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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต 2) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
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(One-Way Analysis of Variance: ANOVA)  
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ABSTRACT 
 

 The objectives of this study were 1) to investigate the personal factors affecting 
customers’ behaviors in purchasing life insurance and 2) to analyze the relationship between 
marketing mix factors and customers’ behaviors in purchasing life insurance. The 400 respondents 
were random by using convenience sampling method. The data were analyzed through Means, 
Standard Deviation, Percentage and One-Way ANOVA.  

 The results found that most of the respondents were male, single, had no genetic diseases, 
and aged between 25-30 years old. They graduated with a bachelor’s degree and were government 
official and state enterprise employees. They earned approximately 10,001 - 20,000 Baht per month. 
The life insurances which they preferred the most to the least included endowment insurance, whole 
life insurance, annuities insurance, and term insurance, respectively.  

 It was found that marketing mix factors affecting on customer’s purchasing life insurance 
were at the “highest” level, 4.24, while based on price, customers’ opinion on purchasing life 
insurance was at the “highest” level, 4.42. With regard to the product (insurance policy), customers’ 
opinion on purchasing life insurance was at a “high” level, 4.24, while based on distribution, 
customers’ opinion on purchasing life insurance was at the “highest” level, 4.34. According to the 
marketing promotion, customers’ opinion on purchasing life insurance was at a “high” level, 3.98. 
When testing the hypothesis, it was found that people with different age, genders, careers, incomes, 
educational levels, marital status, and genetic diseases affected customers’ behaviors in purchasing 
life insurance were not different.         
Keyword:  Marketing mix, Purchasing behavior, Life insurance      
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กติตกิรรมประกาศ 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีสําเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณา ความอนุเคราะห์ และความ
ช่วยเหลืออย่างดียิ่งจากท่านรองศาสตราจารย ์ดร.สุดใจ  ทูลพานิชยกิ์จ  อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดก้รุณา
เสียสละเวลาอนัมีค่าให้คาํแนะนาํ อธิบายในหลกัการและเหตุผล และตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่อง
ใหแ้ก่ผูศึ้กษา  ผูศึ้กษากราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณท่านประธานสอบการคน้ควา้อิสระ ดร.อนุวรรตน์  ศรีอุดม  
และกรรมการสอบการคน้ควา้อิสระท่านรองศาสตราจารยว์สันต ์ กนัอํ่า  ผูซ่ึ้งมีความสําคญัยิ่งท่ีได้
เสียสละเวลาอนัมีค่าช่วยตรวจสอบการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีจนกระทัง่เสร็จสมบูรณ์ 

 ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณ คณาจารย ์มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ท่ีไดป้ระ
สิทธิประสาทความรู้ใหแ้ก่ผูศึ้กษา อนัเป็นรากฐานในการทาํการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี 
 ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณ ท่านรองศาสตราจารยว์ินิจ  โชติสว่าง อธิการบดีมหาวิทยาลยั
เทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน และท่านผูช่้วยศาสตราจารยน์งนุช  ศรีสัตตบุตร รองอธิการบดีฝ่ายบริหาร 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน ผูบ้งัคบับญัชาโดยตรงของผูศึ้กษา ท่ีเป็นผูส้นบัสนุน และเป็น
แรงบนัดาลใจ ใหผู้ศึ้กษาทาํสาํเร็จตามความมุ่งหวงั 
 ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณ เจา้หนา้ท่ีมหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน  เจา้หนา้ท่ี
โรงพยาบาลมหาราชนครราชสีมา  เจา้หนา้ท่ีบริษทั AIS เจา้หนา้ท่ีมหาวิทยาลยัราชภฏั นครราชสีมา 
พนักงานธนาคารอาคารสงเคราะห์ สาขาโคกกรวด พนักงานธนาคารกรุงเทพ สาขาจอหอท่ีไดใ้ห้
ความกรุณาในดา้นขอ้มูล และการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี       

 ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณบิดา  มารดา  นางสาวจิตรลดา  ผาสุกมูล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ผู ้
เป็นแรงบนัดาลใจ และใหก้าํลงัใจท่ีดีเสมอมาทาํใหผู้ศึ้กษาทาํตามความมุ่งหวงัไดส้าํเร็จ  และ ขอบคุณ    
เพื่อน ๆ MKY53 และทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยเหลือซ่ึงมิอาจกล่าวนามในท่ีน้ีไดท้ั้งหมด ท่ีเป็นกาํลงัใจอยู่
เบ้ืองหลงัความสําเร็จในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี หากการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีขอ้บกพร่อง
ประการใด ผูศึ้กษาขอนอ้มรับไวแ้ต่เพียงผูเ้ดียว 
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บทที ่1 
 

บทนํา 
 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ปัจจยั 4 ในการดาํรงชีวิตของมนุษยไ์ดแ้ก่ อาหาร ท่ีอยู ่เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค ซ่ึงมนุษย์
ทุกคนต้องการท่ีจะมีอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย มีท่ีอยู่ท่ีจะให้ความปลอดภัยแก่ชีวิตและ
ทรัพยสิ์น มีเคร่ืองนุ่งห่มท่ีจะให้ความอบอุ่น และมียาไวรั้กษาโรค เพื่อจะให้ตนดาํรงชีวิตไดต่้อไป 
ดงันั้น ธุรกิจประเภทประกนัชีวิตจึงเขา้มามีบทบาทต่อสังคมมนุษย ์เน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ีไดมี้การ
จูงใจให้มนุษย์เล็งเห็นว่าหากมนุษย์ต้องเจ็บป่วย และจําเป็นต้องเข้ารับการรักษาพยาบาลใน
โรงพยาบาลของรัฐอาจดูแลไม่ทัว่ถึงและไม่ดีพอ แต่หากตอ้งเขา้รับการรักษาในโรงพยาบาลเอกชน
ซ่ึงจาํเป็นตอ้งใชย้ารักษาโรคและค่ารักษาพยาบาลท่ีสูง แต่ผูท่ี้รายไดน้้อยอาจไม่สามารถท่ีจะเขา้รับ
การรักษาพยาบาลในโรงพยาบาลเอกชน ธุรกิจประเภทประกนัชีวิตจึงพยายามสร้างความเช่ือมัน่ว่า
มนุษยทุ์กคนท่ีทาํประกนัชีวิตไวก้บับริษทัประกนัชีวิต สามารถท่ีจะเขา้รับการรักษาพยาบาล ตลอดจน
มียารักษาโรคท่ีดีพอ อนัเป็นปัจจยัท่ี 4 ในการดาํรงชีวิตของมนุษย ์ 
 เม่ือยารักษาโรคเป็นปัจจยัท่ี 4 ของการดาํรงชีวิตมนุษย ์จึงทาํให้เกิดธุรกิจซ่ึงสานรอยต่อ
ระหว่างการรักษาโรคและการรักษาพยาบาล เพ่ือทาํให้มนุษยด์าํรงชีวิตอยูไ่ดโ้ดยนาํเสนอในรูปแบบ
ประกนัชีวิตเกิดข้ึน จึงทาํให้เกิดธุรกิจการประกนัชีวิต ซ่ึงมีบริษทัประกนัชีวิตหลายแห่งเขา้มาดาํเนิน
กิจการและแข่งขนักนัเป็นจาํนวนมากเพ่ือใหป้ระชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ  

แต่ในอดีตการประกนัชีวิตเป็นเร่ืองท่ีไกลตวัสําหรับผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เพราะคิดว่าเป็น
เร่ืองท่ีไม่จาํเป็น รวมทั้งยงัเป็นการส้ินเปลืองเงินทอง เพราะจะตอ้งมีการจ่ายค่าเบ้ียประกนั และยงัมอง
ไม่เห็นถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ รวมถึงปัจจยัดา้นเศรษฐกิจและสังคมดว้ย การขายประกนัของบริษทั
ต่าง ๆ จะมีตวัแทนประกนัของบริษทั ซ่ึงจะตอ้งมีการสอบเพื่อจะไดเ้ป็นตวัแทนขาย และจะขาย
ประกนัโดยจะอธิบายถึงเง่ือนไขและประโยชน์ของกรมธรรม์ว่าจะไดรั้บสิทธิประโยชน์อะไรบา้ง 
โดยในบางคร้ังมีความตอ้งการขายมากเกินไป หรือยงัขาดทกัษะหรือประสบการณ์ในการจูงใจ
ผูบ้ริโภคไม่เพียงพอ สร้างความรําคาญและแรงกดดนัใหก้บัผูบ้ริโภคอยา่งมาก ทาํใหเ้กิดความรู้สึก
ต่อตา้น ประกอบกบัการท่ีบริษทัยงัไม่สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดว้่าพวกเขาตอ้งการ
อะไร และจะไดรั้บอะไรจากการทาํประกนัชีวิต ทาํใหบ้ริษทัประกนัชีวิตต่าง ๆในช่วงนั้นไม่ประสบ
ความสาํเร็จเท่าท่ีควร ไม่สามารถทาํยอดขายไดต้ามเป้าหมาย บริษทัประกนัชีวิตต่างก็ตอ้งคิดหากล
ยทุธ์และวิธีการต่าง ๆ ในการท่ีจะจูงใจหรือใหผู้บ้ริโภคหนัมาใหค้วามสนใจกบัการทาํประกนัมากข้ึน 
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 บริษทัประกนัชีวิตทุกแห่งจึงตอ้งแข่งขนัในเชิงกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด โดยเสนอรูปแบบ
และวิธีการในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ทั้งในดา้นการชาํระเบ้ียประกนัชีวิตเป็นรายปี เป็นรายเดือน 
หรือเป็นลกัษณะของการชาํระเบ้ียประกนัและจ่ายคืนเม่ือครบปีท่ีกาํหนดไว ้อนัมีลกัษณะเป็นการออม
ทรัพย ์รวมถึงการคุม้ครองซ่ึงมีทั้งการคุม้ครองชีวิต คุม้ครองโรคร้าย หรือคุม้ครองอุบติัเหตุ อนัเป็น
เหตุฉุกเฉินต่าง ๆ ท่ีไม่คาดคิดโดยนาํเสนอผา่นส่ือต่างๆ เพื่อสร้างแรงจูงใจและดึงดูดประชาชนซ่ึงเป็น
ผูบ้ริโภคให้สนใจในรูปแบบการประกนัชีวิตของแต่ละบริษทัในการท่ีจะเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตกบับริษทัประกนัชีวิตท่ีใหป้ระโยชน์สูงสุดแก่ประชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค 

และเม่ือผูบ้ริโภคทาํสัญญาประกันชีวิตไวก้ับบริษทัประกันชีวิตแห่งใดแห่งหน่ึงท่ีตน
เช่ือถือ การประกนัชีวิตจึงเป็นส่ิงหน่ึงท่ีช่วยแบ่งเบาค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภคในเหตุฉุกเฉินต่าง ๆ ท่ีไม่
คาดคิด เช่น การเจบ็ป่วยหรือการเกิดอุบติัเหตุต่าง ๆ ถา้ผูบ้ริโภคทาํประกนัชีวิตไวก้บับริษทัใดบริษทั
หน่ึงก็จะไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาลเอง แต่ทางบริษทันั้น ๆ จะเป็นผูรั้บผิดชอบ
ค่าใชจ่้ายทั้งหมดตามเง่ือนไขท่ีไดร้ะบุไวใ้นกรมธรรม ์ ซ่ึงในบางคร้ังค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล
ค่อนขา้งสูง การทาํประกนัชีวิตจะช่วยแบ่งเบาภาระค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาลไดม้าก แต่ถา้
ผูบ้ริโภคไม่ไดท้าํประกนัชีวิตก็จะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเองทั้งหมด โดยสรุปแลว้การประกนัชีวิตเป็นการ
ฝากเงินรูปแบบหน่ึงท่ีจะช่วยเก็บรักษาเงินส่วนหน่ึงไวใ้ชใ้นยามฉุกเฉินหรือเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันท่ี
อาจเกิดข้ึนได ้

ดงันั้น ในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีก็เพื่อตอ้งการทราบถึงปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น
การเลือกซ้ือประกนัชีวิต เพ่ือจะไดท้ราบขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กบับริษทัประกนัต่าง ๆ ในการหา
รูปแบบการประกนัชีวิตท่ีเหมาะสม และช่วยในเร่ืองการวางกลยทุธ์ดา้นต่าง ๆ ให้กบับริษทัประกนั 
เพื่อสร้างความพึงพอใจ และใหผู้บ้ริโภคไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการซ้ือประกนัชีวิต 
 
1.2  วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ประกนัชีวิต 
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1.3  สมมติฐานของการวจัิย 
สมมติฐานในการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน

เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ในประเดน็ต่างๆ คือ 
1. ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา สถานภาพ โรค

ทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 
  
1.4  ขอบเขตของการวจัิย 
 การศึกษาในเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา   มุ่งสาํรวจความคิดเห็น ถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต และปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต 

1.  พื้นท่ีการศึกษา ศึกษาบุคคลทัว่ไป ในเขตพื้นท่ี เทศบาลนคร นครราชสีมา 
2.  ประชากรท่ีศึกษา ไดแ้ก่ ประชากรในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา  
3. ระยะเวลาท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย เ ร่ิมตั้ งแต่วันท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2554                           

.ถึง วนัท่ี 31 มกราคม พ.ศ.2555 
4.  ขอบเขตดา้นตวัแปร  

        4.1  ตวัแปรอิสระ   
 4.1.1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่  เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพ  โรคทางพนัธุกรรม 
             4.1.2  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
   ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์     
   ปัจจยัดา้นราคา 
   ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
   ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
        4.2  ตวัแปรตาม 
             4.2.1  พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  
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1.5  คาํจํากดัความในการวจัิย 
การประกนัชีวิต คือ วิธีการเฉล่ียความเสียหาย หรือวิธีการกระจายความเส่ียงภยัท่ีเกิดข้ึนกบั

บุคคลหน่ึงไปยงับุคคลอ่ืน เพื่อบรรเทาความเดือดร้อนแก่ผูป้ระสบภยันั้น ใหพ้น้จากความเสียหายโดย
ผูรั้บประกนัจะเป็นคนกลางท่ีจะเฉล่ียภยัไปยงับุคคลอ่ืน ทาํให้เกิดหลกัประกนัความมัน่คงในการ
ดาํรงชีวิต มีความมัน่ใจท่ีจะไดรั้บการชดใชค่้าเสียหายท่ีเกิดข้ึนแก่ตน โดยยอมเสียสละรายไดเ้ป็นค่า
เบ้ียประกนัให้กบัผูรั้บประกนั ซ่ึงเป็นผูท้าํหน้าท่ีคนกลางท่ีจะจดัสรรเฉล่ียความเสียหายคืน ดงันั้น  
การประกนัภยัจึงถือเป็นการสร้างหลกัประกนัใหก้บัตนเองและครอบครัว ทั้งยงัมีผลดีต่อส่วนรวมคือ 
เศรษฐกิจของประเทศดว้ย 

ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลหน่ึงบุคคลใดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมาจาก
การตดัสินใจของบุคคลคนนั้นเอง อนัเน่ืองมาจากเหตุผลส่วนตวัของแต่ละคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัเพศ อาย ุ
อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง การตลาดท่ีควบคุมได ้และจะตอ้ง
สอดคล้องเป็นไปในทิศทางเดียวกันเพื่อให้สนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างกลมกลืน                      
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.vผลิตภณัฑ ์หมายถึง กรมธรรมป์ระกนัภยั ท่ีผูบ้ริโภคตกลงซ้ือ 
2.vราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีใช้แลกเปล่ียนเพ่ือซ้ือกรมธรรม์ โดยพิจารณาจากความ

เหมาะสม ความคุม้ค่า ความยนิยอม ความยนิดี  
3.vช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจาก

ตวัแทนขายประกนัชีวิต  
4.vการส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายามทั้งส้ินท่ีจะส่งเสริมให้การตลาดบรรลุ

เป้าหมาย และทาํใหลู้กคา้ซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต โดยพิจารณาจากการโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
การขายดว้ยพนกังานขาย การประชาสมัพนัธ์  

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือประกนัชีวิต
แต่ละรูปแบบซ่ึงการเลือกซ้ือประกันชีวิตนั้นผูบ้ริโภคคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการในการ
ดาํรงชีวิตของตนได ้

โรคทางพันธุกรรม  หมายถึง  โรคท่ีมีความผิดปกติขององค์ประกอบของยีน  และ
โครโมโซม ซ่ึงจีนและโครโมโซมน้ีเป็นตวักาํหนดลกัษณะทางพนัธุกรรม เม่ือมีความผิดปกติเกิดข้ึน
จะทาํใหเ้กิดการถ่ายทอดทางกรรมพนัธ์ุจากพอ่แม่สู่ลูกโดยตรง 
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1.6  กรอบแนวคดิ 

 
                    

 
 
 
 
 

ภาพที ่1.1vแสดงกรอบแนวคิดในการคน้ควา้อิสระ 
 
1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

1.  บริษทัประกนัหรือองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง นาํผลการคน้ควา้อิสระไปเป็นประโยชน์ต่อการ

นาํไปพฒันาหรือกาํหนดวตัถุประสงค ์เป้าหมายและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค  

2.  ผูบ้ริโภค ไดรั้บความรู้และทราบผลการคน้ควา้อิสระว่ามีหลกัหรือปัจจยัอะไรบา้งท่ีควร

นาํมาพิจารณาการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

 

 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
•  เพศ 
•  อาย ุ
•  อาชีพ  
•  รายได ้ 
•  ระดบัการศึกษา  
• สถานภาพ 
• โรคทางพนัธุกรรม 

 

ตวัแปรอสิระ 
(Independent Variables) 

ตวัแปรตาม 
(Dependent Variables) 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

• ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
• ปัจจยัดา้นราคา  
• ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  
• ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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3.  บุคคลทั่วไป นําไปเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจศึกษาคน้ควา้หาความรู้ในเร่ืองปัจจัย
ทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัในรูปแบบต่างๆ ของบริษทัประกนัชีวิต 
 

 

 

 



บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ไดศึ้กษาเอกสาร ตาํรา ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดย
แบ่งออกเป็นหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1  ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัการประกนัชีวิต 
2.2  คาํศพัทท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการประกนัชีวิต  
2.3  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจ 
2.5  แนวคิดและทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 
2.6  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  ความรู้เบือ้งต้นเกีย่วกบัการประกนัชีวติ 
 เม่ือคนเราตอ้งเผชิญกบัความเส่ียงภยัท่ีเกิดข้ึนนานปัการ ไม่วา่ความเส่ียงภยันั้นจะเป็นความ
เส่ียงภัยท่ีเกิดข้ึนในทรัพย์สินหรือความเส่ียงภัยในชีวิตก็ตาม เราก็ต้องหาวิธีการป้องกันและ
เตรียมพร้อมท่ีจะเผชิญกบัความเส่ียงภยันั้น และก็เป็นท่ีทราบดีแลว้ว่า มาตรการหรือวิธีการจดัการ
ความเส่ียงภยัท่ีจะบรรเทาหรือป้องกนัความเสียหายท่ีเกิดข้ึนนั้น วิธีการท่ียอมรับกนัแลว้วา่ เป็นวิธีการ
ท่ีดีท่ีสุดคือ “การประกนัภยั” (Insurance) นัน่เอง (มุกดา โควหกลุ. 2542 : 15) 

สัญญาประกนัภยั (Insurance Contract) สัญญาประกนัภยัเป็นสัญญาซ่ึงผูรั้บประกนัภยัตอ้ง
ชดใชค่้าสินไหมทดแทนหรือเงินจาํนวนหน่ึงใหผู้เ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ตามความเสียหาย
ท่ีระบุไวใ้นสัญญา และผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งส่งเงินให้กบัผูรั้บประกนัภยั เรียกว่า เบ้ียประกนัภยั 
(มุกดา โควหกลุ. 2542 : 26) 

ตามกฎหมายไทย สญัญาประกนัภยัจะตอ้งมีลกัษณะสาํคญัอยู ่ 4 ประการ (มุกดา โควหกุล. 
2542 : 7) คือ 
 1.vเป็นสัญญาต่างตอบแทน คือทั้งผูเ้อาประกนัและผูรั้บประกนัต่างเป็นเจา้หน้ีและลูกหน้ี
ซ่ึงกนัและกนั ผูเ้อาประกนัเป็นลูกหน้ีท่ีตอ้งชาํระเบ้ียประกนัภยั ผูรั้บประกนัภยัก็เป็นลูกหน้ีท่ีตอ้ง
ชาํระค่าสินไหมทดแทนหรือเงินจาํนวนหน่ึงให้ในเม่ือมีเหตุการณ์ใดเกิดข้ึนในอนาคตตามท่ีระบุไว้
ในสญัญา 
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 2.vเป็นสญัญาท่ีเส่ียงโชคหรือเส่ียงภยั (Aleatory Contract) กล่าวคือการชาํระหน้ีตามสญัญา
จะกระทาํต่อเม่ือมีเหตุการณ์อนัไม่แน่นอนเกิดข้ึนในอนาคต โดยผูเ้อาประกนัภยัเส่ียงโชคตอ้งชาํระ
เบ้ียประกนัโดยหวงัว่า ถา้ภยัเกิดข้ึนก็จะไดค้่าสินไหมทดแทนโดยไม่รู้ว่าจะตอ้งเสียเบ้ียประกนัภยัไป
นานเท่าไรส่วนผูรั้บประกนัภยัก็เส่ียงโชคท่ีจะตอ้งเสียค่าสินไหมทดแทนหากว่าภยัท่ีระบุไวใ้นสัญญา
เกิดข้ึน 
 3.vเป็นสัญญาท่ีอาศยัความซ่ือสัตยอ์ย่างยิ่งของคู่สัญญา (Utmost Good Faith) สัญญา
ประกนัภยันั้นยอ่มอาศยัความซ่ือสตัยสุ์จริตต่อกนั ถา้คู่สญัญาน่ิงเฉยไม่เปิดเผยความจริงอาจทาํใหผู้รั้บ
ประกนัภยัเรียกเบ้ียประกนัภยัสูงข้ึน หรือไม่ยอมทาํสญัญา หรือเพียงแต่แถลงเทจ็เท่านั้นกท็าํใหส้ญัญา
เป็นโมฆียะได ้(ตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย ์มาตรา 865) 
  4.vเป็นสญัญาท่ีตอ้งมีหลกัฐานเป็นหนงัสือ สัญญาประกนัภยันั้น กฎหมายมิไดบ้งัคบัใหท้าํ
ตามแบบแต่อย่างใด แต่ตอ้งมีหลกัฐานเป็นหนงัสือจึงจะฟ้องร้องบงัคบัคดีได ้ตามประมวลกฎหมาย
แพ่งและพาณิชย ์มาตรา 867 วรรค 1 บญัญติัไวว้่า “อนัว่าสัญญาประกนัภยันั้น ถา้มิไดมี้หลกัฐานเป็น
หนงัสืออยา่งหน่ึงอยา่งใด ลงลายมือช่ือฝ่ายท่ีตอ้งรับผิดหรือลายมือช่ือตวัแทนของฝ่ายนั้นเป็นสาํคญั 
ท่านวา่จะฟ้องร้องใหบ้งัคบัคดีหาไดไ้ม่” 
 ความสาํคญัของการประกนัภยั แบ่งออกได ้3 ประการ (มุกดา โควหกุล. 2542 : 30-18-19) 
คือ 

1.vดา้นผูเ้อาประกนั (Insured) การประกนัภยัเป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงท่ีมนุษยไ์ดร่้วมกนัจดั
ข้ึนเพื่อเตรียมรับความเสียหายแก่ทรัพยสิ์นและบุคคล ซ่ึงผูรั้บประกนัจะชดใชค้่าเสียหายให้เม่ือเกิด
ความเสียหายเกิดข้ึน ทาํให้ผูเ้อาประกนัหรือผูเ้สียหายไดท้รัพยสิ์นส่วนหน่ึงชดเชยส่ิงท่ีเสียได ้เช่น 
การประกนัอคัคีภยั ถา้เกิดเพลิงไหมข้ึ้นบางส่วนหรือทั้งหมดตามสัญญาท่ีไดร้ะบุไว ้ผูเ้อาประกนัมี
สิทธิท่ีจะไดรั้บชดใชค้่าเสียหายตามสญัญาท่ีตกลงกนั จึงจะเห็นไดว้่า การประกนัภยัเป็นประโยชน์แก่
ผูน้าํทรัพยสิ์นมาประกนั คือให้ความมัน่ใจแก่ผูเ้อาประกนัว่าจะตอ้งมีผูช่้วยร่วมรับความเสียหายท่ีจะ
เกิดข้ึน 

2.vดา้นสังคม  การประกนัภยัช่วยสร้างความมัน่คงให้แก่สังคม ทาํให้สังคมมีหลกัประกนั
ความปลอดภยัมากข้ึน และทาํใหม้ัน่ใจวา่เม่ือเกิดความเสียหายเกิดข้ึนแลว้ ตนก็จะไดรั้บการชดใชก้าร
มีประกนัภยักท็าํใหอุ่้นใจไดว้า่ จะมีผูร่้วมชดใชค้่าเสียหายให ้

นอกจากนั้น การประกนัภยัช่วยให้เกิดมีการลงทุนและระดมทุนมากข้ึน บริษทัประกนัภยั
เป็นแหล่งระดมทุน เช่น ธนาคารพาณิชยท์ั้งหลาย เม่ือมีคนประกนัภยัมากข้ึน บริษทัประกนัภยัก็จะนาํ
เบ้ียประกนัมาลงทุนหาดอกผล เป็นการช่วยพฒันาประเทศในดา้นการลงทุนของชาติ ทาํใหเ้ศรษฐกิจ
มีความมัน่คงเจริญกา้วหนา้ได ้
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3.vดา้นธุรกิจ การประกนัในดา้นน้ีมีความสําคญัพอ ๆ กบัธนาคาร เม่ือมีธุรกิจประกนัภยั
มากข้ึน ทาํใหค้นมีงานทาํและการครองชีพท่ีดีข้ึน เช่น กรณีนกัธุรกิจตอ้งการกูเ้งินจากธนาคารจะตอ้ง
ทาํประกันชีวิตเท่ากับจาํนวนเงินท่ีกู้ เพราะถา้ไม่มีแลว้ผูกู้ ้เกิดเป็นอนัตรายถึงชีวิต ธนาคารก็ไม่
สามารถจะเรียกเงินกูจ้ากใครได ้

ผูเ้ก่ียวขอ้งในสญัญาประกนัภยั 
ในสญัญาประกนัภยัจะมีผูเ้ก่ียวขอ้งดงัน้ี 
1.vผูเ้อาประกนั (Insured) เป็นคู่สัญญาประกนัภยัซ่ึงมีหนา้ท่ีเปิดเผยขอ้ความจริงอนัเป็น

สาระสําคญั ต่อการพิจารณาของผูรั้บประกนัภยัว่าจะรับประกนัหรือไม่ ตลอดจนมีหน้าท่ีชาํระเบ้ีย
ประกนัภยัตามจาํนวนท่ีไดต้กลงไวใ้นสัญญาประกนัภยั และเม่ือเกิดความเสียหายข้ึนกบัวตัถุท่ีเอา
ประกนัไว ้ผูเ้อาประกนักมี็สิทธิในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนตามความเสียหายท่ีแทจ้ริง 

2.vผูรั้บประกนั (Insurer) เป็นคู่สัญญาประกนัภยัซ่ึงมีหนา้ท่ีพิจารณารับประกนัภยัอย่าง
ระมดัระวงัและรอบคอบ มีสิทธิรับเบ้ียประกนัภยั และมีหนา้ท่ีชดใชค่้าสินไหมทดแทนเม่ือเกิดวินาศ
ภยัข้ึนดงัท่ีไดร้ะบุไวใ้นสญัญา 

3.vผูรั้บประโยชน์ (Beneficiary) เป็นบุคคลภายนอกสัญญาประกนัภยัท่ีมีสิทธิเขา้มารับ
ประโยชน์ในค่าสินไหมทดแทนตามสัญญาประกนัภยันั้น ตามขอ้ตกลงของผูเ้อาประกนัภยักบัผูรั้บ
ประกนัภยั ดงันั้น เม่ือมีผูรั้บประโยชน์ตามกรมธรรมป์ระกนัภยัแลว้ ผูเ้อาประกนัภยัจะไม่มีสิทธิไดรั้บ
ค่าสินไหมทดแทนตามกรมธรรมป์ระกนัภยัอีกต่อไป 

4.vผูรั้บโอนทรัพยท่ี์เอาประกนัภยั (Assignee) เป็นบุคคลท่ีรับโอนทรัพยท่ี์เอาประกนั ไม่ว่า
จะเป็นการโอนโดยอาํนาจของกฎหมาย เช่น เจา้ของทรัพยท่ี์เอาประกนัภยัถึงแก่กรรม ทรัพยด์งักล่าว
ตกได้แก่ ทายาท หรือด้วยนิติกรรมใดๆ เช่น การโอนขายทรัพย์ท่ีเอาประกันภัย สิทธิของผูเ้อา
ประกนัภยัตามสญัญาประกนัภยัยอ่มโอนไปยงัผูรั้บโอนทรัพยน์ั้นดว้ย 

5.vผูรั้บช่วงทรัพยท่ี์เอาประกนั (Real Subrogator) เป็นผูรั้บจาํนอง ผูรั้บจาํนาํ หรือผูท้รง    
บุริมสิทธ์ิในทรัพยท่ี์เอาประกนัภยั ฉะนั้น กฎหมายกาํหนดใหสิ้ทธิจาํนอง สิทธิจาํนาํ หรือบุริมสิทธ์ิใน
ทรัพยท่ี์เอาประกนัภยัครอบไปถึงเงินค่าสินไหมทดแทนท่ีผูรั้บประกนัภยัจะจ่ายใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั
หรือผูรั้บประโยชน์  ดงันั้น ผูรั้บประกนัภยัจะตอ้งจ่ายค่าสินไหมทดแทนใหก้บัผูรั้บช่วงทรัพยก่์อนให้
ผูมี้สิทธ์ิอ่ืนๆ 

6.vผูไ้ดรั้บความเสียหายจากการกระทาํของผูเ้อาประกนัภยั (Injured Person) เป็น
บุคคลภายนอกสัญญาประกนัภยัท่ีมีสิทธิไดรั้บชดใชค่้าสินไหมตามสัญญาประกนัภยั อนัเน่ืองมาจาก
ได้รับความเสียหายจากการกระทาํของผูเ้อาประกันภัยไม่ว่าจะเป็นความรับผิดตามสัญญา หรือ
ความผดิฐานละเมิดกต็าม 
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อยา่งไรก็ตาม พื้นฐานโดยทัว่ไป ในสัญญาประกนัภยัจะมีบุคคล 3 ฝ่าย คือ ผูรั้บประกนัภยั 
ผูเ้อาประกันภยั และผูรั้บประโยชน์ ซ่ึงผูรั้บประโยชน์จะเป็นคนคนเดียวกับผูเ้อาประกันภัยก็ได ้
(มุกดา โควหกลุ. 2542 : 23 - 24) 

ประเภทของการประกนัภยั  การประกนัภยัโดยทัว่ไป  แบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ (มุกดา 
โควหกลุ. 2542: 28 - 29) คือ 

1.vการประกนัชีวิต (Life Insurance) เป็นการประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครองแต่ละบุคคล 
(Personal Coverage) ต่อภยัท่ีทาํให้เกิดความเสียหายต่อรายไดใ้นอนาคต ไดแ้ก่ ความตาย อุบติัเหตุ 
การเจบ็ป่วย การวา่งงาน และชราภาพ รวมทั้งการประกนัสุขภาพดว้ย 

2.vการประกนัวินาศภยั (Non-life Insurance) เป็นการประกนัภยัท่ีให้ความคุม้ครอง
ทรัพยสิ์น (Property Coverage) ไดแ้ก่ การประกนัอคัคีภยั การประกนัภยัทางทะเล การประกนัภยั
รถยนต ์และการประกนัภยัเบด็เตลด็ 

ในการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูศึ้กษาจะเน้นศึกษาเฉพาะกรณีการประกนัชีวิต ดงัจะ
กล่าวต่อไปน้ี 

สาระสาํคญัของการประกนัชีวิต 
   การประกนัภยั เป็นการตกลงกนัของบุคคล 2 ฝ่าย คือ ผูรั้บประกนัภยั (บริษทั) กบั ผูเ้อา

