุรกจิการเปนนายหนาประกันวนิาศภัย และนายหนา
ประกันชวีิต จะตองยืน่ขออนุญาตและปฏบิัติตามประกาศนายทะเบียนซึ่งออกตามความในพระราช 
บัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ. 2535 และพระราชบัญญัติประกันชวีิต พ.ศ. 2535 ในเรือ่งที่เกี่ยวของ  
 ขอ 3. หามธนาคารพาณิชยบังคับลูกคาทําประกันวินาศภัย และ/หรือ ประกันชีวิตผานธนาคาร
พาณิชย หรือบังคับลูกคาทําประกันวินาศภัย และ/หรือ ประกันชีวิตกับบริษัทใด บริษัทหนึ่งเปนการ
เฉพาะเจาะจง แตใหลูกคามีสิทธิเลือกที่จะทําประกันวินาศภัย และ/หรือ ประกันชีวิตกับ บริษัทใดก็ได 
หรือจะทําประกันวินาศภัย และ/หรือ ประกันชีวิตผานนายหนาประกันวินาศภัย และ/หรือ นายหนา
ประกันชีวิตใดก็ได ตามความสมัครใจของลูกคา  
 ขอ 4. ธนาคารพาณิชยทีไ่ดรับอนุญาตประกอบกจิการนายหนาประกนัวินาศภัย และ/หรือ 
นายหนาประกันชีวิตตองปฏิบัติดังตอไปนี้  
 (1) กําหนดนโยบายการประกอบกิจการนายหนาประกันภัย รวมถึงรายละเอียด 
ขั้นตอนการปฏิบัติวิธีการดําเนินการ ขอบเขตความรับผิดชอบ การบริหารความเสี่ยง การคิดคาธรรม 
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เนียมหรือคาบริการกับลูกคาและกับบริษัทประกันภัย และระบบการควบคุมภายใน ไวเปนลายลักษณ
อักษร ทั้งนี้ นโยบายดังกลาวตองไดรับความเห็นชอบจากคณะกรรมการธนาคารพาณิชย  
 (2) ตรวจสอบดูแลใหมีการปฏิบัติตามกฎหมายหรือกฎเกณฑอ่ืนที่เกี่ยวของ โดย
เครงครัด และตองจัดใหมีระบบการควบคุมภายในที่เหมาะสม  
 (3) บันทึกรับรูรายไดที่ไดรับจากการเปนนายหนาประกันวินาศภัย นายหนาประ 
กันชีวิต หรือจากการใหบริการอ่ืนๆที่เกี่ยวของ ทั้งจากลูกคาจากบริษัทประกันวินาศภัย และจาก
บริษัทประกันชีวิต ใหครบถวนถูกตองตามความเปนจริง  
 (4) มีการจัดเก็บเอกสารหลักฐานที่เกี่ยวของไวที่ธนาคารพาณิชย เพื่อใหธนาคาร
แหงประเทศไทยสามารถตรวจสอบไดตลอดเวลา  
 ขอ 5. ประกาศนี้ใชบังคับตั้งแตวันถัดจากวนัประกาศในราชกิจจานเุบกษาเปนตนไป  

 
ประกาศ ณ วนัที่ 20 ธันวาคม 2544 

 
 

( ม.ร.ว. ปรีดิยาธร เทวกุล) 
ผูวาการธนาคารแหงประเทศไทย 
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31 มกราคม 2545 
เรียน ผูจัดการ 
  ธนาคารพาณิชยทุกธนาคาร 
  ที่ สนส. (03) ว. 10 /2545 เรื่อง นํา สงประกาศนายทะเบียนกําหนดหลักเกณฑและเงื่อนไขการ
ออกใบอนุญาตใหนิติบุคคลประเภทธนาคารพาณิชยเปนนายหนาประกันวินาศภัย และนายหนาประกันชีวิต 
  ตามที่ธนาคารแหงประเทศไทย ไดออกประกาศธนาคารแหงประเทศไทย เรื่อง การอนุญาตให
ธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัยและนายหนาประกันชีวิต ลงวันที่ 20 ธันวาคม 2544 
กําหนดใหธนาคารพาณิชยที่จะประกอบธุรกิจการเปนนายหนาประกันวินาศภัย และ/หรือ นายหนาประกันชีวิต
ยื่นขออนุญาตและปฏิบัติตามประกาศนายทะเบียน ซึ่งออกตามความในพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ.2535 
และ พระราชบัญญัติประกันชีวิต 
พ.ศ.2535 ในเรื่องที่เกี่ยวของนั้น 
  บัดนี้ กรมการประกันภัย ไดออกประกาศนายทะเบียนจํานวน 2 ฉบับ กําหนดหลักเกณฑ 
เงื่อนไข และวิธีการใหธนาคารพาณิชยถือปฏิบัติในการยื่นขอรับใบอนุญาตเปนนายหนาประกันวินาศภัย และ/
หรือ นายหนาประกันชีวิตพรอมทั้ง สรุปยอขั้นตอนปฏิบัติในการขอรับใบอนุญาตเปนนายหนาประกันภัย 
ประกาศดังกลาว สามารถเรียกดูไดจาก website ของกรมการประกันภัย กระทรวงพาณิชย (www.doi.go.th) ใน
สวนของกฎหมายประกันภัย 
  ธนาคารแหงประเทศไทยจึงขอนํา สงประกาศนายทะเบียน และสรุปยอ ขั้นตอนปฏิบัติมาเพื่อ
โปรดทราบและถือปฏิบัติ 
 
 

ขอแสดงความนับถือ 
 
 

(นางสาวปรางทิพย บุศยศิริ) 
ผูอํานวยการ สายนโยบายสถาบันการเงิน 

ผูวาการแทน 
 

สิ่งที่สงมาดวย  
1. ประกาศนายทะเบียน เร่ือง หลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาตใหนิติบุคคลประเภท 
ธนาคารพาณิชยเปนนายหนาประกันวินาศภัย ลงวันที่ 14 มกราคม 2545 
2. ประกาศนายทะเบียน เร่ือง หลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาตใหนิติบุคคล 
ประเภทธนาคารพาณิชยเปนนายหนาประกันชีวิต ลงวันที่ 14 มกราคม 2545 
3. สรปุยอขั้นตอนปฏิบัติในการขอรับใบอนุญาตเปนนายหนาประกันภัย 

ฝายเงินกองทุนและบริการขอมูล   
โทร. 0-2283-6836 
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ประกาศนายทะเบียน 
เรื่อง หลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาตใหนิติบุคคล 

ประเภทธนาคารพาณิชย เปนนายหนาประกันชีวิต 
----------------------------------------------------------------------- 

 ดวยเหตุผลความจํา เปนและความเหมาะสมแหงสถานภาพความเปนนิติบุคคลของธนาคาร
พาณิชย อาศัยอํานาจตามความในมาตรา 73 วรรคสองและวรรคสาม แหงพระราชบัญญัติประกัน
ชีวิต พ.ศ. 2535 นายทะเบียนจึงประกาศกําหนดหลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาตใหนิติ
บุคคลประเภทธนาคารพาณิชยเปนนายหนาประกันชีวิตไว ดังตอไปนี้ 
 ขอ 1. ในประกาศนี้ 
 "ธนาคารพาณิชย" หมายถึง ธนาคารที่ไดรับอนุญาตใหประกอบการธนาคารพาณิชยตาม
กฎหมายวาดวยการธนาคารพาณิชย 
 "ใบอนุญาตนายหนาประกันชีวิต" หมายถึง ใบอนุญาตนายหนาประกันชีวิตประเภทชี้ชอง
หรือจัดการใหมีการประกันภัยโดยตรง 
 ขอ 2. ธนาคารพาณิชยที่จะขอรับใบอนุญาตนายหนาประกันชีวิต ตามประกาศฉบับนี้ได
จะตองมีคุณสมบัติดังนี้ 
 1) มีวัตถุประสงคประกอบกิจการนายหนาประกนัชีวิต 
 2) มีพนักงานหรือลูกจางของธนาคารพาณิชยที่ไดรับใบอนุญาตเปนนายหนาประกันชีวิต
เปนผูกระทํา การแทนประจําสํานักงานไมนอยกวาสํานักงานละหนึ่งคน และรวมกันแลวไมนอย
กวาสามคน เพื่อติดตอกับประชาชนหรือใหคํา ชี้แจงตอนายทะเบียนหรือพนักงานเจาหนาที่ 
 ขอ 3. ธนาคารพาณิชย ที่มีคุณสมบัติตามขอ 2 ประสงคจะเปนนายหนาประกันชีวิตใหยื่น
คํา ขอรับใบอนุญาตตามแบบแนบทายประกาศนี้ตอนายทะเบียน 
 ขอ 4. เมื่อไดรับอนุญาตเปนนายหนาประกันชีวิตจากนายทะเบียนแลว ใหถือวาสาขาของ
ธนาคารพาณิชยนั้น เปนสาขาในการประกอบธุรกิจนายหนาประกันชีวิตดวย 
 ขอ 5. ในการดํา เนินการนายหนาประกันชีวิต ธนาคารพาณิชยตองปฏิบัติดังตอไปนี้ 
  5.1 ตองชี้ชองหรือจัดการใหแกเฉพาะลูกคาธนาคารพาณิชยของตนเทานั้น 
  5.2 การเพิ่ม ลดสาขา การเปลี่ยนแปลงพนักงาน ลูกจางที่มีใบอนุญาตเปนนายหนา
ประกันชีวิตประจําสํานักงานตองแจงใหนายทะเบียนทราบภายในกําหนดสิบหาวันนับแตวันที่มี
การเพิ่ม ลด หรือเปล่ียนแปลงนั้น 
  5.3 ตองปฏิบัติตามพระราชบัญญัติประกันชีวิต พ.ศ. 2535 และกฎหมายที่เกี่ยวของ 
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  5.4 หามมิใหตั้งหรือยอมใหบุคคลซึ่งมีลักษณะตอไปนี้เปนหรือทําหนาที่นายหนา
ประกันชีวิตหรือบุคคลผูที่มีอํานาจในการจัดการกิจการนายหนาประกันชีวิต 
   5.4.1 ถูกเพิกถอนใบอนุญาตเปนนายหนาประกันชีวิตหรือใบอนุญาตเปน
ตัวแทนประกันชีวิตในระยะเวลาสามปกอนวันขอรับใบอนุญาต 
 5.4.2 เปนนายหนาประกันชีวิตผูทําการแทนนิติบุคคลอื่นที่ได รับ
ใบอนุญาตเปนนายหนาประกันชีวิตในเวลาเดียวกัน 
   5.4.3 เปนกรรมการ ผูจัดการ สมุหบัญชีหรือพนักงานผูที่มีอํานาจในการ
จัดการของบริษัทที่ไดรับใบอนุญาตประกอบธุรกิจประกันชีวิตในเวลาเดียวกัน 
   5.4.4 เปนกรรมการ หุนสวนผูจัดการหรือผูรับผิดชอบในการจัดการของ
นิติบุคคลอื่นที่ไดรับอนุญาตเปนนายหนาประกันชีวิตในเวลาเดียวกัน 
   5.4.5 เคยไดรับโทษจําคุกโดยคํา พิพากษาถึงที่สุดใหจํา คุกในความผิด
เกี่ยวกับทรัพยที่กระทําโดยทุจริต 
   5.4.6 เปนหรือเคยเปนบุคคลลมละลาย 
   5.4.7 เปนบุคคลวิกลจริตหรือจิตฟนเฟอนไมสมประกอบ 
   5.4.8 เปนตัวแทนประกันชีวิต 
 ขอ 6. การฝาฝนหรือไมปฏิบัติใหเปนไปตามหลักเกณฑ และเงื่อนไขที่กําหนดไวใน
ประกาศนี้ใหถือวาเปนการกระทําอันฝาฝนบทบัญญัติของกฎหมาย และใหนายทะเบียนมีอํานาจไม
ออกใบอนุญาต เพิกถอนใบอนุญาต หรือระงับการใหตออายุใบอนุญาตได 
 ขอ 7. ประกาศนี้ใหใชบังคับตั้งแตบัดนี้เปนตนไป 
 