ประกนัภยั (ลูกคา้) ในรูปแบบของสัญญาท่ีเรียกว่า “สัญญาประกนัภยั” หรือ “สัญญาประกนัชีวิต” ซ่ึง
สัญญาน้ีจะเร่ิมมีผลบงัคบั นบัตั้งแต่วนัท่ีมีการตกลงรับประกนัเกิดข้ึน และหลงัจากท่ีผูรั้บประกนัภยั
ได้ตอบตกลงรับประกันภยัแลว้ ก็จะออกเอกสารแสดงขอ้ตกลงของสัญญาให้แก่ผูเ้อาประกันภยั 
(ลูกคา้) ไวเ้ป็นหลกัฐาน โดยเอกสารน้ีจะตอ้งมีเน้ือความท่ีมีการตกลงทาํสัญญากนัไว ้เราเรียกเอกสาร
น้ีวา่ “กรมธรรมป์ระกนัภยั” 

ผูเ้ก่ียวขอ้งกบัสญัญาประกนัชีวิต มี 3 ฝ่าย ดงัน้ี 
(1.)vผูรั้บประกนัภยั 
(2.)vผูเ้อาประกนัภยั 
(3.)vผูรั้บประโยชน์ แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
       3.1vผูรั้บประโยชน์ประเภทเปล่ียนแปลงได ้โดยทัว่ไปผูรั้บประโยชน์จะเป็นประเภท

ท่ีซ่ึงสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามความตอ้งการของผูเ้อาประกนัภยั โดยแจง้เป็นลายลกัษณ์อกัษรไปยงั
ผูรั้บประกนัภยั ซ่ึงการเปล่ียนแปลงน้ีจะมีผลต่อเม่ือผูมี้อาํนาจของบริษทัผูรั้บประกนัภยัเซ็นสลกัหลงั
กรมธรรมป์ระกนัภยั 

       3.2vผูรั้บประโยชน์ประเภทเปล่ียนแปลงไม่ไดเ้ป็นผูรั้บประโยชน์ ประเภทท่ีผูเ้อา
ประกนัภยัไม่สามารถเปล่ียนแปลงไดอี้ก เวน้แต่จะไดรั้บความยินยอม ซ่ึงสามารถกระทาํไดโ้ดยผูเ้อา
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ประกนัภยัส่งมอบกรมธรรมป์ระกนัภยัใหแ้ก่ผูรั้บประโยชน์และผูรั้บประโยชน์ไดแ้จง้ความประสงค์
เป็นลายลกัษณ์อกัษรแก่ผูรั้บประกนัวา่ ตนถือเอาประโยชน์จากกรมธรรมป์ระกนัภยัน้ี 

วิธีการประกนัชีวิต (มุกดา โควหกลุ. 2542 : 40 - 41) 
การประกนัชีวิต เป็นวิธีการขอใชค้วามสูญเสียอนัเป็นความสูญเสียในดา้นรายได ้ซ่ึงเกิด

จากการเสียชีวิต หรือทุพพลภาพของผูเ้ป็นหัวหนา้ครอบครัว ทาํให้บุคคลผูป้ระสบปัญหาไดรั้บการ
ชดใชเ้งินจาํนวนหน่ึง การประกนัชีวิตทาํกนัในรูปสัญญาท่ีองคก์าร สถาบนั และมนุษยร่์วมกนัจดัข้ึน
เพื่อถ่ายเทภัยทางสังคม  อันจะทําให้เกิดการสูญเสียชีวิต  เพื่อให้สามารถเผชิญกับภัยนั้ นได ้
ผูป้ระสบภยัไม่ตอ้งรับกบัเคราะห์กรรมแต่ผูเ้ดียว 

สัญญาประกนัชีวิต ตามท่ีไดบ้ญัญติัไวใ้นประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 861 
และมาตรา 889 สรุปในสาระสําคญัไดว้่า “การประกนัชีวิต คือสัญญาซ่ึงผูรั้บประกนัภยัตกลงจะใช้
เงินจาํนวนหน่ึงใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัหรือผูสื้บสิทธิของเขา ในเม่ือผูเ้อาประกนัภยัหรือผูเ้อาประกนัชีวิต
ไดต้าย หรือยงัมีชีวิตอยูจ่นถึงเวลาอนัไดต้กลงตามกาํหนดไว ้และผูเ้อาประกนัภยัตกลงส่งเบ้ียประกนั
ในการน้ี” สัญญาประกนัชีวิต ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชยด์งักล่าวขา้งตน้น้ี จะแสดงถึง
ลกัษณะท่ีสาํคญัของการประกนัชีวิตดงัน้ี คือ 

1.vการประกนัชีวิตมีลกัษณะเป็นการประกนัสงัคม 
2.vผูรั้บประกนัไม่อาจบอกเลิกสญัญาประกนัชีวิตได ้นอกจากผูเ้อาประกนัจะบอกเลิกเอง 
3.vการประกนัชีวิตตอ้งยดึถือหลกัของความสุจริตต่อกนั ทั้งผูเ้อาประกนัและบริษทัผู ้

ประกอบกิจการ 
4.vการประกนัชีวิต จะมีบุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้งอยู ่ 2 ประเภท คือ 
     (4.1)vผูรั้บประกนั (Insurer) ผูเ้อาประกนั (Insured) 
     (4.2)vผูรั้บประโยชน์ (Beneficiary) ซ่ึงอาจจะเป็นบุคคลเดียวกนัหรือไม่กไ็ด ้
หลกัพื้นฐานของการประกนัชีวิต 
1.vหลกัส่วนไดเ้สียในการประกนัภยั (Insurable Interest) 
     -  ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 863 บญัญติัว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีไม่มีส่วน

ไดเ้สียในเหตุหรือทรัพยท่ี์ประกนัภยัยอ่มไม่ผกูพนัคู่สญัญาแต่อยา่งใด 
2.vหลกัความสุจริตใจอยา่งยิง่ (Utmost Good Faith) 
     -  หากปกปิดหรือไม่เปิดเผยขอ้เท็จจริง บริษทัอาจบอกลา้งสัญญาไดโ้ดยจ่ายเพียงเบ้ีย

ประกนัชีวิตคืน  
3.vหลกัการชดใชค้่าเสียหายตามความเป็นจริง (Indemnity) 
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     -  ประกันชีวิตไม่ใช้หลกั Indemnity ใช้หลกัจ่ายเงินตามท่ีกาํหนดไวใ้นสัญญา
ประกนัภยั 

4.vหลกัการร่วมชดใชค้่าสินไหมทดแทน (Contribution) 
     -  จ่ายทุกกรมธรรมป์ระกนัภยัตามทุนประกนัภยั 
     -  ถา้เป็นการประกนัสุขภาพจะใชห้ลกั Indemnity                   
5.vหลกัการสวมสิทธ์ิ  
     -  การประกนัชีวิตไม่สามารถใชห้ลกัรับช่วงสิทธิได ้เพราะชีวิตของคนมีค่าจนไม่อาจ

ประมาณค่าเป็นเงินได ้
6.vหลกัสาเหตุใกลชิ้ด (Proxim) 
     - เป็นภยัท่ีเกิดข้ึนต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นผลโดยตรงในการสูญเสียนั้น 
     - การประกนัชีวิตไม่ไดอ้าศยัหลกัขอ้น้ีในการจ่ายค่าสินไหมประกนัชีวิต 
กรมธรรมป์ระกนัชีวิต แบ่งออกเป็น 2 ชนิด 
(1) ชนิดมีเงินปันผล   
(2) ชนิดไม่มีเงินปันผล 
เงินปันผล คือเงินท่ีจดัสรรมาจากส่วนเกินของผลกาํไร ท่ีเกิดจากการประกอบธุรกิจของ

บริษทัการขอรับหรือใชสิ้ทธ์ิได ้4 วิธี คือ 
1.  รับเป็นเงินสด 
2.  หกัชาํระเบ้ียประกนัชีวิต 
3.  สะสมไวก้บับริษทั 
4.  ซ้ือทุนประกนัชีวิตเพิ่ม 
เง่ือนไขหรือขอ้กาํหนดท่ีสาํคญัในสญัญาประกนัชีวิต 
1.vการแถลงขอ้ความ (Representation) 
     -  มีการกําหนดให้ใบคําขอเอาประกันชีวิต และใบแถลงสุขภาพ ซ่ึงแนบติดกับ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตเป็นสญัญาประกนัภยั 
     -  ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์มาตรา 865 กาํหนดไวว้่า “ถา้ในเวลาทาํสัญญา

ประกนัภยั ผูเ้อาประกนัภยัก็ดี หรือในกรณีสัญญาประกนัชีวิต บุคคลนั้น การใชเ้งินยอ่มอาศยัการทรง
ชีพหรือมรณะชองเขานั้นกดี็ รู้อยูแ่ลว้ละเวน้เสีย ไดเ้ปิดเผยขอ้ความจริงซ่ึงอาจจูงใจผูรั้บประกนัภยัให้
เรียกเบ้ียประกนัภยัสูงข้ึนอีก หรือใหบ้อกปัดไม่ยอมทาํสัญญา หรือว่ารู้อยูแ่ลว้ แถลงขอ้ความนั้นเป็น
เทจ็ไซร้ ท่านวา่สญัญานั้นเป็น โมฆียะ” 

2.vระยะเวลาบอกลา้งสญัญา (Incontestible Period) 
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     -  ในสญัญาประกนัชีวิตทัว่ไป กาํหนดใหร้ะยะเวลาบอกลา้งสัญญาเป็น 2 ปี นบัแต่วนัท่ี
สญัญามีผลบงัคบั หรือ 1 เดือนนบัแต่ผูรั้บประกนัภยัทราบขอ้มูลอนัจะบอกลา้งได ้

     -  ในประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย ์มาตรา 865 วรรคสอง ไดก้าํหนดระยะเวลาบอก
ลา้งสัญญา เน่ืองจากการแถลงขอ้ความเป็นเท็จ และการปกปิดความจริง ไวเ้ป็น 5 ปี นับแต่วนัทาํ
สญัญา หรือ 1 เดือน นบัแต่ผูรั้บประกนัภยัทราบขอ้มูล อนัจะบอกลา้งได ้

     -  กรณีท่ีเป็นคุณกบัประชาชน อาจใชข้อ้นอ้ยหรือมากกวา่ท่ีกฎหมายกาํหนดไวไ้ด ้
3.vการแถลงอายคุลาดเคล่ือน 
     (1)  แถลงตํ่ากวา่ความเป็นจริง  ลดเงินเอาประกนัภยัตามส่วน 
     (2)  แถลงสูงกวา่ความเป็นจริง บริษทัคืนเบ้ียประกนัชีวิต 
     (3)  แถลงนอกเหนือพิกดัการคา้ สญัญาเป็นโมฆียกรรม 
4.vระยะเวลาพิจารณาเอาประกนัชีวิต (Free Look Period) 
     - กรมธรรมป์ระกนัชีวิตปกติ 15 วนั 
     - Tele Marketing 30 วนั 
5.vระยะเวลารอคอย (Waiting Period)  
     - ประกนัสุขภาพ 30 วนั 
     - อุตสาหกรรม 180 วนั (6 เดือน) 
6.vระยะเวลาผอ่นผนั (Grace Period) 
     - ประเภทสามญั 30 วนั หรือ 31 วนั 
     - ประเภทอุตสาหกรรม 60 วนั นบัจากวนัครบกาํหนดชาํระเบ้ียประกนัภยั 
7.vการต่ออายกุรมธรรมป์ระกนัภยั 
     - ตอ้งขอต่อภายใน 5 ปีนบัจากวนัท่ีขาดอาย ุ

         - ผูเ้อาประกนัภยัตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเอง 
                      - กรณีผูเ้อาประกนัภยั เลือกวิธีเวนคืนเป็นเงินสดไปแลว้ ไม่สามารถขอต่ออายกุรมธรรม์
ประกนัภยัได ้

การต่ออายกุรมธรรม ์ทาํได ้2 แบบ คือ 
1.vการต่ออายแุบบธรรมดาหรือแบบยอ้นหลงั ชาํระเบ้ียตั้งแต่งวดท่ีคา้งชาํระทั้งหมดพร้อม

ดอกเบ้ีย 
2.vการต่อแบบพิเศษหรือแบบเปล่ียนแปลงวนัเร่ิมสญัญาใหม่ ชาํระเบ้ียประกนัภยัต่อจากท่ี

ชาํระไวแ้ลว้ โดยปรับเบ้ียประกนัภยัใหม่ใหสู้งข้ึนตามอายขุองผูเ้อาประกนั ณ วนัเร่ิมสญัญาใหม่ 
8.vมูลค่ากรมธรรมป์ระกนัภยั 
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     (1)vมูลค่าเวนคืนเงินสด (Cash Surrender Value) 
     (2)vมูลค่าใชเ้งินสาํเร็จ (Reduced Paid-Up) 
     (3)vมูลค่าขยายเวลา (Extended Term Insurance)    
เบ้ียประกนัชีวติ 
ปัจจยัในการคาํนวณอตัราเบ้ียประกนัชีวิต โดยอาศยัปัจจยั 3 ประการคือ 
 (1)vอตัรามรณะ คือ อตัราการเสียชีวิตของผูเ้อาประกนัภยัแยกตาม เพศ อาย ุ
 (2)vดอกเบ้ียท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการลงทุน  
 (3)vค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน  

 จาก 3 ปัจจยัน้ี กรณีเกิดกาํไร จะนาํมาซ่ึงเงินปันผลท่ีจ่ายคืนผูเ้อาประกนัภยัในกรณีเป็นการ
ประกนัภยัชนิดจ่ายเงินปันผล 

การชาํระเบ้ียประกนัชีวิต 
(1)vชาํระคร้ังเดียว (Single Premium)  
(2)vชาํระเป็นระยะเวลา (Limited Payment): กาํหนดชาํระ 10 ปี 15 ปี 20 ปี หรือตลอดชีพ 

แลว้กาํหนดจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน หรือรายเดือน ซ่ึงผูเ้อาประกนัภยัสามารถติดต่อ
บริษทัเพื่อขอเปล่ียนวิธีชาํระได ้

วิธีรับเงินครบกาํหนด หรือค่าสินไหมการประกนัชีวิต 
(1)vรับเป็นเงินกอ้น 
(2)vรับเป็นงวด ๆ (รายเดือน/รายปี)  
เงินสาํรองประกนัชีวิต  คือ  จาํนวนเงินท่ีบริษทัจดัสรรไว ้(จากเบ้ียประกนัภยั) ตามความ

ผกูพนัของกรมธรรมป์ระกนัภยัรวมกบัดอกผลท่ีไดจ้ากการลงทุน  อนัจะทาํใหบ้ริษทัสามารถจ่าย
ผลประโยชน์ตามกรมธรรมป์ระกนัภยัท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 

(1)vทาํใหเ้กิดสิทธ์ิต่างๆเม่ือมี “มูลค่ากรมธรรมป์ระกนัชีวิต” เกิดข้ึนแลว้ 
(2)vไม่มีในการประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา 
(3)vการประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์เม่ือครบกาํหนดสญัญา เงินสาํรองจะเท่ากบัจาํนวน

เงินเอาประกนัชีวิตพอดี 
 (4)vสญัญาพิเศษเพิ่มเติมในการประกนัชีวิต 
       4.1vสญัญาประกนัภยัอุบติัเหตุ 
       4.2vสญัญาประกนัภยัสุขภาพ 
 ผูข้อเอาประกนัควรปฏิบติัอยา่งไรเม่ือตดัสินใจทาํประกนัชีวิต (มุกดา โควหกลุ. 2542 : 41-

42)                                         
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เม่ือผูเ้อาประกนัไดต้ดัสินใจท่ีจะทาํประกนัชีวิตแบบใดแลว้ ผูข้อเอาประกนัควรปฏิบติั 
ดงัน้ีคือ 

1.vผูเ้อาประกนัจะตอ้งกรอกใบคาํขอตามความจริงทุกประกนั หรือในกรณีท่ีใหผู้อ่ื้นกรอก
ใหก้ค็วรตรวจขอ้ความในคาํขอเอาประกนัภยัทุกขอ้วา่ถูกตอ้งตรงความเป็นจริงก่อนลงนาม 

2.vในกรณีท่ีตอ้งทาํการตรวจสุขภาพดว้ย ก็ให้คาํถามนายแพทยต์รงตามความจริง บริษทั
จะตอ้งพิจารณาถึงสุขภาพ หนา้ท่ีการงาน ประวติัครอบครัว ฐานะความเหมาะสมของจาํนวนเงินท่ีเอา
ประกนัภยั 

3.vบริษทัจะพิจารณารับประกนัชีวิต โดยพิจารณาคดัเลือกภยั 4 ลกัษณะ คือ 
     (3.1)vรับประกนัชีวิตโดยคิดอตัราเบ้ียประกนัภยัปกติ 
     (3.2)vรับประกนัชีวิตโดยคิดอตัราเพ่ิมมากข้ึน เช่น กรณีท่ีผูเ้อาประกนัชีวิตอว้นมากกว่า

ปกติ มีโรคหวัใจ โรคเร้ือรัง ไม่สมประกอบ หรือมีอาชีพท่ีเส่ียงอนัตราย ฯลฯ 
     (3.3)vรับประกนัชีวิตโดยมีเง่ือนไขพิเศษ 
     (3.4)vผดัผอ่น หรือ ปฏิเสธการรับประกนัภยั เช่น เป็นโรคมะเร็ง 

 4.vเม่ือบริษทัตกลงรับประกนัชีวิตแลว้ก็จะมอบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตให้ ผูข้อเอาประกนั
ควรอ่านขอ้ความในกรมธรรมซ่ึ์งจะระบุ ช่ือผูเ้อาประกนั ผูรั้บประโยชน์ จาํนวนเงินเอาประกนัแบบ
กรมธรรม ์วนัท่ีออกกรมธรรม ์เลขท่ีกรมธรรม ์อายขุองผูเ้อาประกนัภยั จาํนวนเบ้ียประกนัภยั วิธีชาํระ 
กาํหนดเวลาชาํระเบ้ียประกนั กาํหนดเวลาทาํประกนัตรวจดูว่าถูกตอ้งหรือไม่ หากผิดไปจากท่ีไดแ้จง้
ไวก้ใ็หท้กัทว้งแกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
 5.vการชาํระเบ้ียประกนัทุกคร้ัง ควรชาํระกบับริษทัหรือตวัแทนประกนัชีวิตของบริษทัหรือ
ผูท่ี้บริษทัแต่งตั้งมอบหมายใหเ้ป็นพนกังานเกบ็เงินของบริษทัเท่านั้น ไม่ควรชาํระกบับุคคลอ่ืน ๆท่ีไม่
เก่ียวขอ้ง ทุกคร้ังท่ีชาํระเบ้ียประกนัภยั ควรเรียกใบเสร็จรับเงินซ่ึงระบุช่ือบริษทั จาํนวนเงิน และมี
ลายมือช่ือผูรั้บเงินไวด้ว้ย 

6.vควรส่งเบ้ียประกนัภยัตามกาํหนดเวลาโดยสมํ่าเสมอ หากขาดส่งเบ้ียประกนัภยัจะทาํให้
กรมธรรมข์าดอายส้ิุนผลบงัคบั 

สิทธิของผูเ้อาประกนัจากกรมธรรมป์ระกนัชีวิต (มุกดา โควหกลุ. 2542 : 42) 
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตจะกาํหนดเง่ือนไขท่ีใหสิ้ทธิผูเ้อาประกนัภยัไวด้งัน้ี คือ 
1.vสิทธิเปล่ียนแปลงผูรั้บประโยชน์ 
2.vสิทธิผอ่นชาํระเบ้ียประกนัภยั 

   3.vสิทธิชาํระเบ้ียประกนัภยัโดยอตัโนมติั 
   4.vสิทธิต่อสญัญา 
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   5.vสิทธิเวนคืนกรมธรรม ์
   6.vสิทธิกูเ้งินกรมธรรม ์
   7.vสิทธิเลือกงดชาํระเบ้ียประกนั 
   8.vสิทธิไดรั้บเงินปันผล 
   9.vสิทธิเปล่ียนแบบกรมธรรม ์
ขอ้แนะนาํเก่ียวกบัการประกนัชีวิต (มุกดา โควหกลุ. 2542 : 43-44) 
ขอ้แนะนาํก่อนซ้ือ 
1.vเลือกแบบกรมธรรมท่ี์ใหค้วามคุม้ครองเหมาะสมกบัผูเ้อาประกนัชีวิตแต่ละคน 
2.vเลือกแบบประกนัชีวิต และจาํนวนเงินเอาประกนัชีวิตท่ีตอ้งชาํระเบ้ียประกนัชีวิตตาม

ความสามารถของผูเ้อาประกนัชีวิต 
3.vตอบแบบสอบถามใหต้รงความเป็นจริงโดยไม่ปิดบงั มิฉะนั้นสญัญาจะไม่มีผลบงัคบั 
4.vการกระทาํการประกนัชีวิตบุคคลอ่ืน ผูย้ืน่คาํขอเอาประกนัชีวิตตอ้งมีส่วนไดเ้สียในชีวิต

ของผูถู้กเอาประกนัชีวิต 
5.vติดต่อเอาประกันชีวิตโดยผ่านตัวแทน หรือนายหน้าท่ีมีใบอนุญาตของสํานักงาน

ประกนัภยัเท่านั้น 
ขอ้แนะนาํหลงัซ้ือ 
1.vเม่ือเอาประกนัชีวิตแลว้โปรดตรวจดูขอ้ความในกรมธรรมใ์หถู้กตอ้งตามความประสงค ์
2.vอ่านขอ้ความในกรมธรรมใ์หเ้ขา้ใจถึงสิทธิหนา้ท่ีโดยละเอียด 
3.vชาํระเบ้ียประกนัชีวิตตรงตามเวลาท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม ์และเรียกใบเสร็จรับเงินทุกคร้ัง 
4.vกรมธรรมป์ระกนัชีวิตควรเก็บรักษาไวอ้ยา่งดีในท่ีปลอดภยั หายปราศจากอนัตรายจาก

ไฟ จากนํ้า สตัวแ์ละแมลงท่ีชอบทาํลายกระดาษหรือเอกสาร 
5.vถา้ไม่สามารถชาํระเบ้ียประกนัชีวิตไดภ้ายในกาํหนดเวลา ผูเ้อาประกนัชีวิตควรติดต่อ

บริษทัเพื่อขอแปลงสญัญาหรือขอเวนคืนกรมธรรมไ์ม่ควรปล่อยใหก้รมธรรมข์าดอาย ุ
6.vถา้ส่งเบ้ียประกนัชีวิตตั้งแต่ 2-3 ปีข้ึนไป ผูเ้อาประกนัชีวิตมีสิทธิขอกูเ้งินจากบริษทัโดย

ใชก้รมธรรมเ์ป็นประกนั 
7.vในกรณีท่ีครบกาํหนดสัญญารับคืน หรือเม่ือผูเ้อาประกนัชีวิตเสียชีวิตลง โปรดติดต่อ

ตวัแทนนายหนา้ สาขา หรือบริษทัประกนัชีวิตโดยตรงทนัที 
8.vกรมธรรมป์ระกนัชีวิตจะไม่คุม้ครองการเสียชีวิต ซ่ึงเป็นผลโดยตรงจากสาเหตุต่อไปน้ี 
     -vสงครามv(จะประกาศหรือไม่ก็ตาม)vสงครามกลางเมือง การกบฏ หรือรัฐประหาร 

จลาจล และการนดัหยดุงาน 
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     -vการขบัข่ีหรือโดยสารเคร่ืองบิน หรืออากาศยานใด ๆ เวน้แต่เป็นผูโ้ดยสารของสาย
การบินพาณิชยท่ี์ไดรั้บอนุญาต 

ในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัเสียชีวิตเน่ืองจากสาเหตุขา้งตน้ บริษทัจะเพียงคืนเงินเบ้ียประกนัชีวิต
ท่ีไดช้าํระแลว้เท่านั้น 

เง่ือนไขในการประกนัชีวิตv(มุกดา โควหกลุ. 2542 : 43) 
การประกนัชีวิตมีเง่ือนไขสาํคญัท่ีควรทราบ ดงัน้ีคือ 
1.vถา้ผูเ้อาประกนัชีวิตทาํอตัตวินิตบาตกรรมหรือฆ่าตวัตายดว้ยใจสมคัร ภายในระยะเวลา 

1 ปี นบัแต่วนัทาํสญัญา บริษทัจะไม่จ่ายเงินเอาประกนัภยัให ้
2.vถ้าผูเ้อาประกันภัยถูกผูรั้บประโยชน์ฆ่าตัวตายโดยเจตนา บริษัทจะไม่ใช้เงินเอา

ประกนัภยัใหแ้ต่จะคือค่าไถ่ถอนกรมธรรมใ์ห ้
3.vในการเอาประกนัชีวิตนั้น มีสาระสาํคญัเก่ียวกบัอายขุองผูถู้กเอาประกนัชีวิต หากมีการ

แจง้อายขุองผูถู้กเอาประกนัชีวิตคลาดเคล่ือนไปจากความจริง บริษทัประกนัชีวิตสามารถปฏิบติั ดงัน้ี 
      3.1vถา้บอกอายุน้อยกว่าความเป็นจริง การจ่ายเงินประกนัภยัจะลดลงตามส่วน แต่ถา้

บอกอายไุวม้ากกวา่อายจุริง บริษทัจะคืนเบ้ียประกนัส่วนท่ีเกินให ้
      3.2vถา้อายจุริงของผูเ้อาประกนัชีวิตอยูน่อกจาํกดัอตัราทางคา้ปกติของบริษทั สัญญาจะ

เป็นโมฆียะ บริษทัประกนัชีวิตบอกลา้งได ้
4.vกรมธรรม์ประกันชีวิตโดยทัว่ไปจะไม่คุม้ครองการเสียชีวิต ซ่ึงเป็นผลโดยตรงจาก

สงคราม สงครามกลางเมือง การกบฏ การปฏิวติั หรือรัฐประหาร จลาจล และการนดัหยดุงาน การขบั
ข่ีหรือโดยสารเคร่ืองบินหรืออากาศยานใด ๆ เวน้แต่เป็นผูโ้ดยสารท่ีชาํระค่าโดยสารของสายการบิน
พาณิชยท่ี์ไดรั้บอนุญาต ในกรณีท่ีผูเ้อาประกนัชีวิตเสียชีวิตเน่ืองจากสาเหตุขา้งตน้ บริษทัจะคืนเบ้ีย
ประกนัภยัท่ีไดช้าํระแลว้เท่านั้น 

5.vถา้ผูเ้อาประกันชีวิตเปล่ียนอาชีพ และถา้อาชีพใหม่นั้นเป็นอาชีพท่ีเป็นอนัตรายต่อ
สุขภาพอนามยัหรือต่อชีวิต ผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งแจง้ให้บริษทัทราบเป็นลายลกัษณ์อกัษรภายใน
กาํหนดเวลา 30 วนั นบัแต่วนัท่ีไดเ้ปล่ียนอาชีพใหม่ 

6.vเม่ือผูเ้อาประกันชีวิตยา้ยท่ีอยู่ หรือภูมิลาํเนา ควรแจง้ให้บริษทัทราบเป็นลายลกัษณ์
อกัษรภายในเวลาอนัควร เพื่อความสะดวกในการติดต่อใหบ้ริการ 
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2.2  คาํศัพท์ทีเ่กีย่วข้องกบัการประกนัชีวติ  
1.vเบ้ียประกนัภยั (Premium) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีผูเ้อาประกนัภยัจะตอ้งจ่ายให้แก่ผูรั้บ

ประกนัภยัตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวใ้นสญัญา 
2.vวงเงินท่ีเอาประกนัหรือทุนประกนัภยั (Sum Insured) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีผูรั้บ

ประกนัภยัจะตอ้งจ่ายใหผู้เ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ตามจาํนวนท่ีระบุไวใ้นกรมธรรมเ์ม่ือมีภยั
หรือความเสียหายเกิดข้ึนแก่ผูเ้อาประกนั 

3.vการชดใชค่้าสินไหมทดแทน (Indemnity) หมายถึง การชดใชค้วามเสียหายท่ีเกิดข้ึนจริง
หรือตามจาํนวนเงินท่ีระบุไวใ้นสญัญาใหก้บัผูเ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บประโยชน์ 

4.vการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทน (Claim) หมายถึง การท่ีผูเ้อาประกนัภยัเรียกร้องใหผู้รั้บ
ประกนัภยัชดใชค้่าเสียหายใหอ้นัเน่ืองมาจากภยัท่ีระบุในสญัญาเกิดข้ึน 

5.vตวัแทนประกนัภยั (Insurance Agent) หมายถึง ผูซ่ึ้งบริษทัมอบหมายให้ทาํการชกัชวน
ใหบุ้คคลทาํสญัญาประกนัภยักบับริษทั 

6.vนายหนา้ประกนัภยั (Insurance Broker) หมายถึง ผูซ่ึ้งช้ีช่องหรือจดัการให้บุคคลทาํ
สญัญาประกนัภยัแก่บริษทัโดยหวงับาํเหน็จจากการนั้น 

7.vใบคาํขอเอาประกนัภยั (Application Form) หมายถึง เอกสารซ่ึงผูเ้อาประกนัภยักรอก
ขอ้ความยืน่ต่อบริษทัประกนัภยั เพื่อแสดงความประสงคข์อเอาประกนัภยั และถือว่าเป็นคาํเสนอท่ีจะ
ก่อใหเ้กิดสญัญาประกนัภยัข้ึน ระหวา่งผูเ้อาประกนัภยักบับริษทัประกนัภยั 

8.vกรมธรรมป์ระกนัภยั (Insurance Policy) หมายถึง เอกสารลงลายมือช่ือผูรั้บประกนัภยัท่ี
ผูรั้บประกนัภยัจะตอ้งทาํข้ึนและส่งมอบใหผู้เ้อาประกนัภยัซ่ึงจะตอ้งมีรายละเอียดตามท่ีระบุไวแ้ละมี
ขอ้ความตรงตามสญัญาประกนัภยั และผูรั้บประกนัภยัตอ้งส่งมอบกรมธรรมน้ี์ใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั 1 
ฉบบั 

9.vการประกนัชีวิตประเภท สามญั (Ordinary Insurance) หมายถึง การประกนัชีวิตท่ีมีการ
ตรวจสุขภาพหรือไม่กไ็ด ้จาํนวนเงินเอาประกนัภยัสูงกวา่ประเภท อุตสาหกรรม  

10.vการประกนัชีวิตแบบ อุตสาหกรรม (Industrial Insurance) หมายถึง การประกนัชีวิต
ประเภทหน่ึงท่ีมีจาํนวนเงินเอาประกนัภยัค่อนขา้งตํ่า โดยชาํระเบ้ียประกนัชีวิตเป็นรายเดือน หรือราย
สปัดาห์ โดยไม่มีการตรวจสุขภาพ อาจมีเง่ือนไขกาํหนดระยะรอคอยวนัเร่ิมความคุม้ครอง หรือไม่มีก็
ได ้

11.vการประกนัชีวิตประเภท กลุ่ม (Group Life Insurance) หมายถึง การประกนัชีวิต ซ่ึง
คุม้ครองกลุ่มบุคคลท่ีมีผลประโยชน์เหมือนกนั เช่น ลูกคา้ของบริษทั สมาชิกสมาคม  
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12.vเบ้ียประกนัภยัรับ (Written Premium) หมายถึง จาํนวนเบ้ียประกนัภยัทุกประเภทท่ี
บริษทัประกนัชีวิตไดรั้บ 

13.vเบ้ียประกนัภยัรับปีแรก (First Year Premium) หมายถึง ยอดเบ้ียประกนัภยัรับ ท่ีผูเ้อา
ประกนัชาํระในปีแรกของการทาํประกนัชีวิต 

14.vเบ้ียประกนัภยัรับปีต่อ ไป (Renewal Premium) หมายถึง ยอดเบ้ียประกนัภยัรับท่ีผูเ้อา
ประกนัชาํระเพื่อต่ออายกุารทาํประกนัชีวิต 

15.vเบ้ียประกนัภยัรับรวม (Total Premium) หมายถึง จาํนวนเบ้ียประกนัภยัรับจากทุกยอด 
16.vจาํนวนเงินเอาประกนัภยั (Sum Insured) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีระบุในกรมธรรม ์ซ่ึง

ผูรั้บประกนัภยัสญัญาจะชดใชใ้หผู้เ้อาประกนัภยั หรือผูรั้บประโยชน์ตามเง่ือนไขในกรมธรรม ์
17.vจาํนวนเงินท่ีจ่ายตาม กรมธรรม ์(Proceeds) หมายถึง จาํนวนเงินสุทธิท่ีผูรั้บประกนัภยั