ประกาศ ณ วนัที่ 14 มกราคม 2545 
 
 

(นางสาวพจนยี ธนวรานิช) 
อธิบดีกรมการประกันภัย 

นายทะเบียน 
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ประกาศนายทะเบียน 
เรื่อง หลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาตใหนิติบุคคล 

ประเภทธนาคารพาณิชย เปนนายหนาประกันวินาศภัย 

----------------------------------------------------------------------- 
 ดวยเหตุผลความจํา เปนและความเหมาะสมแหงสถานภาพความเปนนิติบุคคลของธนาคาร
พาณิชย อาศัยอํานาจตามความในมาตรา 68 วรรคสองและวรรคสาม แหงพระราชบัญญัติประกัน
วินาศภัย พ.ศ. 2535 นายทะเบียนจึงประกาศกําหนดหลักเกณฑและเงื่อนไขในการออกใบอนุญาต
ใหนิติบุคคลประเภทธนาคารพาณิชยเปนนายหนาประกันวินาศภัยไว ดังตอไปนี้ 
 ขอ 1. ในประกาศนี้ 
 "ธนาคารพาณิชย" หมายถึง ธนาคารที่ไดรับอนุญาตใหประกอบการธนาคารพาณิชยตาม
กฎหมายวาดวยการธนาคารพาณิชย 
 "ใบอนุญาตนายหนาประกันวินาศภัย" หมายถึง ใบอนุญาตนายหนาประกันวินาศภัย
ประเภทชี้ชองหรือจัดการใหมีการประกันภัยโดยตรง 
 ขอ 2. ธนาคารพาณิชยที่จะขอรับใบอนุญาตนายหนาประกันวินาศภัย ตามประกาศฉบับนี้
ไดจะตองมีคุณสมบัติดังนี้ 
  1) มีวัตถุประสงคประกอบกิจการนายหนาประกันวินาศภัย 
  2) มีพนักงานหรือลูกจางของธนาคารพาณิชยที่ไดรับใบอนุญาตเปนนายหนา
ประกันวินาศภัยเปนผูกระทําการแทนประจําสํานักงานไมนอยกวาสํา นักงานละหนึ่งคน และ
รวมกันแลวไมนอยกวาสามคน เพื่อติดตอกับประชาชนหรือใหคําช้ีแจงตอนายทะเบียนหรือ
พนักงานเจาหนาที่ 
 ขอ 3. ธนาคารพาณิชย ที่มีคุณสมบัติตามขอ 2 ประสงคจะเปนนายหนาประกันวินาศภัยให
ยื่นคํา ขอรับใบอนุญาตตามแบบแนบทายประกาศนี้ตอนายทะเบียน 
 ขอ 4. เมื่อไดรับอนุญาตเปนนายหนาประกันวินาศภัยจากนายทะเบียนแลว ใหถือวาสาขา
ของธนาคารพาณชิยนั้น เปนสาขาในการประกอบธุรกิจนายหนาประกันวินาศภัยดวย 
 ขอ 5. ในการดํา เนินการนายหนาประกันวินาศภัย ธนาคารพาณิชยตองปฏิบัติดังตอไปนี้ 
  5.1 ตองชี้ชองหรือจัดการใหแกเฉพาะลูกคาธนาคารพาณิชยของตนเทานั้น 
  5.2 การเพิ่ม ลดสาขา การเปลี่ยนแปลงพนักงาน ลูกจางที่มีใบอนุญาตเปนนายหนา
ประกันวินาศภัยประจําสํานักงาน ตองแจงใหนายทะเบียนทราบภายในกําหนดสิบหาวันนับแตวันที่
มีการเพิ่ม ลด หรือเปล่ียนแปลงนั้น 
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  5.3 ตองปฏิบัติตามพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย พ.ศ. 2535 และกฎหมายที่
เกี่ยวของ 
  5.4 หามมิใหตั้งหรือยอมใหบุคคลซึ่งมีลักษณะตอไปนี้เปนหรือทํา หนาที่นายหนา
ประกันวินาศภัยหรือบุคคลผูที่มีอํานาจในการจัดการกิจการนายหนาประกันวินาศภัย 
   5.4.1 ถูกเพิกถอนใบอนุญาตเปนนายหนาประกันวินาศภัยหรือใบอนุญาต
เปนตัวแทนประกันวินาศภัยในระยะเวลาสามปกอนวันขอรับใบอนุญาต 
   5.4.2 เปนนายหนาประกันวินาศภัยผูทํา การแทนนิติบุคคลอื่นที่ไดรับ
ใบอนุญาตเปนนายหนาประกันวินาศภัยในเวลาเดียวกัน 
   5.4.3 เปนกรรมการ ผูจัดการ สมุหบัญชีหรือพนักงานผูที่มีอํานาจในการ
จัดการของบริษัทที่ไดรับใบอนุญาตประกอบธรุกิจประกันวินาศภัยในเวลาเดียวกัน 
   5.4.4 เปนกรรมการ หุนสวนผูจัดการหรือผูรับผิดชอบในการจัดการของ
นิติบุคคลอื่นที่ไดรับอนุญาตเปนนายหนาประกันวินาศภัยในเวลาเดียวกัน 
   5.4.5 เคยไดรับโทษจําคุกโดยคําพิพากษาถึงที่สุดใหจําคุกในความผิด
เกี่ยวกับทรัพยที่กระทําโดยทุจริต 
   5.4.6 เปนหรือเคยเปนบุคคลลมละลาย 
   5.4.7 เปนบุคคลวิกลจรติหรือจิตฟนเฟอนไมสมประกอบ 
   5.4.8 เปนตัวแทนประกันวินาศภัย 
 ขอ 6. การฝาฝนหรือไมปฏิบัติใหเปนไปตามหลักเกณฑ และเงื่อนไขที่กําหนดไวใน
ประกาศนี้ใหถือวาเปนการกระทํา อันฝาฝนบทบัญญัติของกฎหมาย และใหนายทะเบียนมีอํานาจไม
ออกใบอนุญาต เพิกถอนใบอนุญาต หรือระงับการใหตออายุใบอนุญาตได 
 ขอ 7. ประกาศนี้ใหใชบังคับตั้งแตบัดนี้เปนตนไป 
 

ประกาศ ณ วนัที่ 14 มกราคม 2545 
 

(นางสาวพจนยี ธนวรานิช) 
อธิบดีกรมการประกันภัย 

นายทะเบียน 
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ตารางกฎระเบียบการกํากับดแูลธุรกิจธนาคารและธุรกิจประกันภัยท่ีเก่ียวกับธุรกิจนายหนา
ประกันภัยผานธนาคารพาณิชย (Bancassurance) 

ธนาคารแหงประเทศไทย กรมการประกันภัย 
ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย เรื่อง การอนุญาต
ใหธนาคารพาณิชยประกอบธุรกิจนายหนาประกัน
วินาศภัย-ประกันชีวิต(ลงวันที่ 20 ธันวาคม 2544) 

ประกาศนายทะเบียน เรื่อง หลักเกณฑและเงื่อนไขใน
การออกใบอนุญาตใหนิติบุคคลประเภทธนาคาร
พาณิชยเปนนายหนาประกันวินาศภัย-ประกันชีวิต 
(ลงวันที่ 14 มกราคม 2545) 

1.) หามธนาคารบังคับลูกคาทํา  ประกันภัยผาน
ธนาคาร พาณิชย หรือบังคับทํา กับบริษัทใดบริษัท
หนึ่งเปนการเฉพาะเจาะจง แตใหลูกคามีสิทธิเลือกที่
จะทําประกันภัย กับบริษัทใดก็ได หรือจะทํา ผาน
นายหนาประกันภัยใดก็ได 

1.) ธนาคารตองช้ีชองหรือจัดการใหแกเฉพาะลูกคา
ธนาคารของตนเทานั้น 

2.) กําหนดนโยบายการประกอบกิจการนายหนาประ 
กันภัย รวมถึงรายละเอียด ขั้นตอนการปฏิบัติ วิธีการ
ดํา เนินการ ขอบเขตความรับผิดชอบ การบริหาร
ความเสี่ยง การคิดคาธรรมเนียมหรือคาบริการกับ
ลูกคาและกับบริษัทประกันภัย และระบบการควบคุม
ภายใน ไวเปนลายลักษณอักษร ทั้งนี้ นโยบายดังกลาว
ตองไดรับความเห็นชอบจากคณะกรรมการธนาคาร 

2.) ใหธนาคารระบุวัตถุประสงคประกอบกิจการนาย 
หนาประกันภัย ที่จดทะเบียนไวในขอบังคับบริษัท 

3.) ตรวจสอบดูแลใหมีการปฏิบัติตามกฎหมายหรือ
กฎ 
เกณฑอื่นที่เกี่ยวของโดยเครงครัด และตองจัดใหมี 
ระบบการควบคุมภายในที่เหมาะสม 