จ่ายให้แก่ผูเ้อาประกนัภยั เม่ือสัญญาครบกาํหนด หรือจ่ายแก่ผูรั้บประโยชน์เม่ือผูเ้อาประกนัถึงแก่
กรรม 

18.vกรมธรรม ์ (Insurance Policy) คือเอกสารท่ีแสดงขอ้ตกลง เง่ือนไขต่างๆ ของสัญญา
ประกนัภยั ซ่ึงออกโดยผูรั้บประกนั มีขอ้ความตรงกบัความประสงคใ์นใบคาํขอ เพ่ือใชเ้ป็นหลกัฐาน
ซ่ึง ระบุถึงสาระสําคญัของขอ้ตกลงเง่ือนไข และความคุม้ครองตามสัญญาประกนัภยัระหว่างผูเ้อา
ประกนัภยัและผูรั้บประกนัภยั 

19.vคาํขอเอาประกนัภยั (Application Form) คือใบคาํขอเอาประกนัภยัเป็นเอกสารสาํคญัท่ี
ทาํข้ึนเพื่อแสดงความประสงค์ว่าจะ เอาประกันภัยอย่างใดอย่างหน่ึงไวก้ับผูรั้บประกันภัย ผูเ้อา
ประกนัภยัมีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้งเปิดเผยความจริง (Disclosure) โดยไม่ตอ้งรอผูรั้บประกนัภยัสอบถามและ
หากมีขอ้ความสอบถามใด ๆ ผูเ้อาประกันภัยจะตอ้งตอบตามความจริงทั้ งหมด (Representation) 
มิฉะนั้นสญัญาประกนัภยัอาจตกเป็นโมฆียะ ซ่ึงผูรั้บประกนัภยัสามารถบอกเลิกได ้

20.vผูเ้อาประกนัภยั (The Insured) คือคู่สัญญาท่ีตกลงจะส่งเบ้ียประกนัภยัจาํนวนหน่ึงให้
ผูรั้บประกนัภยั มีหนา้ท่ีเปิดเผยขอ้ความจริง และชาํระเบ้ียประกนัภยั และเม่ือเกิดความเสียหายข้ึนใน
ส่วนท่ีเอาประกนัภยัไว ้ผูเ้อาประกนัภยัก็มีสิทธิในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนตามความเสียหายท่ี 
เกิดข้ึนจริง 

21.vผูรั้บประกนัภยั (The Insurer) คือ คู่สัญญา (บริษทัประกนัภยั) ท่ีไดรั้บใบอนุญาตตาม
กฎหมายจากกรมการประกนัภยั กระทรวงพาณิชย ์ซ่ึงตกลงจะชดใชค้่าสินไหมทดแทน หรือชดใชเ้งิน
จาํนวนหน่ึง ใหผู้เ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์   

22.vคู่สัญญา ผูรั้บประโยชน์v(The Beneficiary)vคือ เป็นบุคคลภายนอกสัญญาท่ีมีสิทธิเขา้
รับประโยชน์ในค่าสินไหมทดแทนตามสัญญาประกนัภยัท่ีไดท้าํไว ้ถา้มีผูรั้บประโยชน์ตามกรมธรรม์
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แลว้ ผูเ้อาประกนัภยัจะไม่มีสิทธิ รับค่าสินไหมทดแทนอีกต่อไป ทั้งน้ีผูรั้บประโยชน์อาจเป็นบุคคล
เดียวกบัผูเ้อาประกนัภยักไ็ด ้

23.vค่าสินไหมทดแทนv(Claim Amount)vคือ ความเสียหายท่ีผูเ้อาประกนัภยัเรียกร้องให้
ผูรั้บประกนัภยัชดใชโ้ดยความเสียหาย  ท่ีเป็นผลมาจากภยัตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม ์และมีจาํนวน
ตามท่ีเสียหายจริง 

24.vเบ้ียประกันภัยv(Premium)vคือจาํนวนเงินท่ีผูเ้อาประกันภัยจะต้องจ่ายให้แก่ผูรั้บ
ประกนัภยั ตามสัญญาประกนัภยั ซ่ึงการจ่ายอาจจะจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน รายเดือน 
แลว้แต่จะระบุไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัภยัเน่ืองจากสัญญาประกนัภยัเป็นสัญญาต่างตอบแทน ถา้ผูเ้อา
ประกนัภยัไม่ชาํระเบ้ียประกนัภยัและเกิดความเสียหายข้ึน ผูรั้บประกนัภยัก็อาจปฏิเสธการจ่ายค่า
สินไหมทดแทนได ้จนกวา่ผูเ้อาประกนัภยัจะชาํระเบ้ียประกนัภยัตามหนา้ท่ีของตน 

25.vทุนเอาประกนัภยัหรือจาํนวนเงินท่ีเอาประกนัภยัv(Sum Insured)vคือจาํนวนเงินท่ีตก
ลงกนัว่า ผูรั้บประกนัภยัจะตอ้งจ่ายให้ผูเ้อาประกนัภยัหรือผูรั้บประโยชน์ ตามท่ีระบุไวใ้นกรมธรรม์
ประกนัภยั เม่ือเกิดภยัหรือความเสียหายเกิดข้ึนแก่ผูเ้อาประกนัตามเง่ือนไขในสัญญา หรือ กรมธรรม์
จาํนวนเงินท่ีผูรั้บประกนัภยั จะตอ้งชดใชเ้ม่ือมีความเสียหายเกิดข้ึนตามสัญญาวินาศภยั คือ ความ
เสียหายใด ๆ ซ่ึงจะพึงประมาณเป็นเงินไดแ้ละยงัรวมถึงความสูญเสียในสิทธิ, ผลประโยชน์หรือ 
รายไดด้ว้ย 

 
2.3  แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  

 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์v (2548 : 1)vไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้ (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดว่า จะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา หรืออาจหมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรม ของแต่
ละบุคคลเพื่อทาํการประเมินผล การจดัหา การใช ้ และการใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ จาก
ความหมายจะเห็นว่าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวิธีการท่ีแต่ละบุคคล ทาํการตดัสินใจ
ท่ีจะใชท้รัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ) เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึง นกัการตลาดตอ้งศึกษา
ว่าสินคา้ท่ีเขาจะเสนอขายนั้นใครคือลูกคา้ ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ืออยา่งไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ี
ไหน ซ้ือและใชบ่้อยคร้ังเพียงใด รวมทั้งศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ  

 ธงชยัvสันติวงษv์(2540 : 29)vไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของ 
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี 
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หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงมีมาก่อนอยูแ่ลว้และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 
ดงักล่าว  

ดาราvทีปะปาลv(2542 : 4)vไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํใดๆ 
ของ ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ รวมทั้ง
กระบวนการ  

สุวฒัน์vศิรินิรันดร์ และ ภาวนา สายชู (2548 : 241) ไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระทาํ การประเมิน การตดัสินใจ และการใชสิ้นคา้หรือ บริการ
ของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ  

ศุภรvเสรีรัตน์ (2544 : 20) ไดอ้ธิบายถึงความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า คือ 
พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้และบริการ ผลิตภณัฑ์ โดยผ่าน
กระบวนการ แลกเปล่ียน ท่ีบุคคลตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าว โดยบุคคลท่ีจะถือ
ว่าเป็น ผูบ้ริโภคในท่ีน้ีคือ “บุคคลผูซ่ึ้งมีสิทธิในการไดม้าและใชไ้ปซ่ึงสินคา้และบริการท่ีไดมี้การ
เสนอขาย สินคา้ทางการตลาด” 

ชุติมาvวงศเ์ตรียมใจv(2549 : 29)vกล่าวว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํหรือการ
แสดงออกของมนุษยป์รากฏออกมาเป็น พฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อวตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่ง
หน่ึง ซ่ึงการแสดงออกเป็นการกระทาํ ดงักล่าวน้ี จะมีกระบวนการของส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกาํกบัอยู่
จากภายในตวับุคคลนั้นๆ เสมอ  

 พฤติกรรมมนุษยจ์ะเป็นไปโดยมีขอ้สมมติฐาน 3 ประการท่ีสมัพนัธ์กนัอยู ่คือ  
1.vพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดโ้ดยมี สาเหตุ มาทาํใหเ้กิด  
2.vพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดโ้ดยมี แรงกระตุน้ มากระตุน้ใหเ้กิด  
3.vพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดโ้ดยมี จุดมุ่งหมาย เสมอ  
ส่ิงท่ีเป็นสาเหตุ แรงกระตุน้ และจุดมุ่งหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะเรียกรวม ๆ กนัว่า 

“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค”  
Harold J. Leavitt (1984 : 252) กล่าวว่า ความเหมือนและความแตกต่างกนัของมนุษยเ์ป็น 

ตวัแปรท่ีสาํคญัท่ีทาํใหล้กัษณะทางตวับุคคล ทั้งทางดา้นสรีระและจิตใจรวมทั้งดา้นอารมณ์ ความรู้สึก 
ความตอ้งการและพฤติกรรมท่ีแสดงออกมามีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัออกไป Leavitt ได ้สรุปสมมติฐาน
เก่ียวกบัพฤติกรรมอนัเป็นพื้นฐานมีอยู ่3 ประการ คือ  

1.vสาเหตุv(Causality)vกล่าวคือพฤติกรรมของมนุษยต์อ้งมีสาเหตุทาํให้เกิดข้ึนซ่ึงอาจจะ
เกิดจากสาเหตุของส่ิงแวดลอ้มv(Environment)vหรือกรรมพนัธ์ุ (Heredity) หรือท่ีเรียกว่าอิทธิพล 
ภายนอกและภายในร่างกายนั้นเอง  
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2.vส่ิงเร้าv(Drive Impulse)vกล่าวคือการท่ีมนุษยมี์พฤติกรรมมุ่งในทางใดทางหน่ึงอนั
เน่ืองมาจากส่ิงเร้าหรือพฤติกรรมนั้นถูกเร่งเร้าใหเ้กิดข้ึน เช่น แรงผลกัดนัท่ีเกิดจากความตอ้งการ หรือ
ความจาํเป็นของร่างกาย  

3.vการสู่เป้าหมายv(Goal Directedness)vกล่าวคือ พฤติกรรมของมนุษยไ์ม่เพียงแต่มี 
สาเหตุและส่ิงเร้าทาํใหเ้กิดเท่านั้น แต่ยงัถูกนาํไปสู่เป้าหมาย (Behavior is Goal Directed) ใน ส่ิงหน่ึง
ส่ิงใดเพ่ือบรรเทาส่ิงเร้า ในท่ีสุดจะลดความตึงเครียด และลดความตอ้งการต่างๆ 

จากความหมายทั้งหมดท่ีกล่าวมาพอจะสรุปรวมไดว้่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การ
กระทาํของแต่ละบุคคลซ่ึงเกิดจากกระบวนการตดัสินใจ  การซ้ือ  การใช ้ และการประเมินผลการใช้
สินคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสาํคญัต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ 

 ศุภร เสรีรัตน์ (2544 : 20) ไดส้รุปทฤษฎีวา่ดว้ยพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไวด้งัน้ี  
1.vทฤษฎีว่าดว้ยการเป็นคนประหยดั (Economic Man) ภายใตท้ฤษฎีน้ีถือว่า ผูบ้ริโภคมี

ความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี ปราศจากการใชค้วามพยายามหรือการเสียตน้ทุนใดๆ ส่วนบุคคล  
2.vทฤษฎีว่าดว้ยการแกปั้ญหาหรือการตดัสินใจ (Problem Solving or Decision Making)

ผูบ้ริโภคไม่ไดมี้ความรู้หรือมีขอ้มูลทุกอยา่งท่ีเก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ ท่ีตอ้งตดัสินใจหรือแกปั้ญหา จึง
ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมซ่ึงตอ้งเสียเวลาและใชค้วามพยายาม  

3.vทฤษฎีว่าดว้ยการหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) ทฤษฎีว่าดว้ยการหลีกเล่ียง 
ความเส่ียงเป็นทฤษฎีท่ีเกิดข้ึนบนพ้ืนฐานท่ีว่า ผูบ้ริโภคคือผูต้ดัสินใจ ซ่ึงเป็นผูท่ี้พยายามจะแกไ้ข 
ปัญหาการซ้ือดว้ยกระบวนการตดัสินใจ  

4.vทฤษฎีว่าดว้ยการเรียนรู้ (Learning) ทฤษฎีว่าดว้ยการเรียนรู้มีพื้นฐานมาจาก การ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจากประสบการณ์ โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเรียนรู้ การซ้ือ
สินคา้จากประสบการณ์เดิม 
 ลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

อศัน์อุไร  เตชะสวสัด์ิ (2547 : 2-3)vไดส้รุปถึงลกัษณะสาํคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค        
ไดด้งัน้ี  

1.vพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความแปรเปล่ียน เน่ืองจากเป็นการกระทาํของมนุษยท่ี์ไดรั้บ
อิทธิพลจากส่ิงท่ีไม่มีความคงท่ี อนัไดแ้ก่ สภาวะแวดลอ้มภายนอกและพฤติกรรมความรู้สึกนึกคิด 
ความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคเอง ดงันั้นนกัการตลาดตระหนกัว่า กลยทุธ์การตลาดควรตอ้งมี การ
ปรับเปล่ียน เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดว้ยเช่นกนั  

2.vพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการมีปฏิสมัพนัธ์กนัระหวา่งความรู้สึกนึกคิดการกระทาํ
ของตวัผูบ้ริโภคเองกบัภาวะแวดลอ้มภายนอก กล่าวคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึน มิไดเ้กิดจาก
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ปัจจยัดา้นตวัผูบ้ริโภคเพียงลาํพงั แต่จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอกท่ีแวดลอ้ม ผูบ้ริโภคดว้ย 
ดงันั้นนกัการตลาดพึงเขา้ใจไดว้่า กิจกรรมการตลาดทั้งมวลสามารถส่งผลต่อ พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในทางใดทางหน่ึงไดเ้ช่นกนั  

3.vพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน กล่าวคือ มีการแลกเปล่ียนบางส่ิงท่ีมีค่า
ระหวา่งมนุษยด์ว้ยกนั ซ่ึงอาจจะแลกโดยการซ้ือดว้ยเงินและส่ิงอ่ืนๆ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์บริการ 
ความคิดหรือประสบการณ์ต่างๆ และก่อใหเ้กิดความพอใจระหวา่งผูแ้ลกเปล่ียนทั้งสองฝ่าย ในท่ีสุด  

4.vพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ การไดม้า (Acquiring) การบริโภค 
(Consuming) และการกาํจดัท้ิง (Disposing) ซ่ึงผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิดและประสบการณ์ต่างๆ จะ
เห็นว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบั 3 ช่วงเวลาใหญ่ๆ ไดแ้ก่ ช่วงการคน้หาและทาํการซ้ือ เพื่อให้
ไดม้า ช่วงของการใชห้รือการบริโภค และช่วงเลิกใชห้รือการกาํจดัท้ิง ซ่ึงนกัการตลาดท่ีมี  

พิบูล ทีปะปาล (2543 : 109) กล่าวว่า ก่อนท่ีจะแสดงพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใดออกมา 
จะมีมูลเหตุท่ีจะทาํให้เกิดพฤติกรรมเสมอ ซ่ึงมูลเหตุดงักล่าวจะเป็นตวักระตุน้เร่งเร้าจิตใจทาํให้เกิด 
ความตอ้งการและจากความตอ้งการจะทาํให้เกิดแรงจูงใจให้แสดงพฤติกรรมในท่ีสุด ซ่ึงมีลกัษณะ 
เป็นขั้นตอนหรือเป็นกระบวนการของพฤติกรรมของมนุษยจึ์งมีลกัษณะคลา้ยกนั 3 ประการ ดงัน้ี  

1.vพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุทาํใหเ้กิด (Behavior is caused) คือ การท่ีคนเรา
จะแสดงพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใดออกมานั้นจะตอ้งมีสาเหตุทาํให้เกิด และส่ิงซ่ึงเป็น สาเหตุก็คือ 
ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในตวัคนนัน่เอง  

2.vพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ (Behavior is motivated) นัน่คือ 
เม่ือคนมีความตอ้งการเกิดข้ึนแลว้ คนก็ปรารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตอ้งการนั้นจนกลายเป็น แรง
กระตุน้หรือแรงจูงใจใหแ้สดงพฤติกรรมต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนนั้น  

3.vพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย (Behavior is goal-directed) คือ การท่ีคนแสดง
พฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิไดก้ระทาํไปอยา่งเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุ่งหมายหรือไร้ ทิศทาง 
ตรงกันข้ามกลับมุ่งไปสู่เป้าหมายท่ีแน่นอนเพื่อให้บรรลุผลสําเร็จแห่งความต้องการของตน 
นอกจากน้ี ศุภร เสรีรัตน์ (2544 : 19) กล่าวว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค มี 2 ประการ 
คือ  

1.vปัจจยัภายใน (Internal Variables) เรียกอีกอย่างว่า ปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัพื้นฐานของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นตวัควบคุมกระบวนการความคิดภายใน ทั้งหมด
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer’s Need) แรงจูงใจ (Motives) บุคลิกภาพ 
(Personality) และการรู้ (Awareness) ดงัน้ี  
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    1.1vความตอ้งการของผูบ้ริโภค หมายถึง ส่ิงท่ีจาํเป็นใดๆ สาํหรับร่างกายทางกายภาพ
หรือจิตใจ ถา้พดูในแง่ของความรู้สึกแลว้ ความตอ้งการก็คือ การขาดในบางส่ิงบางอยา่งท่ีมี ประโยชน์
เป็นเง่ือนไขท่ีจาํเป็นตอ้งไดรั้บการบาํบดั  

       1.2vแรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีการกระทาํ  
หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน แรงจูงใจทาํใหบุ้คคลไดรู้้ถึงความตอ้งการของตนเองและเป็น 
การใหเ้หตุผลสาํหรับการกระทาํท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าวเหล่านั้น  

    1.3vบุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีไดส้ร้างข้ึนใน
ตวัของบุคคลท่ีทาํให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีการ
กระทาํตามท่ีเขามีความตอ้งการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีทาํใหบุ้คคลมีการกระทาํในลกัษณะ เฉพาะตวั
ของบุคคล 

    1.4vการรู้ เป็นคาํกวา้งๆ ท่ีหมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งไดโ้ดยผา่นประสาท
ทั้งหา้ ซ่ึงการรู้นั้นจะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม ภายนอกของ
เขา ในขณะท่ีบุคลิกภาพเป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ีมีอยู่ภายในตวัของบุคคลและ การไดรู้้ของ
ผูบ้ริโภค การรู้ของผูบ้ริโภคแบ่งออกไดด้งัน้ี  

          1.4.1vการรับรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของ 
หรือความคิดท่ีสังเกตเห็นได ้ หรืออะไรก็ตามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นทาง 
ประสาททั้งหา้  
                          1.4.2vการเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของ 
ผูบ้ริโภค การตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดป้ฏิบติั ประสบการณ์หรือการเกิดข้ึน 
ของสญัชาตญาณ กล่าวอีกนยัหน่ึงคือ ความรู้ท่ีไดจ้ากการรับรู้ถึงส่ิงท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อนนัน่เอง  

              1.4.3vทศันคติ (Attitude) หมายถึง กลุ่มกวา้งๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายใน ตวัของ
มนุษย ์หรือความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล  

2.vปัจจยัภายนอก (External Variables) เรียกอีกอยา่งว่า ปัจจยัหรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม 
(Environmental Influences) แบ่งออกอยา่งกวา้งๆ ไดแ้ก่  
                         2.1vอิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดมาจากสมาชิก
ภายในครัวเรือน  

      2.2vอิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลพัธ์ท่ีไดม้าจากการติดต่อกนัของ
บุคคลกบัคนอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนได ้ ดงั
ตัวอย่างเช่นvจากสถานท่ีทํางานvจากวัดvจากเพ่ือนบ้านใกล้เ คียงvและจากโรงเรียนหรือ 
สถาบนัการศึกษา เป็นตน้  



25 
 

  2.3vอิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคล ท่ี
มีต่อธุรกิจ ไม่วา่จะเป็น ณ สถานท่ีของร้านคา้หรือโดยผา่นการโฆษณา  

      2.4vอิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural Influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูใ่น ตวั
ของบุคคลท่ีไดมี้การพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสงัคมนั้น  

      2.5vอิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได ้ (Economic or Income Influences) 
เป็นขอ้จาํกดัหรือตวักาํหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง  
 ปัจจยัหรืออิทธิพลส่ิงแวดลอ้มดงักล่าว ผูบ้ริโภคไม่สามารถจะควบคุมการเกิดข้ึนของ 
ผลกระทบไดเ้ช่นเดียวกนักบัปัจจยัพื้นฐานท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ บุคคลไม่สามารถกาํหนดรูปแบบของ 
พฤติกรรมสาํหรับสมาชิกในครอบครัว กลุ่มบุคคลในสังคม วฒันธรรม และอ่ืนๆ ได ้ ถึงแมว้่าบุคคล 
จะมีอิทธิพลต่อส่ิงแวดลอ้มบา้งกต็าม แต่กม็กัจะมีไม่มากนกัในระยะสั้นๆ ซ่ึงส่ิงแวดลอ้มน้ีจะส่งผล 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์การตลาด (Consumer Behavior and Marketing Strategy)  

อดุลย ์จาตุรงคกุลv(2539 : 16)vกล่าวถึง กลยทุธ์การตลาดว่า หมายถึง แผนเก่ียวกบัการ คดัเลือก
เป้าหมายการตลาด (Target Market) การตั้งวตัถุประสงคท์างการตลาด และการพฒันาและ รักษาส่วนผสม
การตลาด เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายตลาดดงักล่าว กุญแจท่ีจะ นาํไปสู่ความสาํเร็จในการใช้
กลยทุธ์ทั้งในประเทศและระหว่างประเทศก็คือ ตอ้งทาํความเขา้ใจ พฤติกรรม ผูบ้ริโภค การทาํความเขา้ใจ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีรวมถึงพฤติกรรมท่ีสังเกตได ้ เช่น จาํนวนหน่วย ท่ีซ้ือ เม่ือไร กบัใคร โดยใครและ
บริโภคอยา่งไร นอกจากนั้นยงัรวมตวัแปรท่ี สังเกตไม่ไดอี้ก เช่น ค่านิยม ความตอ้งการ การนึกเห็นภาพ 
ข่าวสารท่ีอยูใ่นความทรงจาํ การ ดาํเนินการเก่ียวกบัข่าวสาร บริษทัต่างๆ ท่ีพฒันากลยทุธ์ใหม่จะตอ้งดาํเนิน
กิจกรรมบางประการ โดย อาจใชก้ลยทุธ์ท่ีเขา้ถึง ตวัผูบ้ริโภคโดยตรง คือ กลยทุธ์การตลาดท่ี “มุ่งท่ีผูบ้ริโภค” 
(Consumer Orientation) ซ่ึงมีลกัษณะการปฏิบติัการทางการตลาดหลายอยา่งดงัน้ี  

1.vกระตุน้ให้มีการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยทาํการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อใชเ้ป็นฐานหลกัในการเปล่ียนสู่กลยทุธ์ใหม่  

2.vสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดโดยมุ่งท่ีลูกคา้ในวงเขตกวา้งขวางข้ึน ตวัอยา่งเช่น บริษทั 
อาหารขายบะหม่ีสาํเร็จรูปจะไม่ใชส่ิ้งจูงใจอยา่งง่ายๆ เช่น รสชาติอร่อย ในตลาดผูใ้หญ่แต่กลบั  

3.vส่งเสริมให้มีการวดัปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ทาํการกาํหนดว่า
ปัจจยัใดมีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภณัฑ ์ รสชาติ หรือระดบัแคลอรี เพื่อท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑ ์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายตลาดส่วนหน่ึงโดยเฉพาะ  

4.vมีการเนน้ความสาํคญัของการแบ่งส่วนตลาด ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการและพฤติกรรม
คลา้ยคลึงกนัจะถูกจดักลุ่มรวมไวใ้นตลาดส่วนเดียวกนั บริษทัหน่ึงอาจแบ่งส่วนตลาดโดยใชเ้กณฑ ์
สุขภาพและโภชนาการ บริษทัอ่ืนแบ่งส่วนตลาดดว้ยเกณฑอ่ื์น เช่น สตรีทาํงานท่ีมีฐานะดี (เป้าหมาย
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สาํหรับนํ้ าหอมชั้นดี) สตรีทาํงานมีฐานะปานกลาง (เป้าหมายสาํหรับท่ีพนกังานขายจะไปเยีย่มตามท่ี
ทาํงาน) หรือแม่บา้น (เป้าหมายสาํหรับพนกังานขายท่ีจะไปเยีย่มท่ีบา้น)  

5.vมีการเนน้ความสาํคญัท่ีการวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เม่ือพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมากมี็การโฆษณาเพื่อสร้างคุณภาพและทาํใหเ้กิดการแยกตวั ออกมา
จากการแข่งขนั คุณภาพเหล่าน้ีจะถูกผกูสัมพนัธ์เขา้กบัความตอ้งการของตลาดส่วนท่ีเป็น เป้าหมาย 
บริษทัแห่งหน่ึงทาํการรณรงคผ์ลิตภณัฑเ์พื่อวางตาํแหน่งไปยงัสตรีทาํงานฐานะปานกลาง โดยมีจุด
หลกัวา่ “บริษทัจะทาํใหคุ้ณสวย” คาํถามกคื็อ กลยทุธ์การวางตาํแหน่งชนิดน้ีเป็นอยา่งไร? คาํตอบกคื็อ
บริษทัไม่ควรวางกลยทุธ์เอาเอง หากมีการวิจยัผลอาจจะออกไปเป็นอยา่งอ่ืน เช่น กลุ่ม สตรีดงักล่าว
อาจตอ้งการปรับปรุงความรู้สึกของตวัเขาเองและยอมรับตวัเขาเองมากข้ึนกไ็ด ้ 

6.vจดัใหมี้การเลือกสรรท่ีจะทาํการโฆษณา และใชพ้นกังานขายข่าวสารท่ีจะทาํการส่ือสาร
มุ่งตรงสู่ตลาดส่วนท่ีเป็นเป้าหมายเท่านั้น การเนน้ความสาํคญัอยูท่ี่การตลาดแบบเลือกสรร (Selective 
Marketing) ท่ีเขา้ถึงคนบางกลุ่มมากกว่าตลาดมวลรวม (Mass Marketing) ท่ีเขา้ถึงคนทุกกลุ่ม บริษทั
อาจใชก้ลยทุธ์สาํหรับคนรวย คนฐานะปานกลาง และคนฐานะตํ่า แยกกนั  

7.vจดัให้มีการเลือกใชส่ื้อและช่องทางการจาํหน่าย ขณะน้ีมีนิตยสารท่ีเขา้ถึงคนเฉพาะ 
กลุ่ม มีการใชจ้ดหมายตรงมากข้ึน และพอ่คา้ทั้งขายส่งและปลีกท่ีเขา้ถึงคนเฉพาะกลุ่มดว้ย 

 นงคราญ กองเงิน (2551 : 11-12)vการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความจาํเป็นและมี
ประโยชน์ในดา้นต่างๆ ดงัน้ี  

 1.vใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนและปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจะทาํใหเ้ขา้ใจและสามารถวางแผนในการตอบสนองความตอ้งการและการเปล่ียนแปลง ของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

 2.vผูบ้ริโภคมีส่วนสําคญัต่อความสําเร็จหรือลม้เหลวของธุรกิจ เม่ือสามารถเขา้ใจ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ ก็จะสร้างความพึงพอใจและทาํให้เกิด 
การซ้ือซํ้ า ถา้สามารถสร้างความพึงพอใจไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ก็จะสามารถสร้างความภคัดีต่อผลิตภณัฑ์
ได ้ 

3.vติดตามความเปล่ียนแปลงหรือปรับให้เหมาะสมกับพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงเสมอ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะเปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดลอ้ม ขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท่ีเราเคยรับรู้มา
ก่อนอาจเปล่ียนแปลงไปแลว้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในสถานการณ์ปัจจุบนัจะช่วยให ้ ทราบถึง
ความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน และนาํมาเป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบั การ
เปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน  
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4.vประเมินโอกาสทางการตลาด จากแนวโนม้ในการเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคในดา้น  
ต่าง ๆ ทั้งการยา้ยถ่ินท่ีอยู ่ความเป็นอยูท่างสงัคม ความเปล่ียนแปลงทางดา้นความคิดและจิตใจ  

5.vการแบ่งและเลือกส่วนตลาดไดเ้หมาะสม ตรงกบัลกัษณะของสินคา้และบริการและ
ศกัยภาพของบริษทัในการตอบสนอง ซ่ึงจะช่วยใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพมากกวา่  

6.vจัดช่องทางการจาํหน่ายสําหรับผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือไดโ้ดยสะดวก  

7.vเป็นการปกป้องผลประโยชน์ของผูบ้ริโภคเน่ืองจากการศึกษาพฤติกรรมจะทาํให้ทราบ
ถึงความตอ้งการและเป็นการบอกไปถึงผูผ้ลิตและจาํหน่ายท่ีจดัสรรส่ิงต่าง ๆ ใหต้รงกบั พฤติกรรม
และความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

8.vเคร่ืองมือสาํหรับนโยบายสาธารณะ เม่ือทราบถึงพฤติกรรมต่าง ๆ จะสามารถนาํมาเป็น
แนวทางในการวางแผนนโยบายต่างๆไดด้ว้ย 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาว่ากลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรในการ
ดาํเนินชีวิต รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการอยา่งไร ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพใน
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ หลกั  6Ws 1H ท่ีตอ้งพิจารณาหลกัต่างๆ เก่ียวกบัตลาดเพ่ือใหไ้ด้
คาํตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 70s ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ดงัต่อไปน้ี 
 1.vใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ว่า ผูบ้ริโภคทุก
คนอาจไม่ใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไป วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็เพื่อ
หากลุ่มท่ีใช้สินคา้หรือบริการ หรือมีแนวโน้มท่ีจะใช้สินคา้หรือบริการนั้นๆ ซ่ึงจะช่วยให้ทราบ
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใชข้อง
กลุ่มเป้าหมาย เช่น ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของสายการบินตน้ทุนตํ่า เป็นกลุ่มรายได้ปานกลาง ชอบ
เดินทาง ชอบความสะดวก มีความทนัสมยั เป็นตน้ 