3.) ตองปฏิบัติตามพระราชบัญญัติประกันวินาศภัย/
ชีวิต พ.ศ. 2535 และกฎหมายที่เกี่ยวของ 

4.) บันทึกรับรูรายไดที่ไดรับจากการเปนนายหนาประ 
กันภัย หรือจากการใหบริการอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ทั้งจาก
ลูกคา จากบริษัทประกันภัย ใหครบถวนถูกตองตาม
ความเปนจริง 

4.) การเพิ่ม  ลดสาขา  การเปลี่ยนแปลงพนักงาน 
ลูกจางที่มีใบอนุญาตเปนนายหนาประกันภัยประจํา
สํานักงาน  ตองแจงใหนายทะเบียนทราบภายใน
กําหนดสิบหาวันนับแต วันที่มีการเพิ่ม  ลด  หรือ
เปลี่ยนแปลงนั้น 

5.) มีการจัดเก็บเอกสารหลักฐานที่เกี่ยวของไวที่ 
ธนาคาร เพื่อใหธนาคารแหงประเทศไทยสามารถ
ตรวจสอบไดตลอดเวลา 

5 .)  หามมิให ต้ังหรือยอมใหบุคคลซึ่ งมีลักษณะ
ตองหามตามประกาศเปนหรือทํา หนาที่นายหนา
ประกันภัยหรือบุคคลผูที่มีอํานาจในการจัดการกิจการ
นายหนาประกัน ภัย 

ท่ีมา : ประกาศธนาคารแหงประเทศไทย (ลงวันที่ 20 ธันวาคม 2544) และประกาศนายทะเบยีน (ลง
วันที่ 14 มกราคม 2545) 
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รายชื่อสมาชิกบริษัทประกันชีวิตของสมาคมประกันชีวติไทย 
1 AACP Ayudhya Allianz C.P Life Public Co.,Ltd. บมจ.อยุธยา อลิอันซ ซี.พี. ประกันชีวิต 

2 ACE ACE Life Assurance Co., Ltd. บจก.เอช ไลฟ แอสชัวรันซ 

3 AIA American International Assurance Co., Ltd. บจก.อเมริกันอินเตอรเนชั่นแนลแอสชัวรันส  

4 ALife Advance Life Assurance Co., Ltd. บจก.แอดวานซ ไลฟ แอสชัวรันส 

5 BLA Bangkok Life Assurance Public Co., Ltd. บมจ.กรุงเทพประกันชีวิต 

6 BUILife BUI Life Insurance Co.,Ltd. บจก.บางกอกสหประกันชีวิต 

7 FLA Finansa Life  Assurance Co.,Ltd บจก.ฟนันซาประกันชีวิต 

8 GT Generali Life Assurance (Thailand) Co., Ltd. บจก.เจนเนอราลี่ ประกันชีวิต (ไทยแลนด)  

9 ING ING Life Limited บจก.ไอเอ็นจีประกันชีวิต 

10 KTAL Krungthai AXA Life  Insurance Co., Ltd. บจก.กรุงไทย แอกซา ประกันชีวิต 

11 SCILife SCI Life Assurance Co., Ltd. บจก.ประกันชีวิตนครหลวงไทย 

12 MIT 
Manulife Insurance (Thailand) Public Co., 
Ltd. 

บมจ.แมนูไลฟประกันชีวิต (ประเทศไทย)  

13 MLI 
Millea Life Insurance (Thailand) Public Co., 
Ltd. 

บมจ.มิลเลียไลฟอินชัวรันส (ประเทศไทย) 

14 MTL Muang Thai Life Assurance Co., Ltd. บจก.เมืองไทยประกันชีวิต 

15 OLIC Ocean Life Insurance Co., Ltd. บจก.ไทยสมุทรประกันชีวิต 

16 PLT 
Prudential Life Assurance (Thailand) Public 
Co.,Ltd. 

บมจ.พรูเด็นเชียล ประกันชีวิต (ประเทศไทย)  

17 SAHA Saha Life  Insurance Co., Ltd. บจก.สหประกันชีวิต 

18 SCNYL 
Siam Commercial New York Life  Insurance 
Public Co., Ltd. 

บมจ.ไทยพานิชยนิวยอรคไลฟประกันชีวิต 

19 SELIC Southeast Life Insurance Co., Ltd. บจก.อาคเนยประกันชีวิต 

20 SLI Siam Life  Insurance Co., Ltd. บจก.สยามประกันชีวิต 

21 SSLI Siam Samsung Life  Insurance Co., Ltd. บจก.สยามซัมซงุประกันชีวิต 

22 TCLife Thai  Cardif Life Assurance Co.,Ltd. บจก.ไทยคารดีฟ ประกันชีวิต 

23 TLA Thanachart Life Assurance Co., Ltd. บจก.ธนชาตประกันชีวิต 

24 TLI Thai Life Insurance Co., Ltd. บจก.ไทยประกันชีวิต 

25 TRE Thaire Life Assurance Co.,Ltd. บริษัท ไทยรีประกันชีวิต จํากัด 
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ภาคผนวก  ข. 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตดัสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางการจัดจําหนายของ

ธนาคารพาณชิย ในประเทศไทย” 
 

 