2.vตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) หลงัจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชดัเจนไดแ้ลว้ จึงทาํการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์หรือองคก์าร (Objects) เช่น การเปิดตวัของสายการบินตน้ทุนตํ่า เป็นเสมือน
การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ เน่ืองจากสายการบินท่ีใหบ้ริการอยู่
เดิมมีราคาแหง และมีบริการบางอยา่งท่ีไม่จาํเป็นและผูบ้ริโภคไม่มีความตอ้งการ ดงันั้น การตดับริการ
บางอยา่งออกไป ทาํใหต้น้ทุนตํ่าท่ีสุด ขายในปริมาณมาก ทาํใหร้าคาถูกลง โดยเฉพาะในระยะทางการ
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บินระยะเวลาสั้นๆ ไม่เกิน 2 ชัว่โมง ทาํให้กลุ่มเป้าหมายสามารถใชบ้ริการไดม้ากข้ึน เป็นตน้ ลูกคา้ 
กลุ่มเป้าหมายจึงซ้ือการเดินทางท่ีรวดเร็ว ไม่ใช่ความสะดวกสบาย 
 3.vทาํไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?) การวิเคราะห์ในหวัขอ้น้ีจะช่วยให้ทราบถึง
เหตุผลท่ีแทจ้ริง (Objectives) ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพื่อสามารถนาํมาเป็นแนวทางในการ
วางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้สามารถตอบสนองเหตุผลท่ีทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือได ้เช่น จาก
การพิจารณากลุ่มเป้าหมายของสายการบินในประเทศ จะเห็นไดว้่าลูกคา้แบ่งออกเป็นสองกลุ่มหลกั
คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือเวลาเป็นหลกั จึงไม่ตอ้งการส่ิงอาํนวยความสะดวกอ่ืน เม่ือทาํให้ราคาตํ่าลงกบั
ระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน โดยเปรียบเทียบกบัการเดินทางรูปแบบอ่ืน ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะยนิดีจ่ายเพิ่มข้ึนเพื่อ
การซ้ือระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน แต่ก็ไม่ไดต้อ้งการส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีจะสร้างตน้ทุนเพิ่ม และกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีซ้ือความสะดวกสบายเป็นหลัก ท่ีมีความสามารถและยินดีท่ีจะจ่ายเพื่อท่ีจะได้รับความ
สะดวกสบายเพิ่มข้ึน เป็นตน้ หรือเหตุผลในดา้นอ่ืนๆ ท่ีอาจเป็นไดช้ดัคือ การซ้ือความเป็นไทย การ
ซ้ือความภาคภูมิใจหรือการซ้ือดว้ยความจาํเป็น เป็นตน้ ถา้ธุรกิจพิจารณาไม่ดีแลว้อาจมองเหตุผลของ
การซ้ือผดิไปได ้
 4.vใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) ในการตดัสินใจซ้ืออาจมี
บุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organization) เพราะผูท่ี้ทาํหน้าท่ีซ้ืออาจ
ไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกัจึงตอ้งอาศยั
ผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วมก็เพ่ือใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การจดัทาํโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าจะใชก้ลุ่ม
อา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช ้หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรง หรือถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูซ้ื้อมีหนา้ท่ีใน
การตดัสินใจใหก้บัผูใ้ช ้ธุรกิจอาจตอ้งมุ่งเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 
 5.vซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้
และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช ้ดงันั้นการวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือของ
ลูกคา้ (Occasion) จะช่วยให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียม
แผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการบริโภคมาก
ในบางฤดูกาล เช่น ดอกไมใ้นช่วงเทศกาลต่างๆ ท่ีพกัแรมต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นโรงแรม บงักะโล รีสอร์ท 
รวมถึงบริการขนส่งต่างๆ ทั้ งสายการบิน รถทวัร์ รถไฟในช่วงฤดูท่องเท่ียว หนังสือและเส้ือผา้
นกัเรียนในช่วงเปิดเทอม หรือร้านอาหารในช่วงกลางวนัหรือคํ่า เป็นตน้ 
 6.vซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ี
จะไปซ้ือ (Outlets) เพื่อการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม เช่น 
นอกเหนือการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินจากสายการบินโดยตรง ดว้ยพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่มีเวลาใน
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การเดินทางเพื่อหาซ้ือตัว๋มากนกั และตอ้งการความสะดวกสบาย การอาศยัคนกลาง ไดแ้ก่ บริษทัทวัร์
หรือบริษทัจาํหน่วยตัว๋เขา้มาช่วยในการจดัจาํหน่ายตัว๋ และการอาศยัเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์เพื่อให้
ลูกคา้สามารถจองตัว๋ผา่นอินเทอร์เน็ต สามารถช่วยอาํนวยความสะดวกและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่
ลูกคา้ไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 
 7.vซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) เพ่ือทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา้ 
(Operation) ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ทาํการคน้หาขอ้มูลเพื่อแกไ้ขหรือลด
ปัญหานั้นๆ ทาํการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซ้ืออย่างไร จะช่วยให้ธุรกิจมี
ขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้มากท่ีสุด เช่น 
กลุ่มเป้าหมายในเขตกรุงเทพฯ มีความจาํเป็นและความตอ้งการในการเดินทางทาํธุรกิจหรือท่องเท่ียว
ในจงัหวดัภูเก็ตทางเลือกของกลุ่มเป้าหมายคือ รถทวัร์ รถไฟ เคร่ืองบิน กลุ่มเป้าหมายจะทาํการ
เปรียบเทียบคุณสมบติั ขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือก ถา้ลูกคา้ตอ้งการความรวดเร็วและความ
สะดวกสบาย โดยไม่คาํนึงถึงเร่ืองราคา การให้บริการท่ีสะดวกสบาย และการเดินทางในช่วงเวลาท่ี
เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ จึงเป็นแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการจูงใจลูกคา้กลุ่มน้ี แต่ถา้ลูกคา้
คาํนึงถึงราคา กค็วรจะมุ่งเนน้ท่ีราคาท่ีคุม้ค่าในการเดินทางเป็นหลกั เป็นตน้ 
 นอกจากน้ี การทราบถึงความรู้สึกของลูกคา้หลงัการซ้ือ-การใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น จะช่วยให้
ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินคา้และบริการไดดี้ และสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน 
เช่น สายการบินนกแอร์ ท่ีทาํการสาํรวจความเท่ียงตรงในการเดินทางของเคร่ืองบินของตนท่ีบินถึงท่ี
หมายตรงเวลาสูงถึง 95% และเป็นแนวทางในการพฒันาประสิทธิภาพของสายการบินให้ดียิ่งข้ึน    
เป็นตน้ 
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  Who : ใครคือตลาดเป้าหมาย 

  What : ตลาดซ้ืออะไร 

  Why : ทาํไมจึงซ้ือ 

  Who : ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ 

  When : ซ้ือเม่ือใด 

  Where : ซ้ือท่ีไหน 

  How : ซ้ืออยา่งไร 

 

 

 

กลุ่มเป้าหมาย 

ความตอ้งการ 

เหตุผล 

กลุ่มอิทธิพล 

โอกาสการซ้ือ 

แหล่งซ้ือ 

วธีิการซ้ือ 

ภาพที ่ 2.1  คาํถาม 6Ws 1H (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550 : 32) 
 

 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ 
  พฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึกของเขา
ทาํให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งทาํการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของเขา เพื่อทาํการตดัสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด 
  1.vส่ิงเร้า คือส่ิงท่ีเขา้มากระทบและกระตุน้ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงเร้าภายใน (Inside 
Stimulus) ท่ีร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ ก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะรักษา
สมดุลนั้น หรือจากส่ิงเร้าภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
         -vส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus) อนัเป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีนกัการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา และนาํมาใชใ้นการกระตุน้ให้ผูซ้ื้อ
เกิดการตระหนกัถึงความไม่สมดุล เกิดความตอ้งการและเกิดความตอ้งการซ้ือ 
         -vส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เป็นส่ิงแวดลอ้มอนัอยู่เหนือความควบคุมขององคก์ารท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจทาํใหเ้กิดการซ้ือได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยท่ีีอาํนวยความสะดวก กฎหมายท่ีเอ้ือ
ประโยชน์ นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุ้นให้เกิดการลงทุนหรือวัฒนธรรมท่ีสร้างพฤติกรรม           
การใช ้ฯลฯ ในทางตรงกนัขา้ม ส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะในทางลบอาจจะไม่ก่อใหเ้กิดการซ้ือ แมจ้ะมี
ความตอ้งการเกิดข้ึนกต็าม เช่น สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของภาษีสินคา้ ฯลฯ 

2.vกล่องดาํ เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจาก
ความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ เปรียบเสมือนกบักล่องดาํของเคร่ืองบินท่ี
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เก็บขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัลูกคา้ไวภ้ายใน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งพยายามศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอนของกิจกรรมในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 
  3.vการตอบสนอง  เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์นัเป็นการ
ตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็นขั้น ๆ เร่ิมตน้จากการตดัสินใจเก่ียวกบัชนิด
ของผลิตภณัฑ ์เช่น เลือกซ้ือดินสอธรรมดาหรือดินสอกด เม่ือตดัสินใจวา่จะเลือกซ้ือดินสอกด จากนั้น
จึงเลือกตราผลิตภณัฑ ์ถา้หากเป็นสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาแพง มีความซบัซอ้น ผูซ้ื้ออาจจะพิจารณา
เลือกผูข้ายก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ แต่ถา้หากสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไม่มีความซบัซอ้นหรือราคาไม่
แพงมากนกั ผูซ้ื้อก็อาจจะไม่ค่อยใหค้วามสาํคญักบัการเลือกผูข้ายมากนกั แต่จะพิจารณาจากความพึง
พอใจในการบริการเป็นหลกั จากนั้นจะพิจารณาถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ โดยอาจจะเลือกซ้ือเม่ือสินคา้เดิม
หมด เม่ือตอ้งการใชบ้ริการในขณะนั้น หรือวางแผนการซ้ือล่วงหน้าก่อนท่ีจะตอ้งใชใ้นคร้ังต่อไป 
หรือก่อนท่ีของเดิมจะหมด หรือซ้ือเม่ือมีการมอบขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงอาจส่งผลถึงการตดัสินใจใน
ปริมาณท่ีจะซ้ือดว้ย 
 4.vกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ถึงแมผู้ซ้ื้อจะมีลกัษณะการซ้ือ เหตุผล หรือความชอบท่ี
แตกต่างกัน แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือท่ีเหมือนกัน ซ่ึงเราสามารถแบ่งออกเป็น 5 
ขั้นตอนคือ 
 ขั้นตอนท่ี 1vการรับรู้ถึงความตอ้งการ  ผูบ้ริโภครายหน่ึง ๆ จะตระหนกัถึงความตอ้งการใน
ส่ิงท่ีตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถมาเติมเต็มให้กบั
ความตอ้งการนั้น เช่น ผูบ้ริโภคคนหน่ึงตระหนกัถึงความตอ้งการใชค้อมพิวเตอร์ เพื่อท่ีจะสามารถทาํ
รายงาน สืบคน้ขอ้มูล และใชติ้ดต่อกบัผูอ่ื้นผา่นอินเทอร์เน็ตไดส้ะดวกมากข้ึน 
 ขั้นตอนท่ี 2vการคน้หาขอ้มูล  ผูบ้ริโภคจะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑใ์หม้าก
ท่ีสุด เพื่อนํามาใช้ในการตัดสินใจ เช่น เม่ือผู ้บริโภคต้องการซ้ือคอมพิวเตอร์ ก็จะทําการหา
รายละเอียดเก่ียวกบัคอมพิวเตอร์ โดยการสอบถามจากร้านคา้ เพ่ือน ผูรู้้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลคอมพิวเตอร์
ท่ีคาดวา่จะเหมาะสมกบัตนเอง 
 ขั้นตอนท่ี 3vการประเมินทางเลือก  ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดม้าทาํการเปรียบเทียบ 
เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด เช่น เม่ือผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือคอมพิวเตอร์ไดข้อ้มูล
ท่ีตอ้งการทั้งหมดมาแลว้ ก็จะทาํการเปรียบเทียบถึงขนาดของเคร่ือง คุณสมบติั ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ 
เพ่ือหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุดในการใชง้านและความสามารถท่ีจะจ่ายไดข้องผูบ้ริโภค โดย
ทาํการเปรียบเทียบระหว่างตราว่ามีลกัษณะแตกต่างกนัอย่างไร มีขอ้โดดเด่นหรือขอ้เสียแตกต่างกนั
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อย่างไร ซ่ึงอาจจะประเมินโดยการให้คะแนนจากมากไปหาน้อยแก่แต่ละคุณสมบติัก็ได ้เม่ือรวม
คะแนนทั้งหมดแลว้ คะแนนของสินคา้ตดัใดสูงกวา่กจ็ะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ตวันั้น เป็นตน้ 
 ขั้นตอนท่ี 4vการตดัสินใจ  เป็นการตดัสินใจทาํการซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ ตราผลิตภณัฑ์ ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ เช่น เลือกระบบโทรศพัท ์เลือก
ยี่ห้อโทรศพัท์ เลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ เลือกช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ (โอกาสในการซ้ือรอช่วงเวลาท่ีมีการ
ส่งเสริมการตลาด ซ้ือช่วงปลายเดือน หรือรอซ้ือพร้อมเพ่ือน) และจาํนวนท่ีเหมาะสมท่ีจะซ้ือ สินคา้
บางอยา่งมีระยะเวลาในการใชง้านไม่นานนกั หากพิจารณาซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนอาจไดรั้บส่วนลด 
พิจารณาจากระยะเวลาในการใชง้านและระยะเวลาท่ีจะตอ้งซ้ือคร้ังต่อไป เป็นตน้ 
 ขั้นตอนท่ี 5vพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ-การใช ้ผูซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพึงพอใจหรือไม่พึ่งพอใจจากการซ้ือ-การใชด้งักล่าวคือ 

-vเม่ือพึงพอใจ ก็จะทาํการซ้ือซํ้ า และอาจกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีได ้นอกจากน้ีแลว้
อาจบอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีใกลชิ้ดดว้ย 

-vเม่ือไรพึงพอใจ ก็จะเลิกใช ้และอาจประจานใหผู้อ่ื้นฟังต่อไป หรืออาจเรียกร้องให้ผูข้าย
รับผดิชอบ 
 นอกจากน้ีแลว้ ขอ้มูลหลงัการซ้ือ-การใชจ้ะกลายเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) ท่ีสาํคญั
สาํหรับลูกคา้ในการพิจารณาในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 
 5.vปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ การท่ีจะตอบคําถามเหล่านั้ นได้ต้องเข้าใจถึง
พฤติกรรมการซ้ือว่ามีส่ิงกระตุน้และการตอบสนองของผูบ้ริโภคอย่างไรบา้ง ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก ้
        5.1vปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดม้าก
ท่ีสุด 
                -vวฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจัยพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและความ
ตอ้งการของบุคคลคนท่ีเติบโตและอยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีมีวฒันธรรมเดียวกนั จะมีค่านิยม การรับรู้ 
ความชอบและพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
                -vวฒันธรรมยอ่ย (Subculture) ในวฒันธรรมใหญ่จะประกอบดว้ยวฒันธรรมยอ่ย 
ในขณะท่ีวฒันธรรมของผูค้นในแถบเอเชียมีความคลา้ยคลึงกนั เม่ือเปรียบเทียบกบัวฒันธรรมของ
ประเทศในแถบตะวนัตก แต่ละประเทศในแถบเอเชียก็มีความแตกต่างกนัในขณะท่ีประเทศไทยมี
วฒันธรรมท่ีแตกต่างจากประเทศญ่ีปุ่น แต่ละภูมิภาคในประเทศไทยก็มีความแตกต่างกัน หรือ
แมก้ระทัง่วฒันธรรมของแต่ละสถานศึกษาหรือคณะวิชาท่ีปลูกฝังหลายส่ิงท่ีนอกเหนือจากเน้ือหาเชิง
วิชาการ และวฒันธรรมจะซึมซาบเป็นพฤติกรรมของบุคคล 
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        5.2vชั้นสังคม (Social Class) การจดัแบ่งลาํดบัชั้นของสังคมท่ีมีความเหมือนและ
แตกต่างกนั ชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงสถานะทางสังคมของตน เม่ือเปล่ียน
สถานะทางสงัคมคนกมี็แนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสงัคมของตนตามไปดว้ย 
การแบ่งชั้นสังคมใชเ้กณฑด์า้นอาชีพ การศึกษา รายได ้ทาํเลท่ีอยู่อาศยั คนท่ีแตกต่างทางชั้นสังคมมี
แนวโนม้ท่ีจะแสดงออกต่างกนั ในขณะท่ีคนในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงออกคลา้ยคลึง
กนั ไม่วา่จะเป็นการแต่งกาย วิธีการพดู วิธีการพกัผอ่น ฯลฯ แต่ละชั้นสังคมจะรับรู้กนัเองว่าใครอยูใ่น
ชั้นใดทั้งสูงหรือตํ่ากว่า จะพยายามแสดงออกหรือรับรู้ไดจ้ากส่ิงท่ีใชห้รือแสดงออก เช่น เคร่ืองแต่ง
กาย รถยนต ์บา้น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองประดบั ฯลฯ 
        5.3vปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ผูค้นจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้งท่ีเป็น
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว และบทบาทและสถานะทางสงัคม 

               -vกลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของ
บุคคล ทั้งท่ีมีอิทธิพลทางออ้มและอิทธิพลโดยตรง (Membership Groups) ไดแ้ก่ 

               -vกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น เพื่อน
ร่วมงานเป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ 
                -vกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา อาชีพ สมาคม เป็น
ลกัษณะการติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากกวา่ แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 

               -vครอบครัว (Family) สถาบนัครอบครัวมีความสาํคญัท่ีสุดและมีอิทธิพลท่ีสุดใน
กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ ซ่ึงปลูกฝังอบรมนิสัยต่างๆ แก่บุคคล นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจถึงบทบาทของแต่ละ
บุคคลในครอบครัว ซ่ึงจะแสดงบทบาทและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของบุคคลในครอบครัวและการ
ตดัสินใจของครอบครัว 

               -vบทบาทและสถานภาพ (Role and Status) แต่ละบุคคลแสดงออกในแต่ละกลุ่ม
ท่ีเป็นสมาชิกอยู่ คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท เป็นทั้งลูก แม่ เพ่ือน หัวหนา้ ลูกนอ้ง เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละ
บทบาทก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แต่ละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยู่ด้วยเป็น
สถานะท่ีสังคมยอมรับในตวับุคคลนั้นๆ ตอ้งตระหนกัถึง “สัญลกัษณ์ของสถานะ (Status Symbol)” 
ในการทาํการตลาด คนตอ้งการการยอมรับจากสงัคม และพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน 
        5.4vปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัเฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนั 
                -vอายแุละขั้นของวงจรชีวิต (Age and life cycle stage) พฤติกรรมและรสนิยม
ของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามช่วงอายแุละขั้นของวงจรชีวิต 
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               -vอาชีพ (Occupation) อาชีพมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคล นักการ
ตลาดควรทาํการศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุ่มและพฒันากลยทุธ์ท่ีเหมาะสม สินคา้ประเภทเดียวกนั
อาจตอ้งมีการออกแบบท่ีหลากหลายเพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่และกลุ่มอาชีพ 

               -vสภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ยรายไดท่ี้
สามารถนาํไปใชไ้ด ้สินทรัพยแ์ละเงินออม หน้ีสิน รวมถึงทศันคติดา้นการออมและการใชจ่้ายของ
บุคคลมีอิทธิพลต่อการซ้ือ นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงสภาพเศรษฐกิจของบุคคล โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมี
ความอ่อนไหวต่อรายได ้ถา้มีการเปล่ียนแปลง จะตอ้งปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์ เช่น 
การปรับผลิตภณัฑใ์หม่ ปรับตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์หรือปรับราคาผลิตภณัฑ ์
                -vรูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแมบุ้คคลมีจะอายเุท่ากนั อยูใ่นวฒันธรรม
เดียวกนั มีสถานะทางสังคมเหมือนกนั และทาํงานอาชีพเดียวกนั ก็อาจมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ี
แตกต่างกนั วิถีท่ีบุคคลใชใ้นการดาํเนินชีวิต ไม่ว่าจะเป็นความสนใจ การแสดงออกทั้งความคิดเห็น
และการกระทาํ การนาํเสนอผลิตภณัฑค์วรพิจารณาถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของบุคคลดว้ย บางคร้ัง
อาจต้องช้ีนําถึงความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์กับรูปแบบการดําเนินชีวิต โดยต้องส่ือให้ได้ว่า
ผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคอยา่งไร 

               -vบุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 
ลกัษณะเฉพาะของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้บุคลิกลกัษณะบ่งบอกไดจ้าก
ความเช่ือมัน่ในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คลอ้ยตามผูอ่ื้น มีความเป็นผูน้าํ ชอบต่อตา้น หรือปรับตวัได้
ดี ส่วนแนวคิดของตนเองเป็นวิธีท่ีบุคคลมองตนเองในแง่มุมท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ แนวคิดท่ีมองว่าส่ิงท่ี
เป็นตวัตนท่ีแทจ้ริง (Actual Self-concept) ซ่ึงจะแตกต่างจากแนวคิดท่ีมองตนเองในอุดมคติ (Ideal 
Self-concept) เป็นส่ิงท่ีอยากจะเห็นตวัเองในส่ิงท่ีเป็น ซ่ึงแตกต่างจากแนวคิดท่ีคิดวา่คนอ่ืนมองตนเอง 
(Their other self-concept think others see them) 
        5.5vปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซ้ือของบุคคลไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวิทยา 4 ประการคือ 

               -vการกระตุน้เร้า (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลมีความหลากหลายและ
อาจเกิดข้ึนพร้อม ๆ กนั บา้งก็เป็นไบโอเจนิก (Biogenic) หรือส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากความตึงเครียด 
(Tension) เช่น ความหิว ความกระหาย ความไม่สะดวก บา้งก็เกิดจากสภาวะจิตใจ (Psychogenic) เกิด
ความตึงเครียด เช่น การยอมรับการมีส่วนร่วมของสังคม การยอมรับการประสบความสําเร็จ ความ
ตอ้งการต่างๆ จะยงัไม่มีแรงจูงบใจมากพอท่ีจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการกระทาํในทนัที เพียงแต่
ก่อใหเ้กิดความรู้สึกตึงเครียด ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งสร้างการกระตุน้เพื่อใหเ้กิดการกระทาํ การศึกษา
ถึงทฤษฎีการจูงใจจะช่วยให้เขา้ใจและสามารถนาํแนวคิดการจูงใจมาปรับใชไ้ดเ้หมาะสมยิ่งข้ึน ซ่ึง
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ทฤษฎีท่ีไดรั้บการกล่าวถึงและนาํมาใชม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่  ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ ทฤษฎีการจูงใจ
ของ ฟรอยด ์และทฤษฎีการจูงใจของเฮิร์ซเบิร์ก 

               -vการรับรู้  (Perception) ผู ้ท่ีได้รับการกระตุ้นจะพร้อมท่ีจะแสดงออก  การ
แสดงออกในรูปแบบไหนข้ึนอยูก่บัการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก (Select) 
จดัการ (Organize) และแปล (Interpret) ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยันาํเขา้ ซ่ึงส่งผลใหก้ารรับรู้ของบุคคลต่อส่ิง
เดียวกนัแตกต่างกนัไป เน่ืองจากกระบวนการในการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั 

               -vการเรียนรู้ (Learning) ถา้ไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม แสดงว่าไม่เกิดการ
เรียนรู้ ในทางตรงกนัขา้ม ถา้เกิดพฤติกรรม แสดงว่าเกิดการเรียนรู้ สามารถสร้างการเรียนรู้ให้บุคคล
โดยใช้แรงขบัดนั (Drive) ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ส่ิงช้ีนาํ (Cue) การตอบสนอง (Response) และการ
บงัคบั (Reinforcement) 

               -vความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitude) มาจากการเรียนรู้ของบุคคลท่ีมี
การปลูกฝังมาระยะเวลาหน่ึง จากสภาพแวดล้อมและสังคมท่ีบุคคลอยู่ร่วมเป็นส่วนใหญ่ เช่น 
ครอบครัว วฒันธรรม ศาสนา ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการดาํรงชีวิตและพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และความเช่ือและทศันคติเปล่ียนแปลงไดย้าก 
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ภาพที ่ 2.2  รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ  (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550 : 38) 
 
 การศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะช่วยให้ทราบถึงลกัษณะและพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีจะเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และนาํมาเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดท่ีเหมาะสม
กบัแต่ละกลุ่ม โดยทาํการศึกษาถึงหลกัการในการวิเคราะห์พฤติกรรมv6Wsv1Hvเพื่อให้ไดค้าํตอบท่ี
ต้องการทราบตามหลัก  7Osvคือvใครคือตลาดเป้าหมาย  (Whovisvinvtargetvmarket?) เพื่อหา
กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแทจ้ริง ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) เพื่อทราบถึงความ
ตอ้งการท่ีแทจ้ริง (Objects) ทาํไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?) เพื่อใหท้ราบถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริง 
(Objectives) ในการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Whovparticipatesvinvthe 

   ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ 
  -  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

  -  ปัจจยัดา้นสังคม 

  -  ปัจจยัส่วนบุคคล 

  -  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ส่ิงเร้า (Stimulus = S) 

ส่ิงเร้าทางการตลาด         ส่ิงเร้าอืน่ 
  -  ผลิตภณัฑ ์                  - เศรษฐกิจ 

  -  ราคา                           - เทคโนโลย ี
  -  การจดัจาํหน่าย           - การเมือง 

  -  การส่งเสริมการขาย    - วฒันธรรม 

                                         - ฯลฯ 

การตอบสนอง 

(Response = R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

 

การเลือกตรา
ผลิตภณัฑ ์

 

การเลือกผูข้าย 
 

เวลาในการซ้ือ 
 

ปริมาณการซ้ือ 
 

กล่องดาํ 

กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

การรับรู้ปัญหา 

 

การคน้หาขอ้มูล 

 

การประเมินทางเลือก 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
 

ปริมาณการซ้ือ 
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buying?) เพื่อทราบว่ามีบุคคลใดท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organization) ซ้ือ
เม่ือใด (When does the market buy?) เพื่อทราบโอกาสในการซ้ือของลูกคา้ (Occasion) ซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market buy?) เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา้ (Operation) ว่ามีขั้นตอนการ
ซ้ืออย่างไร นอกจากน้ี การทราบถึงความรู้สึกของลูกคา้หลงัการซ้ือ-การใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น จะช่วยให้
ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินคา้และบริการใหส้ามารถตอบสนองต่อลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
 รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึก
ของเขาทาํให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งทาํการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา เพื่อทาํการตดัสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) 
ในท่ีสุด ซ่ึงส่ิงท่ีอยูใ่นกระบวนการความคิดของผูบ้ริโภคท่ีเราไม่สามารถมองเห็นไดท่ี้เรียกว่า กล่อง
ดาํ (Black Box) เพื่อให้เกิดความเขา้ใจ นกัการตลาดตอ้งทาํการศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
สามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนคือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ-การใช ้
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ชั้นสังคม ปัจจยัทางสังคม 
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ และปัจจยัส่วนบุคคล กล่าวคือ อายุและขั้นของวงจร
ชีวิต อาชีพ สภาพเศรษฐกิจของบุคคล รูปแบบการดาํเนินชีวิต รวมถึงบุคลิกลกัษณะและแนวคิดของ
ตนเอง ซ่ึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และสุดทา้ย ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
 
2.4  แนวคดิและทฤษฎกีารตัดสินใจ 
 ฉัตยาพร เสมอใจv(2550 : 49)vผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หรือบริการแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนั สําหรับสินคา้บางประเภท ผูบ้ริโภคอาจตอ้งใชเ้วลาในการ
ตดัสินใจนานและตอ้งการขอ้มูลมาก ไดแ้ก่ สินคา้ราคาแพง อายุการใช้งานนานๆ ไม่เปล่ียนบ่อย 
โดยเฉพาะถา้เป็นสินคา้หรือบริการท่ีไม่เคยใชม้าก่อน เช่น สถานศึกษา โรงพยาบาล รถยนต ์บา้น เป็น
ตน้ แต่สําหรับสินคา้บางประเภทกลบัใช้เวลาสั้ น ไม่ตอ้งการขอ้มูลมากนักในการตดัสินใจ หรือ
บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจในทนัทีโดยไม่ตอ้งพิจารณาขอ้มูลเพิ่มเติม อยา่งไรก็ดี ไม่ว่าจะเป็น
การตดัสินใจสําหรับสินคา้หรือบริการประเภทใดผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงจากการตัดสินใจ คือ
นอกจากส่ิงท่ีเขาคาดหวงัว่าจะไดรั้บแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีเขาไม่พึงปรารถนา
จากการตดัสินใจซ้ือนั้นๆ ดว้ย ซ่ึงความเส่ียงอาจเกิดไดจ้ากสาเหตุต่างๆ ต่อไปน้ี 
 1.vหนา้ท่ีของผลิตภณัฑ ์ เป็นความเส่ียงท่ีผลิตภณัฑจ์ะไม่ทาํหนา้ท่ีตารมผูซ้ื้อคาดหวงั เช่น 
เคร่ืองซกัผา้ท่ีซกัผา้ไดไ้ม่สะอาด แชมพขูจดัรังแคท่ีไม่ช่วยแกปั้ญหา เคร่ืองบินไม่ถึงท่ีหมายตามเวลา
ท่ีกาํหนด การรักษาอาการป่วยท่ีไม่หายหรือมีอาการขา้งเคียงท่ีไม่พึงประสงคเ์กิดข้ึน เป็นตน้ 
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 2.vลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ ์ เป็นความเส่ียงจากรูปลกัษณ์ภายนอกของผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคปรารถนา เช่น ขนาด สีสัน รูปร่าง หรือความสะดวกในการใช้ เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นส่วน
สําคญัท่ีผูผ้ลิตนํากลับมาพิจารณาและปรับให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน เช่น 
ช่วงหน่ึงท่ี ERICSSON เนน้ขนาดเลก็จนเป็นท่ีโดดเด่น หรือสี JOTUN Multi Color ท่ีเนน้การเสนอสี
ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยผลิตตามตวัอยา่งสีท่ีลูกคา้นาํมา เป็นตน้ 
 3.vราคา เป็นความเส่ียงจากคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บตํ่ากว่ามูลค่าของจาํนวน
เงินท่ีจ่าย ซ่ึงโดยปกติผูซ้ื้อตจะคาดหวงัวา่ตอ้งไดรั้บคุณภาพของสินคา้หรือบริการคุม้ค่ากบัจาํนวนเงิน
ท่ีตนไดจ่้ายไป หรือความเส่ียงท่ีจะจ่ายเงินซ้ือแพงกว่าซ้ือจากท่ีอ่ืน จึงมีหลายธุรกิจท่ีใชก้ลยุทธ์การ
รับประกนัราคา เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้วา่ไม่จ่ายแพงกวา่การซ้ือจากท่ีอ่ืน 
 4.vการยอมรับของสังคม เป็นความมัน่ใจในการยอมรับจากสังคม ผูบ้ริโภคจะมีความ
คาดหวงัท่ีจะให้สินคา้หรือบริการท่ีตนเลือกนั้น สะทอ้นความเป็นตวัตนให้สังคมเห็นและเกิดการ
ยอมรับ 
 5.vจิตวิทยา  ความรู้สึกภายในจิตใจหรือความเช่ือของบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและ
ใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น เช่น ความเช่ือว่านํ้ ามนัค่าออกเทน 95 ช่วยให้รถวิ่งไดแ้รงกว่า ทั้งท่ีรถสามารถใช้
นํ้ ามนัค่าออกเทน 91 ได ้เป็นตน้ 
 6.vเวลา  ทั้งเวลาในการคน้หาขอ้มูลและเวลาในการรอคอย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บางชนิด
เป็นผลิตภณัฑท่ี์หายาก อาจตอ้งเสียเวลาในการคน้หาผลิตภณัฑห์รือผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้ง เช่น อะไหล่
รถยนตส์าํหรับรถยนตบ์างประเภท หรืออะไหล่ของผลิตภณัฑเ์ทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ หรือกลอ้งถ่ายรูป ท่ีมีการเปล่ียนแปลงรวดเร็ว ทาํใหอ้ะไหล่รุ่นเดิมหายาก เป็นตน้ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 49) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการแตกต่างกนั 
แต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 5 
ขั้นตอนคือ การตระหนกัถึงปัญหาการแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และทศันคติ
หลงัการซ้ือ - การใช ้ ดงัแสดงในรูปท่ี 2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
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ภาพที ่ 2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550 : 49) 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 

  
 1.vการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) จุดเร่ิมตน้
ของปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (ldeal) คือสภาพท่ีเขา

ไม่ ใช่ 

การตระหนกัถึงปัญหา 

ตอ้งการ 

แกปั้ญหา 
หยดุ 

การแสวงหาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

ตอ้งการ 

แกปั้ญหา 
ปัญหา 

หมดไป หยดุ 

การตดัสินใจซ้ือ 

ทศันคติหลงัการซ้ือ-การใช ้

พอใจในการซ้ือ- 

การใชผ้ลิตภณัฑ ์

ไม่ 

ไม่ 

ใช่ 

ใช่ 

ไม่ 

                      การดาํเนินตามกระบวนการ 
                      การยอ้นกลบัของกระบวนการ 
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รู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่าง ๆ ท่ีเกิด
ข้ึนกบัตนเอง จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะเติมเตม็ส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง 
โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงเราสามารถสรุปไดว้่า การเกิดปัญหาของ
ผูบ้ริโภคมกัจะเกิดจากมีการเปล่ียนแปลงในรูปแบบต่าง ๆ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุต่อไปน้ี 
       1.1vส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป การแกปั้ญหาเดิมไดผ้ลดี สามารถลดความตอ้งการ และ
ไม่รู้สึกว่ามีปัญหาอีกต่อไป แต่ของท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความตอ้งการใหม่จากการ
ขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 
       1.2vผลของการแกปั้ญหาในอดีตนาํไปสู่ปัญหาใหม่  หลายคร้ังการใชผ้ลิตภณัฑ์อย่าง
หน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานเคร่ืองยนต์สําหรับรถยนต์ขาด แต่ไม่
สามารถหาสายพานท่ีตรงกบัมาตรฐานของเคร่ืองยนตไ์ด ้ทาํใหต้อ้งใชส้ายพานอ่ืนมาทดแทน แต่การ
ใชส้ายพานท่ีไม่ไดม้าตรฐานตรงกบัเคร่ืองยนตก่์อให้เกิดเสียงดงั จึงตอ้งหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อ
ลดการเสียดสีซ่ึงก่อให้เกิดเสียงดัง จนกว่าจะสามารถเปล่ียนเป็นสายพานท่ีได้มาตรฐานตรงกับ
เคร่ืองยนตเ์ป็นตน้ 
       1.3vการเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล  การเจริญเติบโตของบุคคลทั้ งด้านวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิ หรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ  การเจริญเติบโต อ้วนข้ึน ผอมลง หรือแม้กระทั่งสภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความ
เปล่ียนแปลงและความตอ้งการใหม่ ๆ ต่างก็ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
       1.4vการเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว  เม่ือระยะเวลาผา่นไป บางครอบครัวอาจมี
การเปล่ียนแปลงสภาพของครอบครัว เช่น การมีสมาชิกใหม่เขา้มาในครอบครัว การแต่งงาน การมี
บุตร การรวมครอบครัวเป็นครอบครัวใหญ่  หรือการแยกครอบครัวเป็นครอบครัวเลก็ลง เป็นตน้ จึงมี
ความตอ้งการสินคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลงนั้นไดเ้หมาะสมยิง่ข้ึน 
       1.5vการเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงสถานะ
ทางการเงินของบุคคลหรือครอบครัว ทั้งในรูปของสินทรัพยแ์ละเงินสด เช่น การเล่ือนขั้นเล่ือน
ตาํแหน่งท่ีทาํให้มีเงินเดือนเพิ่มข้ึน ถูกรางวลัสลากกินแบ่งรัฐบาลรางวลัใหญ่ท่ีทาํให้หลายคน
กลายเป็นเศรษฐีชัว่ขา้ม คือ  การลงทุนดา้นอสังหาริมทรัพยจ์าํนวนมากท่ีทาํใหก้ารหมุนเวียนของเงิน
สดลดลง หรือประสบปัญหาธุรกิจท่ีทาํให้ขาดสภาพคล่อง เป็นต้น จะส่งผลให้การดาํเนินชีวิต
เปล่ียนแปลง ซ่ึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน 
       1.6vผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง  บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั  แต่ละช่วงชีวิต 
และแต่ละกลุ่มสงัคมท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัเดก็จะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นครอบครัว วยัรุ่นจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็น
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เพื่อนวยัทาํงานจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นเจา้นายหรือเพื่อนร่วมงาน เป็นตน้ เม่ือมีการเจริญเติบโต มีการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้ม ก็จะส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงกลุ่มอา้งอิง และทาํให้พฤติกรรมและ
ความตอ้งการเปล่ียนแปลงตามไปดว้ย เน่ืองจากกลุ่มอา้งอิง  และทาํให้พฤติกรรมและความตอ้งการ
เปล่ียนแปลงตามไปดว้ย เน่ืองจากกลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ดว้ยเช่นกนั ดงันั้นการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิงจึงอาจทาํให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและก่อให้เกิด
ความตอ้งการใหม่ ๆ ข้ึนได ้
      1.7vประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด  เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ ไม่ว่า
จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก  แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานขาย หรือ
การตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ  ก็จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความ
ตอ้งการข้ึนได ้เช่น เห็นประสิทธิภาพของเคร่ืองซกัผา้ท่ีสามารถซกัเส้ือผา้ไดส้ะอาด  รวดเร็ว  และซกั
ผา้นวมผืนโตได้จากการสาธิตสินคา้ในงานนิทรรศการ ก็อยากมีไวใ้ช้บา้ง การเห็นนายแบบใน
โฆษณาท่ีใชส้เปรยน์ํ้ าหอมแลว้มีผูห้ญิงชอบมากมาย กอ็ยากเป็นเช่นนั้นบา้ง หรือการอยากไดข้องแถม
ท่ีติดมากบัตวัสินคา้ เป็นตน้ 
 เม่ือผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้หาก
ปัญหาไม่มีความสําคญัมากนัก คือแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้เขาก็จะไม่ใส่ใจท่ีจะแกปั้ญหานั้นหรือไม่ก็ได ้
หากปัญหาไม่มีความสาํคญัมากนกั คือแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้เขาก็จะไม่ใส่ใจท่ีจะแกปั้ญหานั้น แต่ถา้หาก
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลง หรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ี
กลายเป็นแรงผลกัดนัให้เขาพยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหา
ขอ้มูลก่อน 
 2.vการแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหา
หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ โดยจะหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
      2.1vขอ้มูลภายใน  ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลจากแหล่งภายใน คือเร่ิมจากความทรงจาํของ
ตนท่ีสามารถระลึกไดใ้นอนัดบัตน้ ๆ ก่อน ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งพยายามทาํใหสิ้นคา้ของตนประทบั
อยูใ่นความทรงจาํและความระลึกถึงของผูบ้ริโภคเป็นยีห่อ้ตน้ๆ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะระลึกถึงยีห่อ้อ่ืน ๆ 
โดยปกติคนส่วนใหญ่จะจดจาํสินคา้ในแต่ละประเภทไดป้ระมาณ 5+2 ยีห่อ้ หากยีห่อ้ท่ีผูบ้ริโภคจดจาํ
ไดแ้ต่กลบัไม่พอใจยี่ห้อเหล่านั้น ประกอบกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไม่รุนแรง คือจะแกไ้ข
ปัญหา หรือไม่แกไ้ขก็ได ้กระบวนการการตดัสินใจนั้นก็จะยติุลง (Abortion) ถา้หากผูบ้ริโภคยงัไม่
ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากไม่พอใจในตรายี่ห้อท่ีจาํได ้ในขณะท่ีปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นยงัคงความรุนแรงอยู ่
ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งหาขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนต่อไป 
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      2.2vขอ้มูลภายนอก เป็นขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ท่ีสามารถใชข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้
เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ จุดขายสินคา้ บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่าย พนกังาน
ขายรวมถึงกลุ่มอา้งอิงต่างๆ ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น ครอบครัว  หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้แลว้  เป็นตน้ ซ่ึง
แหล่งขอ้มูลเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการพิจารณาและการตดัสินใจของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั 
 3.vการประเมินทางเลือก (Evaluation) นกัการตลาดจะเร่ิมเขา้มามีบทบาทในขั้นน้ี โดยการ
จดัเตรียมขอ้มูลท่ีเพียงพอสาํหรับการตดัสินใจของผูบ้ริโภคผา่นส่ือต่าง ๆ ท่ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ คือตรงกลุ่มและสะดวกในการหาข้อมูล นักการตลาดต้องพยายามให้
คุณสมบติั (Qualification) และรูปลกัษณ์ (Feature)  ของสินคา้และบริการตรงกบัเกณฑใ์นการวดั 
(Criteria) หรือคุณสมบติัเฉพาะ (Specification) ของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคกาํหนดข้ึนสาํหรับใชใ้นการ
เลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะเป็นราคา  รูปแบบ  หรือคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการหรือ
สถานะของผูบ้ริโภค  ซ่ึงการประเมินสามารถทาํได ้2 วิธีดงัน้ี 
      3.1vการแสดงรายการคุณสมบติัของสินคา้  เป็นการประเมินโดยใชร้ายการคุณสมบติั
ของสินคา้ แลว้นาํมาเปรียบเทียบตามความตอ้งการ  ความรู้สึก  และสถานภาพของผูบ้ริโภค  โดย
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณสมบติัท่ีเห็นว่าสาํคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัตน้ ๆ ตวัอย่างเช่น  การตดัสินใจซ้ือ 
Internet kit ของผูซ้ื้อแต่ละคนจะแตกต่างกนั โดยบางคนอาจจะตระหนกัถึงเร่ืองราคาเป็นสาํคญั 
ในขณะท่ีบางคนตระหนกัถึงเร่ืองคุณภาพของและเสียงเป็นสาํคญั เป็นตน้ นกัการตลาดสามารถนาํ
เกณฑก์ารพิจารณามาทาํการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจง่ายข้ึน  
      3.2vการให้คะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยให้คะแนนคุณสมบติั
ของสินค้าแต่ละยี่ห้อท่ีต้องการจะตัดสินใจเลือกซ้ือ  ซ่ึงจะกําหนดเป็นคะแนนจากตํ่ าไปสูง 
ตวัอย่างเช่น การตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ดยใชก้ารเปรียบเทียบคะแนนตามคุณสมบติัของรถยนตแ์ต่ละ
ยีห่อ้ และใหค้ะแนนจากสูงไปตํ่า โดยท่ี 5 = ดีมาก   4 = ดี   3 = พอใช ้2 = ไม่ค่อยดี   1 = แยม่าก 
 4.vการตดัสินใจซ้ือ (Decision marking) ปกติผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและ
ระยะเวลาในการตดัสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งการ
ขอ้มูลมากตอ้งใชร้ะยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน ตวัอยา่งเช่น ผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยสูีง 
ผลิตภณัฑร์าคาแพง และผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อความรู้สึกดา้นจิตใจ เป็นตน้ แต่ผลิตภณัฑบ์างอยา่งกลบั
ไม่ตอ้งการขอ้มูลหรือระยะเวลาในการตดัสินใจนานนัก เช่น สินคา้สะดวกซ้ือ เป็นตน้ รูปแบบ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสามารถแบ่งออกตามระดบัความพยายามในการแกปั้ญหาคือ 
      4.1vพฤติกรรมการแกปั้ญหาอยา่งเตม็รูปแบบ (Extended Problem Solving: EPS) ซ่ึงมนั
จะเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินใจการแก้ปัญหาในการซ้ือคร้ังแรก และส่วนใหญ่จะเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง นานๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง และมกัจะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่ค่อย
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คุน้เคย จึงตอ้งการรายละเอียดของขอ้มูลมาก และใชเ้วลาในการตดัสินใจนานกว่าผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคย
แลว้ 
      4.2vพฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจาํกดั (Limited Problem Solving: LPS) เป็นลกัษณะ
ของการตดัสินใจท่ีอาจมีทางเลือกท่ีไม่ค่อยแตกต่างกนัมากนกั มีเวลาในการตดัสินใจไม่มาก หรืออาจ
ไม่คิดวา่มีความสาํคญัมากนกั จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่งจริงจงัมากนกั  
      4.3vพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน ซ่ึงเป็นลกัษณะของการซ้ือซํ้ าท่ีอาจมา
จากความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแกไ้ขได ้จึงทาํการแกปั้ญหาเหมือนคร้ังก่อน ๆ ท่ีสามารถ
สร้างความพึงพอใจได ้จึงทาํการซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิมๆ จนกลายเป็นความเคยชิน ซ่ึงเป็นพฤติกรรมของ
ความภกัดีต่อตราผลิตภณัฑ ์(Brand Loyalty) อีกนยัหน่ึงอาจกล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภคอาจจะมาจากความ
เฉ่ือย (Inertia)  ท่ีจะตอ้งเร่ิมตน้ศึกษาหรือแกปั้ญหาใหม่ทุกคร้ัง จึงใชว้ิธีการใชค้วามเคยชิน แต่ถึง
ผูบ้ริโภคถูกกระตุน้กส็ามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมใหต้ดัสินใจใหม่ได ้
      4.4vพฤติกรรมท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลายหลาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีแนวโนม้ท่ีจะ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากความตอ้งการหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดอยู่เสมอจึง
ทดลองหาส่ิงใหม่อยูเ่ร่ือย ๆ ถึงแมจ้ะรู้สึกไมพึงพอใจกบัผลิตภณัฑท่ี์ใช่อยู ่
 โดยท่ีในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1.vท่านเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ (Do you want to buy or not?)  ในการตดัสินใจ
ขั้นน้ี แทจ้ริงแลว้มี  3 ทางเลือกคือ ซ้ือ ซ้ือทางเลือกอ่ืน หรือไม่ซ้ือเลย เน่ืองจากถึงแมเ้ราจะสามารถ
กาํหนดกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดช้ดัเจน แต่ไม่ไดห้มายความว่าผูบ้ริโภคทุกคน
จะตอ้งทาํการตดัสินใจซ้ือไดทุ้กคร้ัง เม่ือทางเลือกท่ีมีอยู่ไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการได ้
หรือความต้องการเดิมเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคก็อาจจะยุติการตัดสินใจโดยไม่ทาํการซ้ือเลย   
ตวัอยา่งเช่น 
       - ซ้ือ : โทรศพัทมื์อถือ 
       - ซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทน : ซ้ือโทรศพัทบ์า้นแบบพกพาทดแทน หรือ 
       - ไม่ซ้ือเลย 
 2.vถา้ซ้ือท่านจะซ้ือยีห่อ้อะไร (Which brand do you want to buy?) เช่น ตวัอยา่งเดิม ถา้ซ้ือ 
จะซ้ือโทรศพัทมื์อถือระบบอะไร AIS, DTAC, TRUE MOVE หรือ HUTCH และยีห่้ออะไร เช่น 
NOKIA, ERICSSON หรือ MOTOROLA เป็นตน้ 

3.vท่านจะซ้ือท่ีไหน (Where do you want to buy?) เช่น จะซ้ือโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้ท่ีเลือกท่ี
ไหน ท่ีร้านสะดวกซ้ือ ศูนยบ์ริการของระบบโทรศพัท ์ร้านคา้ตวัแทนของโทรศพัทย์ี่ห้อนั้น ๆ หรือ
ตามบูธขายในหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป เป็นตน้ 
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4.vท่านจะซ้ือจาํนวนเท่าใด (How many do you want to buy) บริษทัจะซ้ือโทรศพัทมื์อถือ
คร้ังน้ีก่ีเคร่ือง พ่อบา้นจะซ้ือใหภ้รรยาใชด้ว้ยหรือใชร่้วมกนัเคร่ืองเดียว รวมถึงการเลือกใชโ้ปรโมชัน่
ท่ีระบบโทรศพัทเ์สนอในรูปแบบ เป็นตน้ 

5.vท่านจะซ้ืออยา่งไร (How do you want to buy) ไดแ้ก่ ซ้ือเงินสดหรือซ้ือเงินผอ่น และจ่าย
ดว้ยเงินสดหรือจ่ายดว้ยบตัรเครดิต   

 6.vทศันคติหลงัการซ้ือ-การใช ้(Post-attitudes) ทศันคติท่ีดีของผูบ้ริโภคหลงัการซ้ือการใช้
สินคา้หรือบริการจะเป็นขุมทรัพยท่ี์สําคญัของธุรกิจ เน่ืองจากในการบริโภคสินคา้หรือบริการช้ิน 
หน่ึง ๆ  ของผู ้บริโภคจะมีขั้นตอนดังน้ี  เ ม่ือมีผลิตภัณฑ์ใหม่ออกมา  เช่น การเข้าสู่ตลาดของ
โทรศพัทมื์อถือยีห่อ้ใหม่หรือระบบใหม่ ผูบ้ริโภคจะเกิดการรับรู้ (Awareness)  ว่ามีผลิตภณัฑน้ี์อยูใ่น
ตลาดจากการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ทั้งโทรทศัน์  วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร เม่ือผูบ้ริโภคเห็นว่าผูท่ี้
ใชผ้ลิตภณัฑใ์นโฆษณาเกิดประโยชน์เกิดความสะดวกสบายต่อการใช ้ก็เกิดการยอมรับ (Acceptance)  
ในผลิตภณัฑน์ั้น จึงทาํการแสวงหาขอ้มูล (Search for information) จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ จนได้
ขอ้มูลและมีความพอใจ (Preference) แลว้กจ็ะทาํการตดัสินใจเลือกซ้ือ (Select) วา่จะซ้ือรุ่นใด แบบใด 
ซ้ือวนัไหน และทาํการใช ้(Use)  เม่ือใชแ้ลว้จะรู้สึกอยา่งไรต่อผลิตภณัฑ ์มีความพึงพอใจหรือไม่ ก็จะ
กลายเป็นทศันคติหลงัการซ้ือ-การใช ้(Post-attitudes) ซ่ึงจะเป็นแหล่งขอ้มูลสาํหรับการตดัสินใจซ้ือ
ในคร้ังต่อ ๆ ไป เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภัณฑ์ใหม่มาทดแทนของเดิมท่ีหมดไป เขาอาจจะซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์บบเดิมยี่ห้อเดิม ซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิมยี่ใหม่  หรือซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีสามารถใชท้ดแทนกนั
ได ้ ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งพยายามท่ีจะรักษาตลาด  โดยการทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติหลงัการ
ซ้ือ-การใชท่ี้ดีต่อสินคา้หรือบริการ เพื่อให้เกิดความภกัดี (Loyalty) ต่อตราสินคา้และทาํการซ้ือซํ้ า
ต่อไป ตวัอยา่งเช่น นกัศึกษาคนหน่ึงอาจทดลองใชป้ากกายี่หอ้ใหม่ แลว้พบว่าปากกาใหม่ซ้ือมาเขียน
ล่ืน ดา้มจบัถนดัมือ  ใชแ้ลว้รู้สึกพึงพอใจ เม่ือตอ้งการซ้ือปากกาใหม่ นกัศึกษาคนนั้นก็จะมีขอ้มูลของ
ปากกายี่ห้อเดิมท่ีเคยใชแ้ลว้รู้สึกดี และจะนาํมาพิจารณาเลือกซ้ืออีก และอาจทดลองใชสิ้นคา้อ่ืน ๆ 
ของยีห่อ้เดียวกนัดว้ย  ในทางตรงกนัขา้ม  หากไม่ชอบกอ็าจกลายเป็นไม่ใช่ยีห่อ้นั้นอีกเลย และอาจไม่
ยอมทดลองใชสิ้นคา้  อ่ืน ๆ ของยีห่อ้เดียวกนัอีกดว้ย เป็นตน้ 
 การตดัสินใจvหมายถึงvกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก   
ต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอใน
ชีวิตประจาํวนัผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีเขาไม่พึงปรารถนาจากหน้าท่ีของผลิตภณัฑ ์
ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ ์ ราคาท่ีแพงกว่าคุณภาพของสินคา้ การยอมรับของสังคม จิตวิทยา
ท่ีเป็นความรู้สึกภายในจิตใจของตนเอง  และเวลาท่ีอาจตอ้งเสียไปในการซ้ือ-การใช้ ซ่ึงสามารถ
หาทางเล่ียงความเส่ียงไดโ้ดยหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ภกัดีต่อตราสินคา้ ซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมี
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ช่ือเสียง หาบริษทัหรือร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง บริษทัทีมีสาขามาก ซ่ือสินคา้ราคาแพงหรือสินคา้ท่ีมีการ
สร้างความมัน่ใจ 

 กระบวนการตดัสินใจแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 
 1.vการตระหนกัถึงปัญหา ซ่ึงอาจมาจากส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป ผลของการแกปั้ญหาใน

อดีตนําไปสู่ปัญหาใหม่ การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว การ
เปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง และประสิทธิภาพของการส่งเสริม
ทางการตลาด 

2.vการแสวงหาขอ้มูล ซ่ึงมาจากขอ้มูลภายในซ่ึงเป็นขอ้มูลเดิมท่ีมีอยู ่และ/หรือขอ้มูลจาก
ภายนอกจากแหล่งต่าง ๆ 

3.vการประเมินทางเลือก โดยการเปรียบเทียบรายการคุณสมบติัของสินคา้หรือการให้
คะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้ 

4.vการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่อยา่งไร 
5.vทศันคติหลงัการซ้ือ-การใชจ้ะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในคร้ังต่อไป   
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่   

ความจาํเป็น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ และปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาพ
เศรษฐกิจ ครอบครัว สงัคม วฒันธรรม การติดต่อธุรกิจ และสภาพแวดลอ้ม 

 
2.5  แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

นักวิชาการด้านการตลาดหลายท่านได้ให้ความหมายของคาํว่า “ส่วนประสมทาง
การตลาด” ไวต่้าง ๆ กนั ในหลายทรรศนะ ตามแนวคิดของแต่ละคน ซ่ึงผูศึ้กษารวบรวมได ้ดงัน้ี  

Philip Kotler. (1994 : 39)vกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของตวัแปรท่ี
สามารถควบคุมไดท้างการตลาดซ่ึงบริษทันาํมาประสมประสารกนั เพื่อทาํ การตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ในตลาดเป้าหมาย  

เสรี วงศม์ณฑาv(2542 : 1)vไดใ้หค้วามหมายส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมี
สินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ และ
ผูบ้ริโภคยินดีจ่าย เพราะมองเห็นว่าคุม้รวมถึงการมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบั
พฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยามยามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้ 

ศิริวรณ เสรีรัตน์ และคณะv(2541 : 35)vส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง วิธีการใช้
เคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด กล่าวคือ การตอบสนอง ความสนใจ
ของลูกคา้ และนาํความพึงพอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาด จดัเป็นส่วน
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หน่ึงของกลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีจาํเป็นตอ้งนาํมาประยกุตใ์ชร่้วมกนั เพ่ือสนองความตอ้งการของ
ตลาด และมีความสัมพนัธ์กนั โดยมีผูบ้ริโภคหรือผูใ้บริการเป็น จุดศูนยก์ลางของการวางแผน
การตลาด  
 วิจิตรา จริยะปัญญาv(2544 : 40 - 47)vกล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดโดยทัว่ไปจะ
ประกอบดว้ยส่วนประกอบสาํคญั 4 ส่วน หรือภายใต ้4 P’s ดงัต่อไปน้ี  

1. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
    ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงจะ
ประกอบดว้ย คุณภาพ การออกแบบ รูปลกัษณ์ การสร้างตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์รวมทั้งการจดัส่ง 
การซ่อมแซม การฝึกอบรม ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ จดัเป็นเคร่ืองมือส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีจดัเป็นพื้นฐานท่ีสุด ซ่ึงถือว่าเป็นขอ้เสนอให้กบัผูซ้ื้อท่ีสามารถมองเห็นและสามารถ
จบัตอ้งได ้ในการพฒันาผลิตภณัฑห์รือเสนอส่ิงท่ีแตกต่างและดีกวา่คู่แข่งขนั เพื่อทาํใหต้ลาดเป้าหมาย
เกิดความรู้สึกช่ืนชอบและยอมจ่ายเงินในการซ้ือ นกัการตลาดตอ้งจดัการใน เร่ืองต่าง ๆ ต่อไปน้ี  

    1.1vสายผลิตภณัฑ ์ หมายถึง การจดักลุ่มของผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั และมี
การใชง้านคลา้ยคลึงกนัเอาไวด้ว้ยกนั เช่น ผลิตภณัฑส์ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ประกอบดว้ยหมอ้หุงขา้ว
ไฟฟ้า พดัลม ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ และเคร่ืองปรับอากาศ เป็นตน้  
                       1.2vคุณภาพของสินคา้ หมายถึง วสัดุในการผลิต การออกแบบ วิธีการผลิต ตลอดจน
การกาํหนดรูปแบบและขนาดของสินคา้  

    1.3vรูปแบบ รูปร่าง ลกัษณะ หมายถึง ลกัษณะต่าง ๆ ท่ีเด่นชดัของผลิตภณัฑท่ี์จะ
นาํเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค  

    1.4vตราสินคา้ หมายถึง ช่ือ คาํ สัญลกัษณ์ การออกแบบ หรือส่วนประสมของส่ิง
ดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้าย ซ่ึงจดัเป็นองคป์ระกอบท่ีสําคญัอย่างหน่ึงของ
ผลิตภณัฑท่ี์จะทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ  

    1.5vการรับประกนัและการเสนอคืนสินคา้ จดัเป็นส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑท่ี์ทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในตวัผลิตภณัฑม์ากข้ึน ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเร็วข้ึน  

    1.6vการหีบห่อ และขนาด จดัเป็นการออกแบบและการจดัทาํบรรจุภณัฑส่ิ์งห่อหุม้ ตวั
สินคา้ เพื่อไม่ใหสิ้นคา้เสียหาย เกิดการร่ัวไหล เพ่ือความสะดวกในการเคล่ือนยา้ย และทาํใหผู้บ้ริโภค
เกิดการตดัสินใจซ้ือรวดเร็วข้ึน  

    1.7vการใหบ้ริการดา้นต่าง ๆ เช่น การส่งมอบสินคา้ การดูแลรักษาซ่อมแซมสินคา้และ
การใหสิ้นเช่ือต่าง ๆ  
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2.vส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  
     ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน หรือเป็น ส่ิง

ท่ีตอ้งจ่ายสาํหรับการไดม้าซ่ึงบางส่ิงบางอยา่ง จะเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างจากส่วน
ประสมอ่ืน ตรงท่ีราคาสินคา้ก่อให้เกิดรายได ้ ในขณะท่ีส่วนประสมทางการตลาดตวัอ่ืนก่อให้เกิด
ตน้ทุน ดงันั้น ธุรกิจต่าง ๆ จึงพยายามท่ีจะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือใหก้ารตั้งราคาสินคา้ของบริษทั
เป็นราคาท่ีเหมาะสมและยติุธรรมทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย ในการกาํหนดราคาสินคา้ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้ง
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสินคา้ในเร่ืองต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี  

      2.1vรายการราคาสินคา้จดัเป็นราคาสินคา้เพื่อขานให้กบัผูบ้ริโภคท่ีปรากฏอยูบ่นฉลาก
สินคา้  

      2.2vส่วนลด หมายถึง ส่วนท่ีผูข้ายหกัลดจากราคาท่ีกาํหนดในรายการราคาสินคา้ใหก้บั
ผูซ้ื้อ เช่น ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดการคา้ และส่วนลดเงินสด เป็นตน้ 

      2.3vส่วนยอมให ้ จดัเป็นส่วนลดท่ีใหก้บัผูซ้ื้อ เพื่อทาํการส่งเสริมการตลาดใหก้บัผูข้าย 
เช่น ส่วนยอมใหส้าํหรับการโฆษณา ส่วนยอมใหส้าํหรับค่าใชจ่้าย จดัแสดงสินคา้ของผูข้าย เป็นตน้  

      2.4vระยะเวลาการชาํระเงิน จดัเป็นการท่ีผูข้ายยอมใหผู้ซ้ื้อจ่ายชาํระค่าสินคา้เป็นงวด ๆ 
เช่น การผอ่นชาํระเป็นงวด 3 เดือน 6 เดือน เป็นตน้  

      2.5vการใหสิ้นเช่ือ เป็นการใหผู้ซ้ื้อนาํสินคา้และบริการไปก่อนแลว้ค่อยนาํเงินมาชาํระ
สินคา้ภายหลงั ซ่ึงอาจจะใชเ้วลาชาํระค่าสินคา้ ระยะเวลา 1 เดือน 3 เดือน 6 เดือน เป็นตน้  

     ชุติมา  วงศเ์ตรียมใจv(2549 : 118)vราคาเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัเพราะเป็นตวัแปรเดียวใน
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีก่อใหเ้กิด รายไดแ้ก่ผูผ้ลิตหรือบริษทั ในขณะท่ีตวัแปรอ่ืน ๆ คือ ตน้ทุน 
แต่ราคาเป็นเป็นตวัแปรท่ีสามารถ ยืดหยุ่นได ้ สามารถปรับปรุงไดง่้ายและรวดเร็วท่ีสุดเม่ือ
เปรียบเทียบกบัส่วนประสมทางการตลาด อ่ืน ๆ อยา่งไรก็ตามราคามีคุณสมบติัอยา่งหน่ึงท่ีสามารถ
สร้างผลกระทบทางจิตวิทยาแก่ลูกคา้ได ้  โดยทัว่ไปธุรกิจการบริการกาํหนดราคาจะเร่ิมจากการ
กาํหนด วตัถุประสงคเ์ฉพาะก่อนแลว้พิจารณาความยืดหยุ่นท่ีควรจะมีได ้ โดยกาํหนดนโยบายท่ี
แน่นอน เก่ียวกบัราคาสินคา้ไวท้ั้งหมดแลว้จึงนาํเอาวิธีกาํหนดราคาลกัษณะต่าง ๆ มาใช ้ ซ่ึงเรียกว่า 
การพฒันากลยทุธ์เก่ียวกบัราคาบริการ แต่จะเหมาะสมเพียงใดนั้น ผูบ้ริโภคจะเป็นผูเ้ปรียบเทียบ 
ระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็ตดัสินใจ 
ซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปน้ี คือ คุณค่าท่ีควรรับรู้ (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์่า สูงกว่า
ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใช่จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ ปัจจยั ท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งหมดนั้นจะเห็นไดว้่ามีความเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุน และเก่ียวขอ้งกบัตลาดซ่ึงจะถูกนาํมา 
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กาํหนดเป็นราคาบริการ แต่ก็ตอ้งนึกถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความยืดหยุน่ของการกาํหนดราคา คือ 
เวลาท่ีใชไ้ปในการใหบ้ริการ และอายกุารใชง้านของสินคา้ทุนท่ีนาํมาใชใ้นการบริการ ความรู้ ความ
เช่ียวชาญในการให้บริการ และ คุณค่าของบริการในสายตาของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ และ 
ความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนั มาประกอบพิจารณาดว้ยเสมอ  

3.vส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาหน่าย  
     ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายหมายถึง วิธีการหรือช่องทางท่ีจะนาํ

สินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ช ้ การจดัจาํหน่ายเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการจดัหาแหล่ง
ขาย การเลือกผูเ้ช่ียวชาญทางการตลาด หรือสถาบนัต่าง ๆ เขา้มาช่วยกระจายสินคา้และบริการไปยงั
ตลาดเป้าหมายคนกลางทุกประเภท รวมทั้งสถาบนัท่ีเขา้มาอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ให้กิจกรรม
ทางการตลาดอ่ืนดาํเนินการไปดว้ยอยา่งดี เช่น การขนส่ง การคลงัสินคา้ เป็นตน้  

     ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัหน่าย ท่ีนกัการตลาดจะตอ้งเขา้ไปจดัการเพื่อให้
สินคา้ของตวัเองสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดท้นัเวลา และสามารถกระจายไปตามสถานท่ี ท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการ ส่วนประสมการตลาดดงักล่าวจะประกอบไปดว้ยเร่ืองต่าง ๆ ดงัน้ี  

    3.1vจดัการเก่ียวกบัช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการ จาํนวนผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง
ของทั้งหมดและของแต่ละพ้ืนท่ี ชนิดของร้านคา้ประเภทต่าง  ๆ  

    3.2vการกระจายสินคา้ใหค้รอบคลุมพื้นท่ีในทอ้งท่ีต่าง ๆ ท่ีตลาดเป้าหมายขององคก์ร
อาศยัอยู ่ 

    3.3vทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้ต่าง ๆ เช่น การเลือกตดัสินใจ ทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก ร้านคา้
ส่ง  

    3.4vการจดัการด้านการคลงัและการเก็บรักษาสินคา้การจดัการด้านการขนส่งสินคา้ 
เพื่อใหสิ้นคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็วและปลอดภยั  

4.vส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  
     ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ี 

จะตอ้งทาํการติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัสินคา้และบริการระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย
เพ่ือสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เพื่อแจง้ข่าวสาร และชกัจูงตลาดผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคท่ีมี
ศกัยภาพ เก่ียวกบัสินคา้และบริการขององคก์ร กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดมีวตัถุประสงคท่ี์สาํคญั 
เพื่อเรียกร้องให้ตลาดเกิดความสนใจในสินคา้และบริการ รักษาความสนใจของผูบ้ริโภคให้คงท่ี 
เพ่ิมพูนการรําลึกนึกถึง จดจาํ ยอมรับ และเช่ือถือในตราสินคา้ และเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
พฤติกรรมและการตอบสนองโดยตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ ทนัที ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด นกัการตลาดตอ้งใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี  
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      4.1vการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาสินคา้ การใหสิ้นคา้ตวัอยา่ง การสาธิตสินคา้ 
ของแถม ส่วนลด การใหสิ้นคา้ฟรี เป็นตน้  

      4.2vการโฆษณา เป็นการเผยแพร่ข่างสารต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้และบริการใหผู้บ้ริโภค
ไดรู้้จกัสินคา้ โดยผา่นส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้  

      4.3vการขายโดยพนกังานขาย เป็นการติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีมีลกัษณะเป็นแบบ
เผชิญหนา้ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ และเป็นการขายท่ีส่งพนกังานไปติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงท่ีบา้นหรือ
ท่ีทาํงานของผูซ้ื้อ  