 แบบสอบถามนี้ เปนสวนหนึ่งของงานวิทยานิพนธของนักศึกษาระดับปริญญาโท 
สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชอง
ทางการจดัจําหนายของธนาคารพาณิชย ในประเทศไทย โดยขอมูลสารสนเทศที่ไดจากการวิจัยจะ
เปนประโยชนตอการใชเปนแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑประกันชีวิต และบริการใหสามารถ
ตอบสนองกับความตองการของลูกคาไดมากขึ้น รวมถึงมีประโยชนตอผูที่มีความสนใจทั่วไป 
คําตอบของทานมีคุณคาอยางยิ่งตองานวิจัย ผูวิจัยจึงใครขอความอนุเคราะหจากทาน โปรดตอบ
คําถามตามความคิดเห็นของทานอยางรอบคอบใหครบทุกขอ  
 อนึ่งขอมูลที่ทานตอบในแบบสอบถามครั้งนี้  จะไมนําเสนอหรือเปดเผยเปนรายบุคคล การ
นําเสนอจะเสนอผลในภาพรวม  คําตอบในแบบสอบถามจะถือเปนความลับเพื่อการประมวลผล
สําหรับการศึกษาครั้งนี้เทานั้น 
 
คําชี้แจง  แบบสอบถามฉบับนี้ แบงออกเปน 4 สวน คือ 
 
 สวนที่  1     พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 สวนที่  2     ปจจัยดานการตลาดและภาพลักษณองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
 สวนที่   3     ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม    

สวนที่  4     ขอคิดเห็นและเสนอแนะเพิ่มเติม 

 
ขอขอบคุณทุกทานที่ใหความรวมมืออยางดียิ่งมา ณ โอกาสนี้ คําตอบของทานจะเปน

ประโยชนตอการพัฒนาธุรกิจประกันชีวิตอยางแทจริง 
นายอรุณ วิสุทพิพัฒนสกุล 

หลักสูตรการจดัการมหาบณัฑิต  สาขาเทคโนโลยีการจัดการ 
  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
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ปจจุบันทานมีกรมธรรมประกันชีวิตหรือไม 
   (1.) มี     (2.) ไมมี(ขามไปตอบ ขอที่ 8.) 

 

ทานเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิตโดยผานชองทางใด  
 (1.) ผานทางธนาคารพาณิชย   (2.) ผานตัวแทนประกันชีวิต(ขามไปตอบขอที่ 2.) 

   (3.) ทั้งชองทางขอ 1. และขอ 2. 
 

 สวนท่ี 1  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต 
โปรดใสเครื่องหมาย  ในชอง  หนาขอความที่ตรงกับขอมูลเกี่ยวกับตัวทาน ตามความเปนจริง
เพียงหนึ่งขอเทานั้น (ยกเวนขอท่ีใหตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 

1. ทานซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานธนาคารพาณิชยใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (1.) บมจ.ธนาคารกรุงเทพ   (2.) บมจ.ธนาคารกรุงไทย 
 (3.) บมจ.ธนาคารไทยพาณิชย   (4.) บมจ.ธนาคารกสิกรไทย 
 (5.) อ่ืน ๆ(โปรดระบุ)………………… 

 

2. ในการใชบริการธนาคาร สวนใหญทานใชวิธีใด 
 (1.) ผานเคานเตอรธนาคาร   (2.) ผานบัตรเอทีเอ็ม (ATM) 
 (3.) ผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต  (4.) ผานระบบหักบัญชีอัตโนมัติ 
 (5.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………  

 

3. ความถี่ในการใชบริการ ที่เคานเตอรธนาคารพาณิชย  
 (1.) ทุกวัน     (2.) มากกวา 1 คร้ังตอสัปดาห 
 (3.) สัปดาหละครั้ง    (4.) เดือนละครั้ง  
 (5.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

 

4. เหตุผลที่ทานซื้อประกันชีวิต   
 (1.) เพื่อเปนหลักประกันใหกับครอบครัว  
 (2.) เพื่อการออมเงิน 
 (3.) อัตราผลตอบแทน (ดอกเบี้ย) สูงดีกวาอัตราดอกเบี้ยเงินฝากธนาคาร  
 (4.) เพื่อสิทธิการรักษาพยาบาล   
 (5.) เพื่อสิทธิประโยชนทางดานภาษี   
 (6.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 
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5. จํานวนกรมธรรมประกันชีวิตที่ทานถือครองอยูในปจจุบัน  
  (1.) 1 กรมธรรม     (2.) 2 กรมธรรม  
  (3.) มากกวา 3 กรมธรรม 

 

6. ผูที่มีสวนสําคัญมากที่สุด ในการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  
 (1.) เพื่อน     (2.) สมาชิกในครอบครัว 
 (3.) ตัวทานเอง    (4.)  พนักงานธนาคาร/ตัวแทนประกันชีวิต 

 

7.โดยปกติทานรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการประกันชีวิตจากแหลงขอมูลใด 
 (1.) พนักงานธนาคาร    (2.)โทรทัศน    
 (3.) อินเทอรเน็ต    (4.) วารสาร/ นิตยสาร/หนังสือพิมพ 

  

การวางแผนการซื้อกรมธรรมประกนัชีวิต 
 
8.ในอนาคตทานจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตหรือไม (สําหรับผูมีกรมธรรมประกันชีวิตอยูแลวมี

โอกาสซื้อเพิ่มเติมหรือไม) 
 (1.) ซ้ือ    
 (2.)ไมแนใจ    
 (3.)ไมซ้ือ(ขามไปตอบขอที่ 15.) 