      4.4vการประชาสัมพนัธ์ เป็นกิจกรรมท่ีองคก์รพยายามกระทาํเพื่อให้เกิดภาพพจน์ท่ีดี
ต่อองคก์ร เป็นการสร้างสมัพนัธ์ภาพและความเขา้ใจท่ีดีใหเ้กิดข้ึนระหวา่งองคก์รกบัประชาชนทัว่ไป  

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาด อาจเรียกอีกอยา่งว่า ปัจจยัภายในทางการตลาด หรือปัจจยัทางการตลาด 
(Internal Marketing Factor) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีบริษทัสามารถควบคุมได ้ โดยทัว่ไปส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) หรือเรียกสั้น ๆ วา่ 4Ps (Kotler. 1994 : 261) 

 1.vผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดเพ่ือการรู้จกั การเป็นเจา้ของ การใช้
หรือการบริโภคและสามารถตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดได ้ (Kotler. 1994 : 
238) หรือเป็นสินคา้บริการ หรือความคิดซ่ึงลูกคา้ตอ้งจ่ายเงินเป็นการแลกเปล่ียน หรือหมายถึง กลุ่ม
ส่ิงของท่ีมีตวัตนและไม่มีตวัตนท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจรวมถึงสี สถานท่ี 
องคก์าร หรือบุคคล จะเห็นว่าส่ิงสาํคญัสาํหรับผลิตภณัฑคื์อ ความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ ดงันั้นจึงถือว่า ธุรกิจจะขายผลประโยชน์ในตวัผลิตภณัฑ ์ ไม่ใช่ขายตวัผลิตภณัฑ์
อยา่งเดียว (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 : 92)  เน่ืองจากมีการจดัประเภทตลาดเป็นตลาด
ผูบ้ริโภค และตลาดอุตสาหกรรม การจดัประเภทผลิตภณัฑจ์ะถือเกณฑว์ตัถุประสงคใ์นการซ้ือของผู ้
ซ้ือโดยจดัประเภทเป็น 2 กลุ่มคือ 

 ผลิตภณัฑ์บริโภค และผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม ทั้งน้ีคาํว่าผลิตภณัฑ์บริโภคและ
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมจะรวมถึงบริการดว้ย (Boone and Kurtz อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ. 2541 : 124) ไดใ้หค้วามหมาย ของผลิตภณัฑบ์ริโภค (Consumer Product) ว่าหมายถึง สินคา้
หรือบริการท่ีซ้ือโดยผูบ้ริโภคขั้นสุดท้าย (Final Consumer) ส่วนความหมายของ
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม(Industrial Product) (Kotler and Armstrong อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 
2541 : 126)vใหค้วามหมายวา่ ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมหมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์าร
ซ้ือเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนหรือใชใ้นการประกอบธุรกิจสินคา้อุตสาหกรรมจะรวมถึง
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บริการดว้ยผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมมีเป้าหมายท่ีตลาดอุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดว้ยผูซ้ื้อท่ีซ้ือไปเพื่อ
การผลิตการใหบ้ริการหรือการดาํเนินงานของกิจการส่วนใหญ่คือ องคก์ารหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
ขอ้แตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑบ์ริโภคและผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม คือ ลกัษณะของวตัถุประสงคใ์นการ
ใชสิ้นคา้นั้น 

 การจดัประเภทผลิตภณัฑบ์ริโภค 
ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือv(Convenience Product)vไดก้ล่าวว่าหมายถึง สินคา้หรือบริการท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือบ่อยคร้ัง ซ้ือกะทนัหันและใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย เป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
ลกัษณะสาํคญัคือ 1) ผูบ้ริโภคมีความรู้เป็นอยา่งดีในผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการก่อนจะซ้ือ 2) เป็นสินคา้ท่ีผู ้
ซ้ือใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย 3) มกัเป็นสินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนัได ้4) ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือมีราคา
ถูกและมีการซ้ือบ่อยคร้ัง 5) ไม่มีการเปล่ียนแปลงจากแฟชัน่  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 : 
158) 

ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ (Shopping Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบติัดา้นต่าง ๆ เช่น คุณภาพ ราคา สี รูปแบบ ฯลฯ จากผูข้ายหลายรายก่อนซ้ือ 
(Boone and Kurtz. อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 : 241) 

 ผลิตภณัฑเ์จาะจงซ้ือ (Specialty Product) เป็นสินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์ 
หรือมีตราท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงเป็นเหตุให้ผูซ้ื้อเต็มใจท่ีจะใช้ความพยายามในการซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น 
ผลิตภณัฑท่ี์เจาะจงซ้ือจะเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความภกัดีในตรายี่ห้อสูง จึงเต็มใจท่ีจะใชเ้วลาและ
ความพยายามในการซ้ือสินคา้นั้นมาก (Kotler. 1994 : 161) 

ผลิตภณัฑไ์ม่แสวงซ้ือ (Unsought Product) กล่าวว่า เป็นสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคอาจ
รู้จกัหรือไม่รู้จกัก็ไดแ้ต่ไม่เคยคิดท่ีจะซ้ือ มีลกัษณะ 2 ประการคือ 1) เป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีผูบ้ริโภคยงั
ไม่รู้จกั 2) ผลิตภณัฑซ่ึ์งผูบ้ริโภคไม่มีความตอ้งการ หรือไม่เห็นความจาํเป็นตอ้งใช ้ เช่น ประกนัชีวิต 
เตาอบ ฯลฯ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.  2541 : 187)   

2.vราคาv(Price)vหมายถึง เป็นจาํนวนเงินท่ีบุคคลจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงแสดง
เป็นมูลค่า (Value) ท่ีบริโภคจ่ายเพ่ือแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
นอกจากน้ียงัมีคาํท่ีมีความหมายเก่ียวขอ้งกบัราคาคือ มูลค่า และอรรถประโยชน์ (Kotler. 1994 : 145) 

มูลค่าv(Value)vคือvการรับรู้จากลูกคา้จากการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพของสินคา้หรือ
บริการกบัราคาสินคา้นั้น โดยเป็นการวดัในเชิงปริมาณของมูลค่าผลิตภณัฑเ์พื่อจูงใจใหผ้ลิตภณัฑเ์กิด
การแลกเปล่ียน นกัการตลาดตอ้งเสนอผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ยอมรับโดยให้มีมูลค่าสูงเกินกว่าราคาและ
พยายามสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) สาํหรับผลิตภณัฑด์ว้ย ขอ้แตกต่างระหว่างราคา และมูลค่า คือ 
ราคาจะแสดงมูลค่าของสินคา้ต่อหน่ึงหน่วยเสมอ แต่มูลค่าจะแสดงมูลค่าของสินคา้ในรูปหน่ึงหน่วย
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หรือมากกว่าก็ไดอ้รรถประโยชน์ (Utility) คือ คุณสมบติัของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสามารถสนองความ
ต้องการของมนุษย์ให้ เ กิดความพึงพอใจvดังนั้ นvในการตั้ งราคาจึงจําเป็นต้องพิจารณาถึง
อรรถประโยชน์ของสินคา้นั้น คือ พิจารณาถึงคุณสมบติัต่าง ๆ ของสินคา้โดยพยายามสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหสู้งข้ึนในสายตาของผูซ้ื้อ  

3.vการจดัจาํหน่าย (Place/ Distribution) หมายถึง กระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์าก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและมีส่วนร่วมจากหลายบริษทั ดงันั้นการจดัจาํหน่าย
จึงประกอบดว้ยโครงสร้างของช่องทางท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลและธุรกิจซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ 
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมช่องทางการจดัจาํหน่ายอาจประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลางท่ีเก่ียวขอ้งใน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยจาํนวนระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง 
จาํนวนระดบัคนกลางภายในเส้นทางผลิตภณัฑ ์ และ  (หรือ) กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจาก
ผูผ้ลิตไปยงัตลาด ในการขายบางคร้ังไม่ตอ้งผา่นคนกลาง ซ่ึงเรียกว่า ช่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรง 
ซ่ึงสามารถแจกแจงรายละเอียดไดด้งัน้ี 
   3.1vช่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรง (Direct Channel) หรือการขายตรง (DirectSelling) 
หมายถึง การขายผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมโดยไม่มีคนกลาง 
ช่องทางน้ีผูผ้ลิตตอ้งทาํหนา้ท่ีการตลาดเอง นิยมใชส้าํหรับผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมมากกว่าผลิตภณัฑ์
บริโภค จะมุ่งความสาํคญัท่ีการขายโดยใชพ้นกังานขาย คือการท่ีพนกังานขายติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง 
ซ่ึงรวมถึงการขายทางไปรษณีย ์และการขายตามบา้น 

  3.2vช่องทางการจดัจาํหน่ายทางออ้ม (Indirect Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้โดยตอ้งผา่นคนกลาง ซ่ึงจะช่วยทาํหนา้ท่ีขายและการตลาดอ่ืนๆ ทาํ
ใหข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึนและช่วยขยายตลาดใหก้วา้งข้ึน 

4.vการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นส่วนประสมทางการตลาดตวัหน่ึงขององคก์ารท่ี
ใชเ้พื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการขององคก์ารโดยหวงัว่า
จะสามารถชกันาํผูรั้บให้เกิดความรู้สึกท่ีดี เกิดความเช่ือถือหรือพฤติกรรมการซ้ือหรืออาจหมายถึง 
ขอ้มูลการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทางการตลาดเพ่ือแจง้
ข่าวสาร จูงใจ สร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย 

  4.1vการโฆษณา (Advertising) เป็นทุกกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเสนอขาย และส่งเสริม
ความคิด สินคา้หรือบริการ โดยไม่ใชพ้นกังานขายท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ หรือ
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เกิดพฤติกรรมการซ้ือ การโฆษณาจึงมีลกัษณะเป็นการเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยการ
ใชส่ื้อ 

  4.2vการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใช้
บุคคลเพ่ือจูงใจให้ซ้ือ เป็นการเสนอขายโดยตรง (แบบเผชิญหนา้) หรือทางโทรศพัทก์บัลูกคา้โดย
ตวัแทนขายของบริษทั เป็นการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง 

  4.3vการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ
ท่ีสนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย โดยสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลอง
ใชห้รือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย ตอ้งใชร่้วมกบัการโฆษณา หรือการขายโดยพนกังานขาย 

  4.4vการใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations : PR)การใหข่้าว
เป็นเคร่ืองมือของการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารองคก์าร ผลิตภณัฑห์รือนโยบายผา่น
ส่ือโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองค์การท่ีไดรั้บประโยชน์ หรือเกิดพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ เป็นการใชค้วามพยายามในการส่ือสารท่ีออกแบบเพ่ือจูงใจให้เกิดทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์าร ผลิตภณัฑ ์และนโยบายขององคก์ารหรือเกิดพฤติกรรมการซ้ือ หรือหมายถึงความพยายามท่ีมี
การวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข่้าว
จึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
 
2.6  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 การวิจัยในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา”  จากการศึกษางานวิจยัพบว่ามีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมี
ประเดน็ท่ีน่าสนใจและสามารถนาํมาอา้งอิงไดโ้ดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ธนียา   สอนวิจารณ์  (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
บุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายตุ ํ่า
กว่า  30 ปี  มีสถานภาพโสด  การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี  ส่วนใหญ่เป็นพนกังานมหาวิทยาลยั
สายสนบัสนุนการสอน  มีค่าตอบแทนในการปฏิบติังานอยูร่ะหวา่ง 10,000 - 20,000 บาท  บุคลากรให้
ความสําคญักบัปัจจยัทุกดา้นในระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ์   ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด คือ 
เง่ือนไขในการทาํประกนัชีวิตชดัเจน ปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด คือ มีบริการรับทาํประกนัชีวิตทุกประเภท  
ดา้นราคา  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด  คือ ดอกเบ้ีย ท่ีตอบแทน   ส่วนปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด 
คือ สามารถชาํระเงินโดยใชบ้ตัรเครดิต  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
สูงสุด คือ  มีตวัแทนขายประกนัชีวิตโดยตรงและสะดวกจาํหน่ายรายยอ่ยอยูใ่นแหล่งชุมชน  ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด  คือ มีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํต่าง ๆ แก่ลูกคา้  
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ส่วนปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด คือ การให้ของท่ีระลึก หรือของชาํร่วยเม่ือซ้ือประกนั  การตดัสินใจเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตของบุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย  ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่มีความ
แตกต่างกนั   บุคลากรท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้น
ราคา  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร แตกต่างกนั 
 ศนัสนีย ์   รวีวงศ์อโนทยัv(2550)vศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและไม่ซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี พบว่า ผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ35 - 49 ปี มีสถานภาพสมรส ส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ และมีรายได ้10,001 - 20,000 บาทต่อเดือน ดา้นพฤติกรรมของผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 
ส่วนใหญ่ซ้ือ 1 กรมธรรม ์แบบสะสมทรัพย ์  เลือกทาํประกนักบับริษทั เอ.ไอ.เอ. เพราะบริษทัมีความ
มัน่คงและน่าเช่ือถือ และซ้ือกรมธรรมม์านาน 5  ปี  ความพึงพอใจหลงัการซ้ือและความพึงพอในสิทธิ
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการซ้ืออยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนใหญ่ทาํประกนัชีวิตกบัตวัแทนท่ีรู้จกัและ
สนิทสนมและเลือกทาํประกนัชีวิตดว้ยการตดัสินใจดว้ยตนเอง พฤติกรรมของผูไ้ม่ซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิต  ส่วนใหญ่เคยศึกษาเก่ียวกบัการประกนัชีวิต เพราะเห็นว่าการประกนัชีวิตมีความสาํคญั
ต่อตนเองและครอบครัว และเม่ือเสียชีวิตจะมีเงินกอ้นไวใ้นครอบครัว ส่วนใหญ่เคยไดรั้บการติดต่อ
จากตวัแทนประกนัชีวิตแต่ไม่ซ้ือเพราะมีรายไดน้อ้ย  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินในซ้ือกรมธรรม์
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ในทุก ๆ ดา้นในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมาก  ผูซ้ื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  ดา้นตวัแทนประกนัชีวิต  และดา้นบริษทัประกนัชีวิตมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต  ผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล  คือ เพศ อาย ุ
สถานภาพ  การศึกษาและอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตและดา้นบริษทัประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ส่วนผูซ้ื้อ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นดา้นบริษทัประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั
แต่มีความคิดเห็นดา้นตวัแทนประกนัชีวิตแตกต่างกนั 

 เบญจมาศ   เอกอุดมมณีรัตน์v(2551)vศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็ง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลvได้แก่ เพศ   อายุ  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  รายได ้ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค
ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล  ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีมีต่อเลือกซ้ือ  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา  
การจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  ความเส่ียง  และทศันคติท่ีมีต่อประกนัมะเร็งมีความสัมพนัธ์
กับการตดัสินในเลือกซ้ือประกันโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค พบว่า ผูต้อบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
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การศึกษาระดบัปริญญาตรี  มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  15,000 - 35,000 
บาท  ส่วนใหญ่ทาํประกนัชีวิตกบับริษทั เอ.ไอ.เอ.  รับทราบรูปแบบประกนัมะเร็งจากตวัแทนขาย  
ส่วนใหญ่สนใจแต่ยงัไม่ตัดสินใจทาํ เน่ืองจากต้องการศึกษารายละเอียดของแต่ละบริษัท และ
ตดัสินใจทาํกับบริษทั อยุธยา อลิอนัซ์ ซีพี ปัจจัยในการตดัสินใจเลือกซ้ือประกันโรคมะเร็งของ
ผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบว่าปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมาก
ท่ีสุดในการตดัสินใจ  คือดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นทศันคติท่ีมีต่อประกนัมะเร็ง  คือเม่ือผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจซ้ือประกนัโรคมะเร็งแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือดา้น
การจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั  ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัโรคมะเร็งดา้น
การจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัโรคมะเร็ง
ดา้นทศันคติท่ีมีต่อประกนัมะเร็งแตกต่างกนั  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งดา้นราคาแตกต่างกนั การเปรียบเทียบระดบัความสัมพนัธ์ เพศมีผลต่อ
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัโรคมะเร็ง 

 จิรพงษ ์  พงษเ์กษมสมบติัv(2548)vศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลกบัการเลือกในการทาํประกนั
ชีวิตของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ระดบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อทางเลือกการทาํ
ประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัภยั  1. ความสําคญัท่ีทาํให้ตดัสินใจเลือกทาํประกนัชีวิต ของกลุ่มผูเ้อา
ประกนัชีวิตมาก และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกทาํประกนัชีวิต 2. กลุ่มผูไ้ม่เคยทาํประกนัชีวิต
ปานกลาง 3. ปัจจยัท่ีทาํใหท่้านตดัสินใจเลือกทาํประกนัชีวิตของกลุ่มผูย้กเลิกประกนัชีวิตมาก และมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกทาํประกนัชีวิต  4. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ผูเ้อา
ประกนัภยัท่ีมีอายุต่างกนั ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีอาชีพ
ต่างกนั ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัและผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่างกนั และผูเ้อา
ประกนัภยัท่ีมีเพศต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต 
 ปิลนัธนิตย ์  ศรีพิทกัษv์(2548)vศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีซ้ือประกนั
ชีวิตจากบริษทัประกนัชีวิตและธนาคารพาณิชย ์พบว่าการซ้ือประกนัชีวิตระหว่างบริษทัประกนัชีวิต
เอ.ไอ.เอ. กบั ธนาคารไทยพาณิชย ์ ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อการซ้ือประกนัชีวิต 
ระหว่าง กลุ่มผูซ้ื้อทั้งสองกลุ่ม พบว่า  มีความคิดเห็นในระดบัท่ีแตกต่างกนั 5 ปัจจยั กล่าวคือ จาํนวน
ลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตกบัธนาคารไทยพาณิชย ์เห็นว่าปัจจยัดา้นผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บใน
อนาคตมีผลต่อการซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสูงกว่าจาํนวนลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตกบับริษทั
ประกนัชีวิต เอ.ไอ.เอ  ลูกคา้ท่ีซ้ือประกนัชีวิตกบับริษทัประกนัชีวิต เอ.ไอ.เอ. เห็นว่าปัจจยัดา้นสิทธิ
ประโยชน์ในการเบิกค่ารักษาพยาบาลได ้ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บการหักค่าลดหยอ่นในการ
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คาํนวณภาษีเงินได้ ปัจจัยด้านระยะเวลาในการชําระค่าเบ้ีย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายผ่าน
พนกังาน มีผลต่อการเลือกซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตสูงกวา่จาํนวนลูกคา้ท่ีซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต 



บทที ่3 
 

วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

การคน้ควา้อิสระ  “เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค
ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา” โดยมีเน้ือหาและสาระสาํคญัในการดาํเนินการตามลาํดบัขั้นตอน 
ดงัต่อไปน้ี  

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3  การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.4  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระ 
ประชากรท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระ คือ ประชากรในจงัหวดันครราชสีมา ท่ีมีอาย ุ25 - 60  ปี 

ระหวา่งเดือน พฤศจิกายน พ.ศ.2554 ถึง มกราคม พ.ศ. 2555 โดยจาํนวนประชากรในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา มีจาํนวนทั้งส้ิน 137,101 คน (ขอ้มูลจากทะเบียนราษฎร เทศบาลนคร นครราชสีมา 
ขอ้มูล ณ เดือนมิถุนายน 2554) 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั 
(Yamane′  อา้งถึง มลัลิกา  บุนนาค. 2548) การคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากจาํนวน

ประชากรของยามาเน่.ใชสู้ตรดงัน้ี 

   
( )21 eN

Nn
+

=  

 เม่ือ     n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
           N  แทน  ขนาดของประชากร 
            e  แทน ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ของกลุ่มตัวอย่าง                   

มีค่าเท่ากบั .05 
สําหรับการวิจัยคร้ังน้ีต้องการระดับความเช่ือมั่นท่ี  95% นั่นคือยอมให้เกิดความ

คลาดเคล่ือนในการเลือก ตวัอยา่งได ้5% (0.05) ดงันั้นจึงแทนค่าไดข้นาดตวัอยา่งดงัน้ี 
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( )205.0107,1371
107,137

+
=n  

  40099.399 ≈=n  
ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งสาํหรับการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
การสุ่มตวัอยา่ง 
ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างตามความ

สะดวก โดยเลือกผูท่ี้เต็มใจและสะดวกจะตอบแบบสอบถามในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเพ่ือให้ไดผ้ลของ
การศึกษาท่ีน่าเช่ือถือมากท่ีสุด 

 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูศึ้กษาสร้างข้ึนเองจากการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้าก
เอกสาร ตาํราและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งแลว้นาํมาประยกุตเ์ป็นลกัษณะคาํถามในแบบสอบถาม เพ่ือเป็น
เคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงแบบสอบถามดงักล่าว แบ่งเป็น 3 ตอน แต่ละตอนมีรายละเอียด
ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1vแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพ โรคทางพนัธุกรรม 

ตอนท่ี 2vแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ประกนัชีวิต 

ตอนท่ี 3vแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ย คาํถามประเภท    

ต่าง ๆ โดยเน้ือหาของแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1vขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน ระดบัการศึกษาสูงสุด สถานภาพการสมรส โรคทางพนัธุกรรม 
ส่วนท่ี 2vขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต

ของผูบ้ริโภค โดยแบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิดโดยให้คะแนนนํ้ าหนกั (Multiple Rating List 
Scale Questions) และเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอตัรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงเป็นสเกลท่ีแสดงถึง
ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตในระดบั
ความคิดท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุดไปจนถึงระดบัความคิดท่ีไม่เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  จาํนวนขอ้คาํถาม 15 ขอ้ 
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ส่วนท่ี 3vขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค โดยแบ่งออกเป็น 
6 ดา้น คือ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร)  Why (ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ)  When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด)  Where 
(ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตท่ีไหน)  Whom (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ)  How (ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) ซ่ึงใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิดโดยใหค้ะแนนนํ้ าหนกั (Multiple Rating List 
Scale Questions) และเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอตัรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงเป็นสเกลท่ีแสดงถึง
ระดบัความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัความคิดท่ีเห็นดว้ยว่ามีผลมากท่ีสุด
ไปจนถึงระดบัความคิดท่ีไม่เห็นดว้ยวา่มีผลนอ้ยท่ีสุด จาํนวนขอ้คาํถาม 30 ขอ้  

โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั ซ่ึงกาํหนดเกณฑใ์นการให้คะแนนตามแนวของ Linkert Scale ได้
ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
ระดบัคะแนน 3 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
การกาํหนดเกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรคาํนวณช่วงกวา้งระหว่างชั้น (ชูศรี  

วงศรั์ตนะ. 2544 : 25) สาํหรับเกณฑเ์ฉล่ียการแปลความหมายเพ่ือจดัระดบัความคิดเห็นของ
ประชากรในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ใชเ้กณฑด์งัน้ี 

 อนัตรภาคชั้น Interval (I)   =           พิสยั Range (R) 
 

               =            5 – 1 
                5 
               =        0.8 
โดยการอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท      

อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) มีช่วงคะแนนดงัต่อไปน้ี 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่    4.21-5.00    หมายถึง    มีความเห็นดว้ยในระดบัดีท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่    3.41-4.20    หมายถึง    มีความเห็นดว้ยในระดบัดี 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่    2.61-3.40    หมายถึง    มีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่    1.81-2.60    หมายถึง    มีความเห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่    1.00-1.80    หมายถึง    มีความเห็นดว้ยในระดบันอ้ยท่ีสุด 
ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั มีดงัต่อไปน้ี 

จาํนวนชั้น Class (C) 
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1.vศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามท่ีใช้ในการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารและตาํราท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวคิดในการสอบถาม 

2.vศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และเอกสารการวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยพิจารณาถึงรายละเอียด   
ต่าง ๆ เพื่อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีกาํหนดไว ้

3.vร่างแบบสอบถามข้ึนให้สอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อ
ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อนาํมาวิเคราะห์ 

4.vนาํแบบสอบถาม ให้อาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญ 2 ท่านตรวจสอบเพื่อแกไ้ขให้
ถูกตอ้ง 

5.vนาํแบบสอบถามท่ีได ้ทาํการทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบความ
เขา้ใจในการใชภ้าษาและความเหมาะสมของเน้ือหา 

6.vนําแบบสอบถามท่ีทาํการแก้ไขโดยสมบูรณ์แล้วนําไปทาํการเก็บข้อมูล จากกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีกาํหนดไวต่้อไป 

 
3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการคน้ควา้อิสระเชิงสาํรวจv(Survey Method)vเพ่ือศึกษา “ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา” มีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลเพื่อการวิจยัในคร้ังน้ีจาก 2 แหล่ง ไดแ้ก่ 
 1.vแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด ของ
ประชากรในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 

2.vแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีการเก็บ
รวบรวมไวแ้ลว้ทั้งหน่วยงานของรัฐและเอกชน ไดแ้ก่ หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ 
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์และวารสารต่างๆ  

 
3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัทาํการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปเพื่อการวิจยั SPSS 
(Statistical Package for Social Sciences) for Windows version 16 โดยดาํเนินการวิเคราะห์ ดงัน้ี
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในส่วนของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล
ของกลุ่มตวัอย่าง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ ปัจจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบสอบถาม ดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี 1vขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ระดบัการศึกษา สถานภาพ โรคทางพนัธุกรรม ของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงจะแสดงผลเป็นความถ่ีและร้อยละ 

ส่วนท่ี 2vขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยแสดงผลเป็นค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

ส่วนท่ี 3vขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต โดยแสดงผลเป็นค่าเฉล่ีย 
(Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.vการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชท้ดสอบสมมุติฐาน
การวิจยั ทั้งน้ีเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ของตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม โดยใชส้ถิติดงัน้ี 

Independent Sample t-test เพื่อใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระ
ต่อกนั และใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกว่า 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั ซ่ึงถา้ผลการวิเคราะห์
พบความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีการ
เปรียบเทียบทดสอบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญันอ้ยท่ีสุด LSD (Least Significant Difference) 

วิ เคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแบบเพียรสัน  (Pearson’vProductvMomentvCorrelation 
Coefficient) เพื่ออธิบายความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
1.vการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  
เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัการตลาดตอ้งใชส้ถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์ เพื่อตอ้งการ

อธิบายหรือบรรยายถึงคุณลกัษณะขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาได ้โดยแปลงขอ้มูลดิบ (Raw Data) ใหอ้ยู่
ในรูปท่ีสามารถเขา้ใจและแปรผลใหเ้ขา้ใจไดง่้าย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ. 2541 : 195) ผูว้ิจยัใช้
สถิติน้ีในการหาค่าขอ้มูลเบ้ืองตน้และขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

     1.1vค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เป็นการวดัแนวโนม้เขา้สู่ศูนยก์ลางของขอ้มูลท่ีนิยมใชม้าก
ท่ีสุด เหมาะกบัขอ้มูลท่ีมีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal Symmetric) ค่าเฉล่ียของขอ้มูล หาไดจ้าก
ผลรวมของทุกค่าของขอ้มูลทั้งหมดหารดว้ยจาํนวนขอ้มูลทั้งหมด ค่าเฉล่ียท่ีมีค่าสูงจะดี (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์และคณะ. 2541 : 196) 

     1.2vส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เป็นการวดัการกระจายของขอ้มูลว่า
เป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) 

     1.3vค่าสถิติร้อยละ(Percent) การนาํเสนอขอ้มูลโดยใชร้้อยละ เพื่อท่ีจะบอกวา่ในจาํนวน
ตวัอย่างท่ีนาํมาศึกษานั้นในแต่ละกลุ่มมีจาํนวนก่ีเปอร์เซ็นต ์เพ่ือเปรียบเทียบความถ่ีของขอ้มูลในแต่
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ละกลุ่มกบัจาํนวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีเทียบเป็น 100 ค่าร้อยละ ท่ีมีค่าสูงจะดี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 
2541 : 201) 

2.vการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
     2.1vIndependent Sample (t-test) เป็นการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัความแตกต่างของ

ค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั ผลจะปรากฏเป็นค่า Sig (Significant) เป็นการบอก
นยัสําคญัทางสถิติ ถา้ Sig น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อตวัแปรตามแตกต่างกนั ถา้ Sig มากกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อตวัแปรตามท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ. 2541 : 244) 

     2.2vการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวv(One-wayvAnalysisvofvVariance : 
ANOVA) เป็นการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัความแตกต่างของค่าเฉล่ียของประชากรมากว่า 2 กลุ่ม
ข้ึนไป ผลจะปรากฏเป็นค่า Sig (Significant) เป็นการบอกนยัสาํคญัทางสถิติ ถา้ Sig นอ้ยกว่า 0.05 
แสดงว่ายอมรับสมมติฐาน หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อตวัแปรตามแตกต่างกนั ถา้ 
Sig มากกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อตวัแปร
ตามท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2541 : 244)  

     2.3vสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation) เป็นการทดสอบ
สหสัมพนัธ์อย่างง่าย โดยดูว่าตวัแปรตน้มีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามหรือไม่ (ดูท่ีค่า Sig.) และ
สัมพนัธ์กนัไปทิศทางใด (โดยดูไดจ้ากค่า r (Correlation)) ถา้ค่า Sig มากกว่า 0.05 แสดงว่าไม่มี
ความสัมพนัธ์แต่ถา้ค่า Sig นอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ามีความสัมพนัธ์และไปดูท่ีค่า r ประกอบว่าเป็นใน
ทิศทางใด ถา้ติดลบแสดงว่าไปในทิศทางตรงกนัขา้ม แต่ถา้ค่าเป็นบวกถา้ยิ่งมากแสดงว่าสัมพนัธ์มาก 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2541 : 302) 

โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะมีค่าระหว่าง -1 ≤ r ≤ 1 ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2544 : 280) 

1.vค่า r เป็นลบ แสดงว่า x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้ม คือ x เพิ่ม y จะ
ลด แต่ถา้ x ลด y จะเพิ่ม 

2.vค่า r เป็นบวก แสดงว่า x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั คือ x เพ่ิม y จะ
เพิ่ม แต่ถา้ x ลด y จะลด 

3.vค่า r มีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัและมี
ความสมัพนัธ์มาก 
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4.vค่า r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 

5.vค่า r เท่ากบั 0 แสดงวา่ x และ y ไม่มีความสมัพนัธ์กนัเลย 
6.vค่า r เท่ากบั 0 แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์กนันอ้ย 
เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2544 : 324)       

มีดงัน้ี 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.91 - 1.00 แสดงวา่มีความสมัพนัธ์ระดบัสูงมาก 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.71 - 0.90 แสดงวา่มีความสมัพนัธ์ระดบัสูง 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.31 - 0.70 แสดงวา่มีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.01 - 0.30 แสดงวา่มีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เท่ากบั 0 แสดงวา่ไม่มีความสมัพนัธ์ในเชิงเสน้ตรง 
การวิเคราะห์สมมติฐาน 
1.vขอ้มูลส่วนตวัท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตท่ีแตกต่างกนั สถิติท่ีใช้

ทดสอบ คือ Independent Sample (t-test) และ One-way Analysis of Variance 
2.vปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรมการเลือกซ้ือประกันชีวิต ด้านส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือประกันชีวิต สถิติท่ีใช้ทดสอบคือ Pearson’ Product Moment 
Correlation Coefficient 
 



บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ 
 
 การศึกษา เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา” เป็นการคน้ควา้อิสระเชิงสํารวจ (Survey Method) ผูศึ้กษาไดใ้ช้
แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง ประชากรในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา จาํนวน 400 คน และทาํการศึกษาโดยแบ่งเน้ือหาในส่วนน้ี เป็น 4 ตอน คือ  

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
สาํหรับผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  ดงัน้ี 

     แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 H0 แทน สมมติฐานหลกั 

  H1 แทน สมมติฐานรอง 
 S.D แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 t-Test แทน ค่าการทดสอบ Independent Sample t-test 

  F-Test แทน ค่าการทดสอบ One-way ANOVA 
  r แทน ค่าการทดสอบสหสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั (Pearson Correlation) 
  * แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.1  การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยแบ่งการนาํเสนอ
ออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ีv1vการวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา 

ตอนท่ีv2vปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 
ตอนท่ีv3vพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภคในเขตเทศบาลนคร 

นครราชสีมา 
ตอนท่ีv4vการทดสอบสมมติฐานตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั 

  
4.2  ผลการวเิคราะห์ 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 

ผูศึ้กษาไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเป็นลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ  อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษาสูงสุด สถานภาพ โรคทางพนัธุกรรม โดยนาํเสนอเป็นจาํนวน
และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง ตามตารางท่ี 4.1-4.7 

ตารางที ่ 4.1  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 227 56.8 

หญิง 173 43.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย ร้อยละ 56.8                 
เพศหญิง ร้อยละ 43.3  
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ตารางที ่ 4.2  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 
25-30 ปี 208 52.0 
31-40 ปี 156 39.0 
41-50 ปี 26 6.5 
51-60 ปี 10 2.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี  4.2  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ มีอายุ 25-30 ปี คิดเป็น     
ร้อยละ 52.0 รองลงมา มีอาย ุ31-40 ปี คิดเป็น ร้อยละ 39.0 

ตารางที ่ 4.3  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาชีพ  

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 172 43.0 

พนกังานบริษทัเอกชน 95 23.8 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 71 17.8 

แม่บา้น 13 3.3 

อ่ืน ๆ 49 12.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี  4.3 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ มีอาชีพรับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ คิดเป็น ร้อยละ 43.0 รองลงมา มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 23.8 

ตารางที ่ 4.4  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
10,000 บาท หรือตํ่ากวา่ 91 22.8 
10,001 - 20,000 บาท 133 33.3 
20,001 - 30,000 บาท 72 18.0 
30,001 - 40,000 บาท 62 15.5 
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ตารางที ่ 4.4  (ต่อ) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
40,001 - 50,000 บาท 24 6.0 
มากกวา่ 50,000 บาท 18 4.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี  4.4 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ มีรายได ้10,001 - 20,000 
บาทต่อเดือน คิดเป็น ร้อยละ 33.3 รองลงมา มีรายได ้10,000 บาทต่อเดือนหรือตํ่ากว่า คิดเป็น ร้อยละ 
22.8 

ตารางที ่ 4.5  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด  

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 12 3.0 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 14 3.5 

มธัยมศึกษาตอนปลาย 32 8.0 

ปวช./ปวส. 30 7.5 

ปริญญาตรี 237 59.3 

ปริญญาโท 75 18.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี  4.5  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมา มีการศึกษาระดบัปริญญาโท คิดเป็น ร้อยละ 18.8 

ตารางที ่ 4.6  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 
โสด 231 57.8 

สมรส 120 30.0 

หยา่/หมา้ย 49 12.3 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี  4.6  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด คิดเป็น 

ร้อยละ 57.8 รองลงมา มีสถานภาพสมรส คิดเป็น ร้อยละ 30.0 

ตารางที ่ 4.7  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามโรคทางพนัธุกรรม 

โรคทางพนัธุกรรม จาํนวน ร้อยละ 

โรคเบาหวาน 46 11.5 

โรคภูมิแพ ้ 61 15.3 

โรคอ่ืนๆ 53 13.3 

ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม 240 60.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี  4.7  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม คิด
เป็น ร้อยละ 60.0 สาํหรับกลุ่มท่ีมีโรคทางพนัธุกรรม จะเป็นโรคภูมิแพ ้มากท่ีสุด  คิดเป็น ร้อยละ 15.3 
รองลงมา คือ โรคอ่ืนๆ คิดเป็น ร้อยละ 13.3 และโรคเบาหวาน ร้อยละ 11.5 

 ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

ตารางที่  4.8 จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามการเลือกซ้ือประกนัชีวิตรูปแบบ   
ต่างๆ 

รูปแบบการประกนัชีวิต จาํนวน ร้อยละ 

ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ 240 60.0 

ประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ 65 16.25 

ประกนัชีวิตแบบเงินได ้ 50 12.5 

ประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา 45 11.25 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี  4.8 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพย ์คิดเป็น ร้อยละ 60.0 รองลงมาเป็นแบบตลอดชีพ คิดเป็น ร้อยละ 16.25 แบบเงินได ้คิด
เป็น ร้อยละ 12.5 แบบชัว่ระยะเวลา คิดเป็น ร้อยละ 11.25 ตามลาํดบั 

ตารางที่  4.9  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์             
(กรมธรรม)์ ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ผลต่อการ 

 มาก

ี่

มาก ปาน นอ้ย นอ้ย

ี่
  เลือกซ้ือ

1. มีการแจกแจงรายละเอียด

ระยะเวลาการประกนั อยา่ง

214 156 30 - - 4.46 0.63 มากท่ีสุด 

(53.5) (39.0) (7.5) - -    

2. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ

ของบริษทั 

178 209 7 6 - 4.40 0.60 มากท่ีสุด 

(44.5) (52.3) (1.8) (1.5) -    

3. รายละเอียดเง่ือนไขกรมธรรม์

สามารถอ่านไดช้ดัเจนและเขา้ใจ

149 217 28 6 - 4.27 0.66 มากท่ีสุด 

(37.3) (54.3) (7.0) (1.5) -    

4. มีแบบการประกนัชีวิตใหเ้ลือก

หลายรูปแบบ  

102 274 17 7 - 4.18 0.58 มาก 

(25.5) (68.5) (4.3) (1.8) -    

5. เง่ือนไขการทาํประกนัชีวติ 95 248 49 7 1 4.07 0.67 มาก 

ตอ้งมีความชดัเจน (23.8) (62.0) (12.3) (1.8) (.3)    

6. เง่ือนไขและขั้นตอนการทาํ

ประกนัชีวิตไม่ยุง่ยากและ

ซบัซอ้น 

74 280 42 3 1 4.06 0.58 มาก 

(18.5) (70.0) (10.5) (.8) (.3)    

รวม  4.24 0.39 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี  4.9  พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม)์  มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.24  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ประเด็นท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ มีการแจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการประกนั 
อย่างชดัเจน  มีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากบั 4.46 และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.40 โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค นอ้ยท่ีสุด 
คือ เง่ือนไขและขั้นตอนการทาํประกนัชีวิตไม่ยุง่ยากและซบัซอ้น มีค่าเฉล่ีย ตํ่าสุด เท่ากบั 4.06 แต่ยงัมี
ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 
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ตารางที ่ 4.10  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผล  
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  

ปัจจยัดา้นราคา ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ผลต่อการ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด   เลือกซ้ือประกนัชีวิต 

1. สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ีย

ประกนัเป็นงวด ๆ ได ้

339 54 4 3 - 4.82 0.46 มากท่ีสุด 

(84.8) (13.5) (1.0) (.8) -    

2. ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือคุม้ค่าเม่ือ

เทียบกบัความคุม้ครองและสิทธิ

192 172 30 4 2 4.37 0.71 มากท่ีสุด 

(48.0) (43.0) (7.5) (1.0) (.5)    

3. ราคากรมธรรมมี์ความ 138 149 113 - - 4.06 0.79 มาก 

 (34.5) (37.3) (28.3) - -    

รวม  4.42 0.47 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี  4.10  พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา  มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.42  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ สามารถผ่อนชาํระค่าเบ้ียประกนัเป็นงวด ๆ ได ้ มีค่าเฉล่ีย
สูงสุด เท่ากับ 4.82 และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิต ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ราคา
กรมธรรม์ท่ีซ้ือคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความคุม้ครองและสิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บ  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.37 
โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค นอ้ยท่ีสุด คือ ราคากรมธรรมมี์ความเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย ตํ่าสุด เท่ากบั 4.06 แต่ยงัมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

ตารางที ่ 4.11  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการ-
จดัจาํหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ผลต่อการ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด   เลือกซ้ือประกนัชีวิต 

1. มีตวัแทนและสาขากระจายอยู่

ทัว่ประเทศ 

183 211 5 1 - 4.44 0.54 มากท่ีสุด 

(45.8) (52.8) (1.3) (.3) -    

2. มีตวัแทนหรือพนกังานขาย

ใหบ้ริการถึงท่ีบา้น 

188 183 28 1 - 4.40 0.63 มากท่ีสุด 

(47.0) (45.8) (7.0) (.3) -    
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ตารางที ่ 4.11  (ต่อ) 
ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ผลต่อการ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด   เลือกซ้ือประกนัชีวิต 

3. สถานท่ีตั้งของบริษทัและ

ตวัแทนอยูใ่นแหล่งชุมชน เดินทาง

สะดวก 

131 212 57 - - 4.19 0.66 มาก 

(32.8) (53.0) (14.3) - -    

รวม  4.34 0.47 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี  4.11  พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภค ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.34  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ประเด็นท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ มีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ  
มีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากบั 4.44 และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ มี
ตวัแทนหรือพนกังานขายให้บริการถึงท่ีบา้น มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.40 โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิต ในระดับมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภค น้อยท่ีสุด คือ 
สถานท่ีตั้งของบริษทัและตวัแทนอยูใ่นแหล่งชุมชน เดินทางสะดวก มีค่าเฉล่ีย ตํ่าสุด เท่ากบั 4.19 แต่
ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

ตารางที ่ 4.12  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวติของผูบ้ริโภค  

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ผลต่อการ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด   เลือกซ้ือประกนัชีวิต 

1. มีการส่งข่าวสารต่าง ๆ 

เก่ียวกบัขอ้มูลการประกนัชีวิต 

เช่น ส่งผา่นทาง sms , บิล

ค่าใชจ่้าย , พนกังานโทรแจง้

โดยตรง 

95 294 7 3 1 4.20 0.52 มาก 

(23.8) (73.5) (1.8) (.8) (.3)    
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ตารางที ่ 4.12  (ต่อ) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ผลต่อการ 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด   เลือกซ้ือประกนัชีวิต 

2. โฆษณาจากส่ือโทรทศัน์ วทิย ุ

นิตยสาร ฯลฯ 

52 

(13.0) 

275 

(68.8) 

70 

(17.5) 

3 

(.8) 

- 

- 

3.94 0.58 มาก 

3. การจดักิจกรรม หรือการ

สัมมนาต่าง ๆ ท่ีให ้ความรู้

เก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต เช่น 

เมืองไทยสมายดค์ลบั 

26 272 97 3 2 3.79 0.58 มาก 

(6.5) (68.0) (24.3) (.8) (.5)    

รวม  3.98 0.46 มาก 

จากตารางท่ี  4.12  พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.98  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ มีการส่งข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบัขอ้มูลการประกนั
ชีวิต เช่น ส่งผา่นทาง sms , บิลค่าใชจ่้าย , พนกังานโทรแจง้โดยตรง มีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากบั 4.20 และ
มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก รองลงมา คือ โฆษณาจากส่ือโทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร 
ฯลฯ  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.94 โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค น้อยท่ีสุด คือ การจดักิจกรรม หรือการสัมมนาต่าง ๆ ท่ีให ้
ความรู้เก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต เช่น เมืองไทยสมายดค์ลบั มีค่าเฉล่ีย ตํ่าสุด เท่ากบั 3.79 แต่ยงัมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

ตารางที่  4.13   ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค โดยภาพรวม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด x  S.D. ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
1. ดา้นราคา 4.42 0.47 มากท่ีสุด 
2. ดา้นการจดัจาํหน่าย 4.34 0.47 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่ 4.13  (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด x  S.D. ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
3. ดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม)์ 4.24 0.39 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.98 0.46 มาก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4.24 0.33 มากท่ีสุด 

  จากตารางท่ี  4.13  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม มีผลต่อการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.24 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้น พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
เท่ากบั 4.42 และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการจดั
จาํหน่าย มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.34 โดยมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค นอ้ยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 
ตํ่าสุด เท่ากบั 3.98 แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 
 ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

ตารางที ่ 4.14  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ดา้นการเลือกซ้ือรูปแบบประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

What  (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

1. การประกนัชีวติแบบสะสม

ทรัพย ์
41 325 15 14 5 3.96 0.63 มาก 

 (10.3) (81.3) (3.8) (3.5) (1.3)    

2. การประกนัชีวติแบบตลอดชีพ 59 102 134 105  - 3.29 1.01 ปานกลาง 

  (14.8) (25.5) (33.5) (26.3)  -    

3. การประกนัชีวติแบบเงินได ้  - 87 293 17 3 3.16 0.51 ปานกลาง 

   - (21.8) (73.3) (4.3) (.8)    
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ตารางที ่ 4.14  (ต่อ) 
What  (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

4. การประกนัชีวติแบบชัว่

ระยะเวลา 

  

 - 4 149 182 65 2.23 0.72 นอ้ย 

 - (1.0) (37.3) (45.5) (16.3)   

 

รวม  3.16 0.38 ปานกลาง 

จากตารางท่ี  4.14  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต ในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.16 เม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้ พบว่า ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดจ้ากการซ้ือประกนัชีวิต มากท่ีสุด คือ การประกนัชีวิตแบบ
สะสมทรัพยมี์ค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 3.96 โดยมีความตอ้งการ ในระดบัมาก รองลงมา คือ การประกนั
ชีวิตแบบตลอดชีพ ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.29  โดยมีความตอ้งการ ในระดบัปานกลาง ส่วนส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการไดจ้ากการซ้ือประกนัชีวิต ในลาํดบัสุดทา้ย คือ การประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลามีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 2.23 โดยมีความตอ้งการ ในระดบันอ้ย 

ตารางที ่ 4.15   จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ดา้นสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคซ้ือประกนัชีวิต 

Why  (ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

1. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนสาํหรับการจดัการหลงั

161 173 59 6 1 4.22 0.77 มากท่ีสุด 

(40.3) (43.3) (14.8) (1.5) (.3)    

2. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนในการดาํรงชีพของครอบครัว 

106 260 31 3 - 4.17 0.59 มาก 

(26.5) (65.0) (7.8) (.8) -    

3. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนสาํหรับเหตุการณ์ฉุกเฉิน 

40 340 18 2 - 4.05 0.40 มาก 

(10.0) (85.0) (4.5) (.5) -    
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ตารางที ่ 4.15  (ต่อ) 
Why  (ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

4. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนสาํหรับการรักษาพยาบาล

54 310 33 3 - 4.04 0.50 มาก 

(13.5) (77.5) (8.3) (.8) -    

5. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนการศึกษาบุตร 

72 247 81 - - 3.98 0.62 มาก 

(18.0) (61.8) (20.3) - -    

6. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนการดาํรงชีพยามเกษียณอาย ุ

83 222 92 2 1 3.96 0.69 มาก 

(20.8) (55.5) (23.0) (.5) (.3)    

7. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนเม่ือมีการแต่งงาน 

110 40 240 7 3 3.62 0.93 มาก 

(27.5) (10.0) (60.0) (1.8) (.8)    

8. จาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือเป็น

เงินทุนสาํหรับท่ีอยูอ่าศยั 

7 231 158 3 1 3.60 0.55 มาก 

(1.8) (57.8) (39.5) (.8) (.3)    

รวม  3.95 0.39 มาก 

 จากตารางท่ี  4.15  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงถึงเหตุผลในการซ้ือ  ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.95 เม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้ พบว่า เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัท่ีสุด คือ  เพื่อเป็นเงินทุนสาํหรับการจดัการหลงัเสียชีวิต 
มีค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 4.22 และมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ เพื่อเป็นเงินทุนในการ
ดาํรงชีพของครอบครัว ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17 โดยมีความสําคญัในระดบัมาก ส่วนเหตุผลท่ีผูบ้ริโภค
เห็นว่าสําคญัในลาํดบัสุดทา้ย  คือ เพื่อเป็นเงินทุนสําหรับท่ีอยู่อาศยั มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.60 แต่ยงัมี
ความสาํคญัในระดบัมาก  

ตารางที ่ 4.16   จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ดา้นความจาํเป็นในการซ้ือประกนัชีวิต  

When  (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

1. ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีคนชกัชวน

ใหซ้ื้อ 

149 244 6 1 - 4.35 0.52 มากท่ีสุด 

(37.3) (61.0) (1.5) (.3) -    
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ตารางที ่ 4.16  (ต่อ) 
When  (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

2. ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีรูปแบบ

กรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีน่าสนใจ

91 266 36 6 1 4.10 0.63 มาก 

(22.8) (66.5) (9.0) (1.5) (.3)    

3. ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือเจบ็ป่วย 102 234 62 2 - 4.09 0.65 มาก 

 (25.5) (58.5) (15.5) (.5) -    

4. ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือรู้สึกวา่ตวัเอง

ไม่ปลอดภยัจากการทาํงาน หรือ  

การใชชี้วติประจาํวนั 

42 284 72 2 - 3.92 0.55 มาก 

(10.5) (71.0) (18.0) (.5) -    

รวม  4.11 0.32 มาก 

  จากตารางท่ี  4.16  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงถึงเวลาในการซ้ือ  ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.11 เม่ือวิเคราะห์เป็นราย
ขอ้ พบว่า เวลาในการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัท่ีสุด คือ  ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีคนชกัชวนให้ซ้ือ มี
ค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 4.35 และมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมี
รูปแบบกรมธรรม์ประกันชีวิตท่ีน่าสนใจและตรงตามความตอ้งการ ค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.10 โดยมี
ความสาํคญัในระดบัมาก ส่วนเวลาในการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญั ในลาํดบัสุดทา้ย  คือ ซ้ือประกนั
ชีวิตเม่ือรู้สึกวา่ตวัเองไม่ปลอดภยัจากการทาํงาน หรือ การใชชี้วิตประจาํวนั มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.92 แต่
ยงัมีความสาํคญัในระดบัมาก 

ตารางที ่ 4.17   จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ดา้นการรับรู้และเลือกซ้ือประกนัชีวิต  

Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิต ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

จากท่ีไหน) มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

1. รู้วา่มีการประกนัชีวติจากส่ือ

ส่ิงพิมพต่์างๆ 

54 290 56 - - 4.00 0.53 มาก 

(13.5) (72.5) (14.0) - -    

2. รู้วา่มีการประกนัชีวติจาก

โทรทศัน์ 

62 275 53 8 2 3.97 0.64 มาก 

(15.5) (68.8) (13.3) (2.0) (.5)    
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ตารางที ่ 4.17  (ต่อ) 
Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิต ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

จากท่ีไหน) มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

3. รู้วา่มีการประกนัชีวติจาก

ตวัแทนขายประกนั 

43 266 91 - - 3.88 0.57 มาก 

(10.8) (66.5) (22.8) - -    

4. รู้วา่มีการประกนัชีวติจาก

เพ่ือน/ญาติพ่ีนอ้ง 

61 201 138 - - 3.81 0.68 มาก 

(15.3) (50.3) (34.5) - -    

5. รู้วา่มีการประกนัชีวติจากแผน่

พบั/ใบปลิว 

- 321 72 7 - 3.79 0.45 มาก 

- (80.3) (18.0) (1.8) -    

6. รู้วา่มีการประกนัชีวติจาก

อินเตอร์เน็ต 

4 275 117 4 - 3.70 0.50 มาก 

(1.0) (68.8) (29.3) (1.0) -    

7. รู้วา่มีการประกนัชีวติจากวทิย ุ 8 219 169 4 - 3.58 0.55 มาก 

 (2.0) (54.8) (42.3) (1.0) -    

รวม  3.82 0.28 มาก 

 จากตารางท่ี  4.17  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงแหล่งท่ีซ้ือประกนั  ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.82 เม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้ พบว่า แหล่งขอ้มูลในการซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล ในลาํดบัแรก คือ  จากส่ือ
ส่ิงพิมพต่์างๆ  มีค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 4.35 และมีความสําคญัในระดบัมาก รองลงมา คือ โทรทศัน์  
ค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.97 โดยมีความสําคญัในระดับมาก ส่วนแหล่งข้อมูลในการซ้ือประกันชีวิตท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล ในลาํดบัสุดทา้ย  คือ วิทยุ  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.58 แต่ยงัมีความสาํคญัในระดบั
มาก 

ตารางที ่ 4.18   จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 

Whom  (ใครมีส่วนร่วมในการ) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

ตดัสินใจซ้ือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

1. บุคคลใกลชิ้ด เช่น  สามี 

ภรรยา เพ่ือน 

228 128 40 3 1 4.45 0.72 มากท่ีสุด 

(57.0) (32.0) (10.0) (.8) (.3)    
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ตารางที ่ 4.18   (ต่อ) 
Whom  (ใครมีส่วนร่วมในการ) ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

ตดัสินใจซ้ือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

2. ตวัแทนขายประกนัชีวิต 206 166 23 4 1 4.43 0.67 มากท่ีสุด 

 (51.5) (41.5) (5.8) (1.0) (.3)    

3. ครอบครัว เช่น พอ่ แม่ พ่ี นอ้ง 

ญาติ 

167 207 22 2 2 4.34 0.65 มากท่ีสุด 

(41.8) (51.8) (5.5) (.5) (.5)    

รวม  4.41 0.39 มากท่ีสุด 

 จากตารางท่ี  4.18  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงผูมี้ส่วนร่วมต่อการซ้ือประกนัชีวิต  ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
4.41 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัท่ีสุด 
คือ  บุคคลใกลชิ้ด เช่น  สามี ภรรยา เพื่อน มีค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 4.45 และมีความสาํคญัในระดบั
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ตวัแทนขายประกนัชีวิต  ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.43 โดยมีความสาํคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด  ส่วนผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญั ในลาํดบัสุดทา้ย  คือ ครอบครัว 
เช่น พอ่ แม่ พี่ นอ้ง ญาติ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.34 โดยมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 

ตารางที ่ 4.19  จาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิต ดา้นการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  

How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

อยา่งไร) 

ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

1. ซ้ือผา่นตวัแทนขาย 

  

1 171 211 14 3 3.38 0.60 ปานกลาง 

(.3) (42.8) (52.8) (3.5) (.8)    

2. ซ้ือผา่น Call Center   - 3 41 202 154 1.73 0.67 นอ้ยท่ีสุด 

  - (.8) (10.3) (50.5) (38.5)    
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ตารางที ่ 4.19  (ต่อ) 
How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

อยา่งไร) 

ระดบัความคิดเห็น x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

 มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด    

3. ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 2 4 59 141 194 1.70 0.79 นอ้ยท่ีสุด 

  (.5) (1.0) (14.8) (35.3) (48.5)    

รวม  2.27 0.38 นอ้ย 

จากตารางท่ี  4.19  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงหลกัเกณฑใ์นการตดัสินใจของตนเอง  ในระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 2.27 
เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัท่ีสุด คือ  ซ้ือ
ผา่นตวัแทนขาย มีค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 3.38 และมีความสาํคญัในระดบัปานกลาง รองลงมา คือ ซ้ือ
ผา่น Call Center  ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 1.73 โดยมีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด  ส่วนหลกัเกณฑใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญั ในลาํดบัสุดทา้ย  คือ ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 1.70 โดยมีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด  

ตารางที ่ 4.20  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยภาพรวม 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

1. Whom  (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) 4.41 0.39 มากท่ีสุด 

2. When  (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) 4.11 0.32 มาก 

3. Why  (ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 3.95 0.39 มาก 

4. Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตจากท่ีไหน) 3.82 0.28 มาก 

5. What  (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) 3.16 0.38 ปานกลาง 
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ตารางที ่ 4.20  (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต x  S.D. ระดบัความคิดเห็น 

6. How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) 2.27 0.38 นอ้ย 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 3.62 0.17 มาก 

จากตารางท่ี  4.20  พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกันชีวิต  ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.62 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายด้าน พบว่า คาํถามท่ี
ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงต่อตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต มากท่ีสุด คือ  Whom  (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ) มีค่าเฉล่ีย สูงสุด เท่ากบั 4.41 และมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ When (ผูบ้ริโภค
ซ้ือเม่ือใด) ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.11 โดยมีความสําคญัในระดบัมาก  ส่วนคาํถามท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงต่อ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  ในลาํดบัสุดทา้ย  คือ How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) มีค่าเฉล่ีย ตํ่าสุด 
เท่ากบั 2.27 โดยมีความสาํคญัในระดบันอ้ย 

ตอนท่ี  4  การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ อาชีพ รายได ้ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพ โรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนั 

1.1  เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

ตารางท่ี  4.21  เปรียบเทียบค่าเฉล่ียพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ระหว่างเพศชาย  
และเพศหญิง 

เพศ n x  S.D. t Sig. (2-tailed) 

ชาย 227 3.63 0.16 0.981 0.327 

หญิง 173 3.61 0.18   

จากตารางท่ี  4.21  ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ t-test โดยวิธี Independent 
Sample     t-test ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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1.2  อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

ตารางที่  4.22   การวิเคราะห์ความแปรปรวนจาํแนกทางเดียวของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในระดบัอายตุ่างๆ 

อาย ุ n x  S.D. F Sig. 

25-30 ปี 208 3.63 0.17 1.986 0.116 

31-40 ปี 156 3.60 0.16   

41-50 ปี 26 3.64 0.17   

51-60 ปี 10 3.72 0.17   

รวม 400 3.62 0.17   

จากตารางท่ี  4.22  ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ท่ี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  

1.3  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กนั 

ตารางที่  4.23   การวิเคราะห์ความแปรปรวนจาํแนกทางเดียวของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในอาชีพต่างๆ 

อาชีพ n x  S.D. F Sig. 

รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 172 3.62 0.16 1.776 0.133 

พนกังานบริษทัเอกชน 95 3.61 0.16   

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 71 3.60 0.18   

แม่บา้น 13 3.60 0.17   
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อาชีพ n x  S.D. F Sig. 

อ่ืน ๆ 49 3.67 0.15   

รวม 400 3.62 0.17   

จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ท่ี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  

1.4 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กนั 

ตารางที่  4.24   การวิเคราะห์ความแปรปรวนจาํแนกทางเดียวของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในระดบัรายไดต่้างๆ 

รายได ้ n x  S.D. F Sig. 

10,000 บาท หรือตํ่ากวา่ 91 3.66 0.16 2.030 0.074 

10,001 - 20,000 บาท 133 3.61 0.17   

20,001 - 30,000 บาท 72 3.59 0.17   

30,001 - 40,000 บาท 62 3.61 0.16   

40,001 - 50,000 บาท 24 3.63 0.16   

มากกวา่ 50,000 บาท 18 3.65 0.18   

รวม 400 3.62 0.17   

 จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ท่ี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  
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1.5 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนั 

ตารางที่  4.25   การวิเคราะห์ความแปรปรวนจาํแนกทางเดียวของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในระดบัการศึกษาต่างๆ 

ระดบัการศึกษา n x  S.D. F Sig. 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 12 3.62 0.17 0.944 0.452 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 14 3.71 0.17   

มธัยมศึกษาตอนปลาย 32 3.60 0.16   

ปวช./ปวส. 30 3.63 0.17   

ปริญญาตรี 237 3.62 0.17   

ปริญญาโท 75 3.62 0.17   

รวม 400 3.62 0.17   

 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ท่ี
ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  

1.6 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนั 

ตารางที่  4.26   การวิเคราะห์ความแปรปรวนจาํแนกทางเดียวของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในสถานภาพต่างๆ 

สถานภาพ n x  S.D. F Sig. 

โสด 231 3.62 0.16 0.134 0.874 
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ตารางที ่ 4.26  (ต่อ) 

สถานภาพ n x  S.D. F Sig. 

สมรส 120 3.61 0.16   

หยา่/หมา้ย 49 3.63 0.18   

รวม 400 3.62 0.17   

จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ท่ี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  

1.7 โรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

ตารางที่  4.27   การวิเคราะห์ความแปรปรวนจาํแนกทางเดียวของพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค ในโรคทางพนัธุกรรมต่างๆ 

โรคทางพนัธุกรรม n x  S.D. F Sig. 

โรคเบาหวาน 46 3.64 0.16 2.120 0.097 

โรคภูมิแพ ้ 61 3.62 0.18   

โรคอ่ืนๆ 53 3.66 0.15   

ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม 240 3.61 0.16   

รวม 400 3.62 0.17   

 จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One Way Anova ท่ี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า โรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  
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สมมติฐานท่ี 2  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

ตารางที่ 4.28  การทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหว่างปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง 
การตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

การทดสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพยีร์สนั

ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบั

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 

r Sig.(2-tailed) ระดบัความสมัพนัธ์ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด    

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม)์ 0.438 0.000* สมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 

2. ดา้นราคา 0.265 0.000* สมัพนัธ์ระดบัตํ่า 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 0.325 0.000* สมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.171 0.001* สมัพนัธ์ระดบัตํ่า 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี  4.28  ผลการทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหว่างปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบวา่   
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ มีค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง และมี
ค่า r  เท่ากบั  0.438 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์ระดบั
ปานกลางกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
 ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์มีค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง 
และมีค่า r  เท่ากบั  0.265 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่า
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายมีค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง 
และมีค่า r  เท่ากบั  0.325 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจดัจาํหน่าย มี
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ความสัมพนัธ์ระดบัปานกลางกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค อย่างมีนัยสําคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติ (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมี
ค่าระดับนัยสําคญัทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติ
ฐานรอง และมีค่า r  เท่ากบั  0.171 หมายความวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่ากบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 

 



บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิัย การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ  
 

 การคน้ควา้อิสระ เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา” มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีไดส้รุปผลการศึกษา ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
5.1  สรุปผลการวจัิย 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
  จากการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า
ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอาย ุ25-30 ปี ส่วนใหญ่ มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนใหญ่   มีรายได ้10,001 - 20,000 บาทต่อเดือน มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด   
และยงัพบวา่ ส่วนใหญ่ ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม   

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภค 

จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในกลุ่มตวัอย่าง โดยรวมมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา และมีผลต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย โดยมีผลต่อการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 
น้อยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 
เม่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น ปรากฏผลดงัน้ี 
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(กรรมธรรม)์  พบวา่ มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ มีการแจก
แจงรายละเอียดระยะเวลาการประกนั อยา่งชดัเจน  และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค น้อยท่ีสุด คือ เง่ือนไขและขั้นตอน
การทาํประกนัชีวิตไม่ยุง่ยากและซบัซอ้น แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นราคา  พบว่า มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ สามารถผ่อนชาํระค่าเบ้ีย
ประกนัเป็นงวด ๆ ได ้ และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค น้อยท่ีสุด คือ ราคากรมธรรมมี์ความเหมาะสม แต่ยงัมีผลต่อ
การเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ มีตวัแทน
และสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ  และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค นอ้ยท่ีสุด คือ สถานท่ีตั้งของบริษทัและตวัแทนอยู่ใน
แหล่งชุมชน เดินทางสะดวก แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ใน
ระดบัมาก โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มากท่ีสุด คือ มีการส่งข่าวสาร
ต่าง ๆ เก่ียวกบัขอ้มูลการประกนัชีวิต เช่น ส่งผา่นทาง sms, บิลค่าใชจ่้าย, พนกังานโทรแจง้โดยตรง 
และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภค นอ้ยท่ีสุด คือ การจดักิจกรรม หรือการสมัมนาต่าง ๆ ท่ีให ้ความรู้เก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต 
เช่น เมืองไทยสมายดค์ลบั แต่ยงัมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในระดบัมาก 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในกลุ่มตัวอย่าง โดย
ภาพรวม ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต  ในระดบั
มาก  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้น พบว่า คาํถามท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต มาก
ท่ีสุด คือ  Whom (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) และมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา 
คือ When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) โดยมีความสาํคญัในระดบัมาก ส่วนคาํถามท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ในลาํดบัสุดทา้ย คือ How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร) โดยมีความสาํคญั
ในระดบันอ้ย เม่ือศึกษาคาํถามท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต ในแต่ละประเด็น 
ปรากฏผลดงัน้ี  
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ดา้นการเลือกซ้ือรูปแบบประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ในระดบัปานกลาง โดย
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดจ้ากการซ้ือประกนัชีวิต มากท่ีสุด คือ การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์โดยมี
ความตอ้งการ ในระดบัมาก ส่วนส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดจ้ากการซ้ือประกนัชีวิต ในลาํดบัสุดทา้ย คือ 
การประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา โดยมีความตอ้งการ ในระดบันอ้ย 
  ดา้นสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคซ้ือประกนัชีวิต พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงถึงเหตุผลในการซ้ือ ในระดบัมาก โดยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภค
เห็นว่าสาํคญัท่ีสุด คือ เพ่ือเป็นเงินทุนสาํหรับการจดัการหลงัเสียชีวิต และมีความสาํคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย คือ เพื่อเป็นเงินทุนสาํหรับท่ีอยูอ่าศยั แต่ยงั
มีความสาํคญัในระดบัมาก 