 

9. ชวงเวลาใดในอนาคตที่ทานคิดวาจะตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  
  (1.) 1 - 6 เดือน        (2.) 7 - 12 เดือน           (3.) มากกวา 1 ป ขึ้นไป  

    

10. หากทานตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต ทานจะเลือกแบบความคุมครองประเภทใด  
 (1.) คุมครองชีวิต(รายได)   (2.) สะสมทรัพย(การออมทรัพย)  
 (3.) สะสมทรัพยเพื่อเกษียณอายุ  (4.) ประกันสุขภาพ 
 (5.) คุมครองอุบัติเหตุ    (6.) ทุนการศึกษาบุตร 
 (7.) คุมครองโรครายแรง     

 

11. ในอนาคตทานสนใจซื้อประกันชีวิต ในวงเงินประกันชวงใด  
 (1). 100,000 – 500,000 บาท   (2). 500,001 – 1,000,000 บาท  
 (3). 1,000,001 – 1,500,000 บาท  (4). มากกวา    1,500,000 บาท  
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12. ทานสนใจชําระคาเบี้ยประกันชีวิตในอนาคต อยางไร  
 (1.) ชําระเปนรายเดือน   (2.) ชําระเปนราย 3 เดือน  
 (3.) ชําระเปนราย 6 เดือน   (4.) ชําระเปนรายป   

 
13. ถาทานตองจายคาเบี้ยประกันชีวิต ทานสามารถจายไดดวยจํานวนเงินชวงใด  
   (1.) ต่ํากวา 20,000 บาท   (2.) 20,000 – 40,000 บาท  
   (3.) 40,001 – 60,000 บาท   (4.) 60,001 – 80,000 บาท  
   (5.) 80,001 – 100,000 บาท   (6.) สูงกวา 100,000 บาท    
 

14. ระยะเวลาในการชําระเบี้ยประกันที่ทานสนใจถือครองในอนาคต  
 (1.) 1  - 7 ป     (2.) 8 - 14 ป    
 (3.) 15 - 21 ป    (4.) มากกวา 21 ปขึ้นไป  

   (ขามไปตอบสวนท่ี 2) 
 

สําหรับผูไมมี/ไมซ้ือกรมธรรมประกันชีวติ 

 

15. เหตุผลที่ทานไมซ้ือประกันชีวิต 

 (1.) เห็นวาไมสําคัญ   (2.) ผลตอบแทนไมคุมคากับการลงทุน  
 (3.) ไมมีเงินลงทุน               (4.) รูปแบบประกันไมตรงกับความตองการ 
 (5.) มีเพียงพอแลว   (6.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

 

สวนท่ี 2   ปจจัยดานการตลาดและภาพลักษณองคกร ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกัน
ชีวิต  
คําชี้แจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน ในการใหความสําคัญใน
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิต  
 

ระดับความสําคัญของปจจัย คะแนน 
มากที่สุด 5 
มาก 4 

ปานกลาง 3 
นอย 2 

นอยที่สุด 1 
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 ระดับความสําคัญ 

ปจจัยในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชวีิต 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

 (5) (4) (3) (2) (1) 
16. รูปแบบของกรมธรรมประกันชีวิต สามารถตอบสนองความ
ตองการได 

5 4 3 2 1 

17. สัญญาเพิ่มเติมที่ใหผลประโยชนกับผูเอาประกัน อาทิเชนสวัสดิการ
รักษาพยาบาล เปนตน 

5 4 3 2 1 

18. อัตราผลตอบแทน(กําไรสวนตาง) อยูในเกณฑที่นาสนใจ 5 4 3 2 1 

19. สิทธิประโยชนในการนําไปลดหยอนภาษี  5 4 3 2 1 

20. อัตราคาเบี้ยประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความ
คุมครอง 

5 4 3 2 1 

21. เงื่อนไขการชําระเบี้ยประกันสามารถแบงจายเปนรายเดือน รายสาม
เดือน หรือรายปได 

5 4 3 2 1 

22. การใหสวนลดคาเบี้ยประกัน 5 4 3 2 1 
23.ทําเลที่ต้ังเหมาะสม  5 4 3 2 1 
24. ความสะดวกในการติดตอ 5 4 3 2 1 
25.การใชชองทาง การจัดจําหนายหลายชองทางเพื่อการจูงใจลูกคา เชน 
การเสนอขายทางโทรศัพท การเสนอขายทางไปรษณีย เปนตน 

5 4 3 2 1 

26. การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุและ 
สื่อสิ่งพิมพ เปนตน 

5 4 3 2 1 

27. การจัดรายการพิเศษ ในโอกาสตางๆ เชนงานมหกรรมการเงิน วัน
ขึ้นปใหม เปนตน 

5 4 3 2 1 

28. การมอบของกํานัลหรือของสมนาคุณ เมื่อมีการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต  

5 4 3 2 1 

29. มีศูนยใหบริการขอมูลลูกคา (Call Center) ไวคอยใหบริการ 5 4 3 2 1 

30. บริการตรวจสุขภาพฟรี ในยานหางสรรพสินคา 5 4 3 2 1 
31. พนักงานสามารถใหคําแนะนําปรึกษา ในการแกปญหาของลูกคา
ไดอยางรวดเร็ว 

5 4 3 2 1 

32. พนักงานมีความกระตือรือรน เอาใจใสในการใหบริการ และมี
ความเปนกันเอง 

5 4 3 2 1 

33. พนักงานสามารถใหขอมูลผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน 5 4 3 2 1 
34. พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี 5 4 3 2 1 
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 ระดับความสําคัญ 

ปจจัยในการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชวีิต 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

 (5) (4) (3) (2) (1) 

35. พนักงานมีบริการหลังการขายที่ดี 5 4 3 2 1 
36. ความเปนระเบียบเรียบรอยของบริเวณภายใน/ภายนอกอาคาร 5 4 3 2 1 
37 .ความชัดเจนของปายประกาศ/ปายแนะนําบริการ 5 4 3 2 1 

38. ความทันสมัย /ความพรอมเพียงของอุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 5 4 3 2 1 

39. ขั้นตอนการสงมอบกรมธรรมสะดวกรวดเร็ว 5 4 3 2 1 

40. ความรวดเร็วในการรับคาสินไหมทดแทน หรือรับผลตอบแทน 5 4 3 2 1 

41. วิธีการชําระคาเบี้ยประกันชีวิตใหเลือกหลากหลายวิธี เชน การ
ชําระคาเบี้ยโดยหักจากบัญชีเงินฝากผานระบบอัตโนมัติ การบริการจาย
คาเบี้ยประกันชีวิตโดยหักบัญชีจากบัตรเครดิต เปนตน 

5 4 3 2 1 

42. ภาพลักษณ และความนาเชื่อถือของธนาคารพาณิชย/บริษัทประกัน
ชีวิต 

5 4 3 2 1 

43. ช่ือเสียงของธนาคารพาณิชย/บริษัทประกันชีวิต 5 4 3 2 1 

44. ผลการดําเนินงานที่ผานมาของ ธนาคารพาณิชย/บริษัทประกันชีวิต 5 4 3 2 1 

45. ความมั่นคงทางสถานะทางการเงินของ ธนาคารพาณิชย/บริษัท
ประกันชีวิต 

5 4 3 2 1 

 

สวนท่ี 3   ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดใสเครื่องหมาย     ลงในชอง     หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 
 
 
 

46. เพศ       
 (1.) ชาย                    (2.) หญิง 

 

47. อายุ    
 (1.) ต่ํากวา 30 ป                   (2.) 30 - 44 ป 
 (3.) 45 - 59  ป                   (4.) 60 ป ขึ้นไป     

 

48. สถานภาพ 
 (1.) โสด        (2.) สมรส 
 (3.) หยา/ หมาย /แยกกันอยู  
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49. ระดับการศึกษา  
 (1.) มัธยมศึกษา หรือต่ํากวา         (2.) อาชีวะศึกษา/อนุปริญญา  
 (3.)  ปริญญาตรี          (4.) สูงกวาปริญญาตรี 

 

50. อาชีพ   
 (1.) เจาของกิจการ/นายจาง/ธุรกิจสวนตัว    (2.) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
 (3.) พนักงานบริษัทเอกชน       (4.) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

 

51. ตําแหนงหนาที่การงาน 
 (1.) พนักงานปฏิบัติการ       (2.) หัวหนางานระดับตน 
 (3.) ผูบริหารระดับกลาง       (4.) ผูบริหารระดับสูง/เจาของกิจการ 

 

52.รายไดตอเดือน  
  (1.) ต่ํากวา 20,000 บาท       (2.) 20,000– 40,000 บาท       
  (3.) 40,001 – 60,000 บาท       (4.) สูงกวา 60,000 บาท 
 

สวนท่ี 4  ขอคิดเห็นและเสนอแนะเพิ่มเติม 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

 
**ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่สละเวลา ท่ีกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามนี้** 
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ภาคผนวก ค.  
หนังสือขอความอนุเคราะหผูเชี่ยวชาญ 
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ประวัติผูเขียน 
 
 นายอรุณ วิสุทพิพัฒนสกุล เกิดเมื่อวันที่ 1 กันยายน พ.ศ. 2516 เร่ิมการศึกษาระดับ
ประถมศึกษาศึกษาที่โรงเรียนบานเมืองปกชุณหะวัณวิทยาคาร อําเภอปกธงชัย จังหวัดนครราชสีมา 
ชั้นมัธยมศึกษาตอนตนที่โรงเรียนปกธงชัยประชานิรมิต อําเภอปกธงชัย จังหวัดนครราชสีมา ชั้น
มัธยมศึกษาตอนปลาย ที่โรงเรียนราชสีมาวิทยาลัย จังหวัดนครราชสีมา และสําเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี สาขาคอมพิวเตอรธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกริก กรุงเทพมหานคร เมื่อป พ.ศ. 2538  
 ปจจุบันทํางานที่ บริษัท ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด(มหาชน) ประจําสํานักงานธุรกิจลูกคา
บุคคล ถนนมิตรภาพ (นครราชสีมา) ในตําแหนงผูชวยผูจัดการธุรกิจลูกคาบุคคล ถนนมิตรภาพ 
(Office 3) และในป พ.ศ. 2548 เขาศึกษาตอระดับปริญญาโท สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
 

 


	นายอรุณ  วิสุทพิพัฒน์สกุล 
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	เชียงใหม่
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	ธนาคารแห่งประเทศไทย
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