ดา้นความจาํเป็นในการซ้ือประกนัชีวิต พบวา่ ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงถึงเวลาในการซ้ือ ในระดบัมาก โดยเวลาในการซ้ือท่ี
ผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัท่ีสุด คือ ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ และมีความสาํคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนเวลาในการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสําคญั ในลาํดบัสุดทา้ย คือ ซ้ือประกนัชีวิตเม่ือรู้สึกว่า
ตวัเองไม่ปลอดภยัจากการทาํงาน หรือ การใชชี้วิตประจาํวนั โดยมีความสาํคญัในระดบัมาก 

ดา้นการรับรู้และเลือกซ้ือประกนัชีวิต พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงแหล่งท่ีซ้ือประกนั ในระดบัมาก โดย แหล่งขอ้มูลใน
การซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ ในลาํดบัแรก คือ ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ และมีความสําคญัในระดบั
มาก ส่วนแหล่งขอ้มูลในการซ้ือประกันชีวิตท่ีผูบ้ริโภคได้รับเป็นลาํดับสุดท้าย คือ วิทยุ โดยมี
ความสาํคญัในระดบัมาก 

ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงผูมี้ส่วนร่วมต่อการซ้ือประกนัชีวิต ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญัท่ีสุด คือ บุคคลใกลชิ้ด 
เช่น สามี ภรรยา เพื่อน และมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ส่วนผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือประกนัชีวิตท่ี
ผูบ้ริโภคเห็นว่าสาํคญั ในลาํดบัสุดทา้ย คือ ครอบครัว เช่น พ่อ แม่ พี่ นอ้ง ญาติ โดยมีความสาํคญัใน
ระดบัมากท่ีสุด 
 ดา้นการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค ในเขตเทศบาลนคร 
นครราชสีมา มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต โดยคาํนึงหลกัเกณฑใ์นการตดัสินใจของตนเอง 
ในระดบันอ้ย โดยในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่สาํคญัท่ีสุด คือ ซ้ือผา่นตวัแทนขาย   



88 
 

และมีความสําคญัในระดบัปานกลาง ส่วนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าสําคญั ใน
ลาํดบัสุดทา้ย คือ ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต โดยมีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด  

 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
1.vปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา สถานภาพ โรค

ทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั  
     1.1vเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง

กนั 
       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

     1.2vอายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กนั 

       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
     1.3vอาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่างกนั 
       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

     1.4vรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนั 
       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

     1.5vระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคท่ี  แตกต่างกนั 
       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

     1.6vสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนั 
       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

     1.7vโรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
       ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 
จากผลการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต

เทศบาลนคร นครราชสีมา  สามารถนาํมาอภิปราย โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนตามลาํดบั ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 การอภิปรายขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ

25-30 ปี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และมีรายได ้10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด และยงัพบวา่ ส่วนใหญ่ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม  

จากผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล  จะเห็นไดว้่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นวยัทาํงาน โดย
มีอาชีพประจาํและมีรายไดร้ะดบัปานกลาง สุขภาพส่วนใหญ่แขง็แรงและไม่มีโรคทางพนัธุกรรม แต่
กลบัสนใจในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ซ่ึงอาจเป็นเพราะปัจจยัภายในท่ีเห็นความสําคญัของการทาํ
ประกนัชีวิตว่า หากเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่คาดหวงัข้ึนก็สามารถจะไดรั้บการรักษาพยาบาลไดท้นัท่วงที 
โดยไม่ตอ้งกงัวลกบัรายจ่ายท่ีเกิดข้ึน และปัจจยัภายนอกท่ีไดรั้บจากส่ือต่าง ๆ รวมถึงการมีตวัแทน
และสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศอนัเป็นปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
กุล่มผูบ้ริโภค  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธนียา   สอนวิจารณ์ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตของบุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
สถานภาพโสด  การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี และสอดคลอ้งกบั ศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) 
ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและไม่ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนครอุบลราชธานี พบว่า  ผูซ้ื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ  และมีรายได ้10,001 – 20,000   บาทต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 การอภิปรายขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภค  

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภค  มีทั้งหมด  4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม)์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจในการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตเน่ืองจากมีการแจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการประกนั อยา่งชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตของบุคลากรใน
มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย พบวา่ เง่ือนไขในการทาํประกนัชีวิตชดัเจน 

ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สนใจในประเด็นท่ีสามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ีย
ประกนัเป็นงวด ๆได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วิจิตรา  จริยะปัญญา  (2544) ท่ีว่า ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อ
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สนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ซ่ึงจะประกอบดว้ย คุณภาพ การออกแบบ รูปลกัษณ์ การสร้างตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์รวมทั้งการ
จดัส่ง  การซ่อมแซม  การฝึกอบรม  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ จดัเป็นเคร่ืองมือส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีจดัเป็นพื้นฐานท่ีสุด  ซ่ึงถือว่าเป็นขอ้เสนอให้กบัผูซ้ื้อท่ีสามารถมองเห็นและ
สามารถจบัตอ้งได ้ และนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสินคา้ใน
เร่ืองระยะเวลาการชาํระเงิน จดัเป็นการท่ีผูข้ายยอมใหผู้ซ้ื้อจ่ายชาํระค่าสินคา้เป็นงวด ๆ เช่น การผอ่น
ชาํระเป็นงวด 3 เดือน 6 เดือน เป็นตน้ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือประกันชีวิต
เพราะมีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เสรี  วงศม์ณฑา  (2542)  ท่ีกล่าวว่า
การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้
และผูบ้ริโภคยนิดีจ่าย เพราะมองเห็นวา่คุม้รวมถึงการมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบั
พฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยามยามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้
และสอดคลอ้งกบั ธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ขอบบุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย พบว่า มีตวัแทนขายประกนัชีวิตโดยตรงและสะดวก
จาํหน่ายรายยอ่ยอยูใ่นแหล่งชุมชน 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือประกนัชีวิตเพราะมี
การส่งข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบัขอ้มูลการประกนัชีวิต เช่น ส่งผา่นทาง sms, บิลค่าใชจ่้าย, พนกังานโทร
แจง้โดยตรง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ท่ีกล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด จดัเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีจาํเป็นตอ้งนาํมาประยกุตใ์ชร่้วมกนั เพื่อสนอง
ความตอ้งการของตลาด และมีความสัมพนัธ์กนั โดยมีผูบ้ริโภคหรือผูใ้บริการเป็น จุดศูนยก์ลางของ
การวางแผนการตลาด และสอดคลอ้งกบั ธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตขอบบุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย พบว่า มีพนกังานคอยให้
คาํแนะนาํต่าง ๆ แก่ลูกคา้ 
 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประกันชีวิตเน่ืองจาก ประกันชีวิตมีการแจกแจง
รายละเอียดระยะเวลาการประกนัชีวิตอยา่งชดัแจง้ เปิดเผยขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต ทั้งส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการส่งขอ้ความผา่น sms หรือ รวมถึงมีตวัแทน
และสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ เพ่ือให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค หากเกิดกรณีเจ็บป่วยหรืออุบติัเหตุ 
และประการสาํคญัสามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัเป็นงวด ๆ ไดท้าํให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งจ่ายเงินกอ้น
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โดยสามารถนาํเงินท่ีจะชาํระเบ้ียประกนัเป็นจาํนวนมากนั้นไปหมุนเวียนธุรกิจหรือนาํไปใชจ่้ายอยา่ง
อ่ืนท่ีจาํเป็นโดยไม่ตอ้งกงัวลวา่จะไม่สามารถชาํระเบ้ียประกนัเป็นจาํนวนมากในคราวเดียว 

ส่วนท่ี 3 การอภิปรายขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่โดยภาพรวมให้ความสาํคญัในระดบัมาก  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิต แบ่งเป็น 6 ประเด็น ไดแ้ก่ What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) Why (ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) 
When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) Where (ผูบ้ริโภครู้จกัประกนัชีวิตจากท่ีไหน) Whom (ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ) How (ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ืออยา่งไร)  

ดา้นการเลือกซ้ือรูปแบบประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และ ภาวนา สายชู (2548) ซ่ึงได้
อธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระทาํ การประเมิน การ
ตดัสินใจ และการใชสิ้นคา้หรือ บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ  

ดา้นสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคซ้ือประกนัชีวิต  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิตเพ่ือ
เป็นเงินทุนสําหรับการจดัการหลงัเสียชีวิต ซ่ึงสอดคลอ้งกับ ชุติมา วงศ์เตรียมใจ (2549) กล่าวว่า 
พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํหรือการแสดงออกของมนุษยป์รากฏออกมาเป็น พฤติกรรมอยา่งใด
อยา่งหน่ึง เพ่ือวตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงการแสดงออกเป็นการกระทาํ ดงักล่าวน้ี จะมี
กระบวนการของส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกาํกบัอยูจ่ากภายในตวับุคคลนั้นๆ เสมอ  

ดา้นความจาํเป็นในการเลือกซ้ือประกนัชีวิต  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนัชีวิต
เม่ือมีคนชกัชวนให้ซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุภร เสรีรัตน์ (2544) ไดก้ล่าวไวว้่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นปัจจยัภายนอก (External Variables) ซ่ึงไดแ้ก่ อิทธิพลของสังคม (Social 
Influences) เป็นผลลพัธ์ท่ีไดม้าจากการติดต่อกนัของบุคคลกบัคนอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว 
และ ธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนได ้ ดงัตวัอยา่งเช่น จากสถานท่ีทาํงาน จากวดั จากเพื่อนบา้น
ใกลเ้คียง และจากโรงเรียนหรือ สถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 

ดา้นการรับรู้และเลือกซ้ือประกนัชีวิต  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บ แหล่งขอ้มูลใน
การซ้ือประกนัชีวิตจากส่ือโทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุภร เสรีรัตน์ (2544) ไดก้ล่าว
ไวว้่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นปัจจยัภายนอก คือ อิทธิพลของธุรกิจ (Business 
Influences) หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคล ท่ีมีต่อธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น ณ สถานท่ีของร้านคา้ 
หรือโดยผา่นการโฆษณา  

ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนั
ชีวิตโดยมีบุคคลใกลชิ้ด เช่น สามี ภรรยา เพื่อน เป็นส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั      
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ศุภร เสรีรัตน์ (2544) ไดก้ล่าวไวว้่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นปัจจยัภายนอก 
(External Variables) เรียกอีกอยา่งว่า ปัจจยัหรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Influences) 
ไดแ้ก่ อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดมาจากสมาชิกภายในครัวเรือน 
อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลพัธ์ท่ีไดม้าจากการติดต่อกนัของบุคคลกบัคนอ่ืนๆ ท่ี
นอกเหนือไปจากครอบครัว และ ธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนได ้ ดงัตวัอยา่งเช่น จากสถานท่ี
ทาํงาน จากวดั จากเพื่อนบา้นใกลเ้คียง และจากโรงเรียนหรือ สถาบนัการศึกษา เป็นตน้  

ดา้นการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านตวัแทนขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศุภร เสรีรัตน์ (2544) ซ่ึงไดก้ล่าวไวว้่า อิทธิพลของธุรกิจ 
(Business Influences) หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคล ท่ีมีต่อธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น ณ สถานท่ีของ
ร้านคา้หรือโดยผ่านการโฆษณา และสอดคลอ้งกบั ดารา  ทีปะปาล  (2542)  ท่ีไดอ้ธิบายไวว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํใดๆ ของ ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การ
ซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมานั้น 
สอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2548)  ท่ีว่านกัการตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ท่ีเขาจะเสนอขายนั้น 
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ืออยา่งไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน รวมทั้งศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

จากผลการวิเคราะห์ จากผลการวิเคราะห์พฤติกรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตจะเห็นไดว้่า 
สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือประกนัชีวิตเพื่อใหค้รอบครัวมีเงินทุนในการดาํเนินชีวิต หากว่าผูบ้ริโภค
เสียชีวิตจะไดไ้ม่เป็นภาระใหก้บัผูอ่ื้น  ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคตอ้งการออมเงินไวใ้ชใ้นภายภาคหนา้ 
จึงเลือกซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์เพราะหากผูบ้ริโภคมีชีวิตอยูจ่นครบระยะเวลาในกรมธรรม์
กาํหนดไว  ้บริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินให้จาํนวนหน่ึงแก่ผูบ้ริโภคจะได้ไม่เป็นภาระให้กบัผูอ่ื้น
เช่นเดียวกนั และเม่ือมีคนชกัชวนให้ซ้ือ หรือไดรั้บขอ้มูลในการซ้ือประกนัชีวิต จากส่ือโทรทศัน์จึง
เสมือนเป็นแรงกระตุน้ในการซ้ือประกนัชีวิต ประกอบกบัมีบุคคลใกลชิ้ดเป็นส่วนร่วมในการตดัสิน
ซ้ือ ผูบ้ริโภคจึงเลือกซ้ือประกนัชีวิตเพื่อดูแลตนเอง และ ครอบครัวในภายภาคหนา้โดยผ่านตวัแทน
ขาย เน่ืองจากมีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ 

ส่วนท่ี 4 การอภิปรายขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา 

สถานภาพ โรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ยอมรับสมมุติฐานอยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ  

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่าไม่ว่าเพศหญิงและเพศชาย มีพฤติกรรม
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การเลือกซ้ือประกนัชีวิตแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551) ท่ีว่า เพศท่ี
แตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกันโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค  และไม่สอดคล้องกับ
งานวิจยัของ    ธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ท่ีวา่ เพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกนัในการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตของบุคลากรในมหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย และ ศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) ท่ีว่า
เพศต่างกนัมีความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทน
ประกนัชีวิตและดา้นบริษทัประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั และจิรพงษ ์พงษเ์กษมสมบติั (2548) ท่ีว่าผูเ้อา
ประกนัภยัท่ีมีเพศต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต  

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่าไม่ว่าเพศหญิงและ
เพศชาย มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธนียา  สอนวิจารณ์ 
(2551)  ท่ีว่า เพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกนัในการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของบุคลากรใน
มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย และ ศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) ท่ีว่าเพศต่างกนัมีความเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตและดา้นบริษทั
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั และจิรพงษ ์พงษเ์กษมสมบติั (2548) ท่ีวา่ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีเพศต่างกนั ไม่
มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต และไม่สอดคลอ้งกบัเบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551)  ท่ีว่า 
เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ท่ีว่า 
บุคลากรท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคลากรแตกต่างกัน และ เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551) ท่ีว่าอายุท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค และไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของศนัสนีย ์ รวีวงศ์อโนทยั (2550) ท่ีว่าอายุต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตและดา้นบริษทัประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั 
และ จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548) ท่ีว่าผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีอายตุ่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํ
ประกนัชีวิต 

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่ตรงกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว  ้อธิบายไดว้่า ไม่ว่าผูบ้ริโภคอายุจะ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) ท่ีว่าเพศต่างกนัมีความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
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การตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตและดา้นบริษทัประกนัชีวิตไม่แตกต่าง
กนั และจิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548) ท่ีว่าผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีเพศต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
ทาํประกนัชีวิต และไม่สอดคลอ้งกบัธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ท่ีวา่ บุคลากรท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร
แตกต่างกนั และ เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์  (2551)  ท่ีวา่อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า บุคคลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เบญจมาศ  เอกอุดม
มณีรัตน์ (2551)  ท่ีกล่าวว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของ
ผูบ้ริโภค และไม่สอดคลอ้งกบัศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) ท่ีกล่าวว่า อาชีพต่างกนัมีความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านตวัแทนประกันชีวิตไม่
แตกต่างกนั และ         จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548) ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีอาชีพต่างกนั ไม่
มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต 

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกันซ่ึงไม่ตรงตามสมมติฐานท่ีตั้ งไว  ้อธิบายได้ว่า บุคคลท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคลอ้งกับ 
เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551)  ท่ีกล่าวว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค และไม่สอดคลอ้งกบัศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) ท่ีกล่าวว่า อาชีพ
ต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิตดา้นตวัแทน
ประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั และ จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548)  ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีอาชีพ
ต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต และไม่สอดคลอ้งกบัเบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ 
(2551) ท่ีกล่าววา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า บุคคลท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเบญจมาศ  เอกอุดม
มณีรัตน์ (2551)  ท่ีกล่าวว่า รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของ
ผูบ้ริโภค และไม่สอดคลอ้งกบั จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548) ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต 
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ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนั
ชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า บุคคลท่ีมีรายได้
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548)  ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่างกนั ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจทาํประกนัชีวิต และไม่สอดคลอ้งกบัเบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551)  ท่ีกล่าวว่า รายไดท่ี้
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค  

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้า่ บุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551)  ท่ีกล่าววา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค และไม่สอดคลอ้งกบัศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550) ท่ีกล่าวว่า 
ระดบัการศึกษาต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรมป์ระกนั
ชีวิตดา้นตวัแทนประกนัชีวิตไม่แตกต่างกนั และ จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548)  ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อา
ประกนัภยัท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต  

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนัไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า บุคคลท่ีมี
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศนัสนีย ์ รวีวงศ์อโนทยั (2550) ท่ีกล่าวว่า ระดบัการศึกษาต่างกนัมีความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านตวัแทนประกันชีวิตไม่
แตกต่างกนั และ จิรพงษ ์ พงษเ์กษมสมบติั (2548)  ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีระดบัการศึกษา
ต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิต และไม่สอดคลอ้งกบั เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ 
(2551)  ท่ีกล่าวว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของ
ผูบ้ริโภค  

ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลด้านสถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า บุคคลท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั 
ศนัสนีย ์ รวีวงศอ์โนทยั (2550)  ท่ีกล่าววา่ สถานภาพท่ีต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจ ซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านตัวแทนประกันชีวิตไม่แตกต่างกัน  และ                         
จิรพงษ์  พงษ์เกษมสมบติั (2548) ท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกันภยัท่ีมีสถานภาพต่างกัน ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจทาํประกนัชีวิต  
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ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลด้านสถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า บุคคลท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ศนัสนีย  ์ รวีวงศ์อโนทัยv(2550)vท่ีกล่าวว่า สถานภาพท่ีต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกรมธรรม์ประกันชีวิตด้านตัวแทนประกันชีวิตไม่แตกต่างกัน และ                         
จิรพงษ์  พงษ์เกษมสมบติัv(2548)vท่ีกล่าวว่า ผูเ้อาประกนัภยัท่ีมีสถานภาพต่างกนั ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจทาํประกนัชีวิต  

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นโรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า โรคทางพนัธุกรรมท่ี
แตกต่างกนั เช่น โรคเบาหวาน โรคมะเร็ง โรคความดนั  โรคภูมิแพ ้เป็นตน้ มีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีว่าดว้ยการหลีกเล่ียงความเส่ียง 
(Risk Avoidance) ของ ศุภกร  เสรีรัตน์v(2544)vท่ีกล่าวว่า ทฤษฎีการหลีกเล่ียงความเส่ียงเป็นทฤษฎีท่ี
เกิดข้ึนบนพื้นฐานท่ีว่า ผูบ้ริโภคคือ ผูต้ ัดสินใจ ซ่ึงเป็นผูท่ี้พยายามจะแก้ไขปัญหาการซ้ือด้วย
กระบวนการตดัสินใจ  

ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นโรคทางพนัธุกรรมท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม ดงันั้น พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัโรคทางพนัธุกรรม จึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต 

 สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่ายอมรับสมมุติฐาน
อยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ อธิบายไดว้่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มี
อิทธิพลและมีผลต่อการเ ลือกซ้ือประกันชีวิตของผู ้บ ริโภค  ซ่ึ งสอดคล้องกับ  เบญจมาศ                          
เอกอุดมมณีรัตน์ (2551) ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของ
ผูบ้ริโภค และมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัโรคมะเร็งของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจ  และธนียา  สอนวิจารณ์ (2551) ท่ีกล่าวว่า 
บุคลากรให้ความสนใจกบัปัจจยัทุกดา้นในระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
สูงสุด เง่ือนไขในการทาํประกนัชีวิตชดัเจน 
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 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิต
ของผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด  โดยประเด็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
คือมีการแจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการประกนัอยา่งชดัเจน 
 ปัจจัยด้านราคา ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว้ อธิบายได้ว่า ปัจจัยด้านราคามี
ความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ 
(2551) ท่ีไดก้ล่าวว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดต่้างกนัมีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิต
โรคมะเร็งดา้นราคาแตกต่างกนั 
 ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มีประเด็นท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประดนัเป็นงวด ๆ ได ้ 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน อธิบายไดว้่า ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจัดจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กับการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคล้องกับ 
เบญจมาศ  เอกอุดมมณีรัตน์ (2551) ท่ีกล่าวว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัและระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มี
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือประกนัโรคมะเร็งดา้นการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั และ ธนียา สอนวิจารณ์ 
(2551) ท่ีกล่าวว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุดคือมีตวัแทนขายประกันชีวิตโดยตรงและมี
สะดวกจาํหน่ายรายยอ่ยอยูใ่นแหล่งชุมชน 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อธิบายไดว้่า  การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค มี
ประเดน็ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ มีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่
ประเทศ และมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตมากท่ีสุด 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน อธิบายไดว้่า ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธนียา  
สอนวิจารณ์ (2551)vท่ีกล่าวว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสูงสุด คือ มีพนักงานคอยให้คาํแนะนาํ
ต่าง ๆ แก่ลูกคา้ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ อธิบายไดว้า่  การเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค โดย
มีประเดน็ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ มีการส่งข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบั
ขอ้มูลการประกนัชีวิต เช่น ส่งผา่นทาง sms, บิลค่าใชจ่้าย,พนกังานโทรแจง้โดยตรง เป็นตน้ 
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5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อนาํมาจดัรวบรวมให้เป็นกลุ่มเดียวกนั ขอ้เสนอแนะและ

ขอ้คิดเห็นอ่ืน ๆ สามารถแบ่งออกเป็น 4 ดา้น ดงัน้ี  
 1.vดา้นผลิตภณัฑ ์(กรมธรรม)์ 
      1.1vควรจะพฒันาผลิตภณัฑ์ให้หลากหลายมากข้ึนเพ่ือเพิ่มฐานผูบ้ริโภคให้มากข้ึน  
เช่น ประกนัสตัวเ์ล้ียงท่ีคุณรัก เป็นตน้  
 2.vดา้นราคา  
      2.1vการกาํหนดราคา ควรเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้จูงใจให้ลูกคา้สามารถจ่ายได ้
โดยไม่กระทบต่อรายไดข้องผูบ้ริโภคเอง เช่น มีการแบ่งจ่ายเป็นรายงวด หรือชาํระเพียงสั้นๆแต่
คุม้ครองนาน เป็นตน้ 
       2.2vการกาํหนดราคาควรคาํนึงถึงผูบ้ริโภคแต่ละระดับ ว่าจ่ายได้มากน้อยเพียงใด 
เพราะรายไดข้องผูบ้ริโภคแต่ละระดบัไม่เท่ากนั 
 3.vดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
      3.1vควรสร้างความสัมพนัธ์กบัหน่วยงานต่างๆเพ่ือเพิ่มช่องทางในการเสนอแนะและ
จาํหน่ายประกนัไดม้ากข้ึน  และตอ้งเป็นตวัแทนท่ีมีความรู้ ความชาํนาญเป็นพิเศษ เพ่ือท่ีจะให้ขอ้มูล
กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้
 4.vดา้นการส่งเสริมการตลาด  
     4.1vควรมีโปรโมชัน่เพิ่มสิทธิพิเศษเพ่ิมเติมเพื่อจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
เช่นชาํระเบ้ียประกนัวนัน้ีมีสิทธ์ิร่วมลุน้รางวลัต่างๆ 
     4.2vควรมีการทาํโปรโมชัน่เก่ียวกบัการชาํระเงินท่ีสะดวกมากข้ึน เช่น การจ่ายเบ้ีย
ชาํระไม่เต็มจาํนวน ถา้วนัน้ีคุณซ้ือประกนัเบ้ียเร่ิมตน้ท่ี 100,000 บาทคุณจ่ายเพียง 98,000 แต่ไดรั้บ
ความคุม้ครอง 100% เป็นตน้ หรือการชาํระผา่นบตัรเครดิตคุณสามารถแบ่งผอ่นชาํระได ้0% 10 เดือน     
เป็นตน้ 
 
5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 จากการศึกษา  ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกันชีวิตของผูบ้ริโภคในเขต
เทศบาลนคร นครราชสีมา  เพื่อใหเ้กิดผลท่ีดียิง่ข้ึน ผูศึ้กษาขอเสนอแนะใหมี้การวิจยัดงัน้ี 

1.vเน่ืองจากการค้นควา้อิสระในคร้ังน้ีเป็นการค้นควา้ในเชิงสํารวจ หากต้องการนํา

ผลการวิจัยไปใช้ในทางการตลาดเชิงลึก ควรมีการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเพิ่มเติม โดยใช้วิธีการ
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สัมภาษณ์ หรือสังเกตการณ์กลุ่มผูบ้ริโภค เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกในความตอ้งการ และพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
2.vควรศึกษาวิจยัเพิ่มเติมในดา้นการบริหารเชิงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค เพื่อนาํผลท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัต่อไป 
3.vควรศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคแต่ละบริษทั

เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
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เลขทีแ่บบสอบถาม......................... 

 

 

 

 

 

แบบสอบถาม 

การวจิยั เร่ือง ปัจจยัทีม่ีผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภค 
ในเขตเทศบาลนคร นครราชสีมา 

 
คาํช้ีแจง 

การวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเชิงวิชาการ ในหลกัสูตรปริญญาโท สาขาการตลาด มหาวิทยาลยั
เทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  อาํเภอธญับุรี  จงัหวดัปทุมธานี  ผลการศึกษาท่ีไดไ้ม่มีผลกระทบใด ๆ ต่อผูใ้หข้อ้มูลทั้งส้ิน 

จึงขอความกรุณาใหทุ้กท่านตอบตามความคิดเห็นท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด โดยแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น  3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
ตอนที่ 2 คาํถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือประกันชีวิตของ

ผูบ้ริโภค 
ตอนที ่3 คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

 
 

ขอขอบคุณทีท่่านสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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ตอนที ่1 : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง � หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน หรือ เติมขอ้ความลง
ในช่องวา่ง 

1. เพศ     �1. ชาย    �2. หญิง 

2. อายุ     �1. 25-30 ปี    �2. 31-40 ปี 
�3. 41-50 ปี    �4. 51-60 ปี 

3. อาชีพ     �1. รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  �2. พนกังานบริษทัเอกชน 
�3. ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย   �4. แม่บา้น 
�5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ____________ 

4. รายได้เฉลีย่ต่อเดือนของท่าน  �1. 10,000 บาท หรือตํ่ากวา่  �2. 10,001 - 20,000 บาท 
�3. 20,001 - 30,000 บาท  �4. 30,001 - 40,000 บาท 
�5. 40,001 - 50,000 บาท  �6. มากกวา่ 50,000 บาท 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด   �1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา       �2. มธัยมศึกษาตอนตน้ 
�3. มธัยมศึกษาตอนปลาย  �4. ปวช./ปวส. 
�5. ปริญญาตรี    �6. ปริญญาโท 
�7. ปริญญาเอก  

6.  สถานภาพ    �1. โสด �2. สมรส   �3. หยา่/หมา้ย 

7.  โรคทางพนัธุกรรม   �1.โรคมะเร็ง   �2.โรคเบาหวาน    �3. โรคความดนั   
     �4. โรคภูมิแพ ้  �5. ไม่มีโรคทางพนัธุกรรม 

�6. โรคอ่ืน ๆ 
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ตอนที ่2 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือประกนัชีวติของผู้บริโภค 

8.  ในปัจจุบันท่านเลอืกซ้ือประกนัชีวติแบบใด 
     �1.ประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ �2. ประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ   
     �3. ประกนัชีวิตแบบเงินได ้      �4. ประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา 

คาํช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง � ท่ีท่านใชพ้ิจารณาเลือกซ้ือประกนัชีวิต 

 
 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือประกนัชีวติ 
 

ความคดิเห็นของท่าน 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ (กรมธรรม์) 
1. มีแบบการประกนัชีวิตใหเ้ลือกหลายรูปแบบ 
เช่น การประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ  การประกนั
ชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ การประกนัชีวิตแบบเงิน
ไดป้ระจาํปี  การประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา  

     

2. ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทั      

3. เง่ือนไขการทาํประกนัชีวติตอ้งมีความชดัเจน      

4. มีการแจกแจงรายละเอียดระยะเวลาการประกนั 
อยา่งชดัเจน      

5. รายละเอียดเง่ือนไขกรมธรรมส์ามารถอ่านได้
ชดัเจนและเขา้ใจง่าย      

6. เง่ือนไขและขั้นตอนการทาํประกนัชีวติไม่
ยุง่ยากและซบัซอ้น      

ด้านราคา 

1. ราคากรมธรรมท่ี์ซ้ือคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัความ
คุม้ครองและสิทธิประโยชนท่ี์ไดรั้บ      

2. ราคากรมธรรมมี์ความเหมาะสม      

3. สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัเป็นงวด ๆ ได ้      
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ปัจจัยทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือประกนัชีวติ 
 

ความคดิเห็นของท่าน 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

ด้านการจัดจําหน่าย 

1. มีตวัแทนและสาขากระจายอยูท่ ัว่ประเทศ      
2. สถานท่ีตั้งของบริษทัและตวัแทนอยูใ่นแหล่งชุมชน 
เดินทางสะดวก      

3. มีตวัแทนหรือพนกังานขายใหบ้ริการถึงท่ีบา้น      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. โฆษณาจากส่ือโทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร ฯลฯ      
2. การจดักิจกรรม หรือการสมัมนาต่าง ๆ ท่ีให ้
ความรู้เก่ียวกบัการทาํประกนัชีวิต เช่น เมืองไทย
สมายดค์ลบั 

     

3. มีการส่งข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบัขอ้มูลการประกนั
ชีวิต เช่น ส่งผา่นทาง sms , บิลค่าใชจ่้าย , พนกังาน
โทรแจง้โดยตรง 
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ตอนที ่3 : ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือประกนัชีวติ 

คาํช้ีแจงโปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง � หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน หรือ เติมขอ้ความลง
ในช่องวา่ง 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือประกนัชีวติ 
ความคดิเห็นของท่าน 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

What  (ผู้บริโภคซ้ืออะไร)      
1. การประกนัชีวิตแบบตลอดชีพ      
2. การประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์      
3. การประกนัชีวิตแบบเงินได ้      
4. การประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา      

Why  (ทาํไมผู้บริโภคจึงซ้ือ)      
1. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนสาํหรับการ
จดัการหลงัเสียชีวิต 

     

2. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนสาํหรับท่ี
อยูอ่าศยั 

     

3. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนในการดาํรง
ชีพของครอบครัว 

     

4. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนสาํหรับ
เหตุการณ์ฉุกเฉิน 

     

5. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนการศึกษา
บุตร 

     

6. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนเม่ือมีการ
แต่งงาน 

     

7. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนสาํหรับการ
รักษาพยาบาลระยะยาว 

     

8. ท่านจาํเป็นตอ้งซ้ือประกนัชีวิตเพื่อเป็นเงินทุนการดาํรง
ชีพยามเกษียณอาย ุ

     

When  (ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด)      
1. ท่านซ้ือประกนัชีวิตเม่ือท่านเจบ็ป่วย      
2. ท่านซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีคนชกัชวนใหซ้ื้อ      
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พฤติกรรมการเลอืกซ้ือประกนัชีวติ 
ความคดิเห็นของท่าน 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

3. ท่านซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ี
น่าสนใจและตรงตามความตอ้งการ 

     

4. ท่านซ้ือประกนัชีวิตเม่ือรู้สึกวา่ตวัเองไม่ปลอดภยัจากการ
ทาํงาน หรือ การใชชี้วิตประจาํวนั 

     

Where (ผู้บริโภครู้จักประกนัชีวติจากทีไ่หน)      
1. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากโทรทศัน ์      
2. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ      
3. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากเพ่ือน/ญาติพี่นอ้ง      
4. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากตวัแทนขายประกนั      
5. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากแผน่พบั/ใบปลิว      
6. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากอินเตอร์เน็ต      
7. ท่านรู้วา่มีการประกนัชีวิตจากวิทย ุ      

Whom  (ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ)      
1. ครอบครัว เช่น พอ่ แม่ พี่ นอ้ง ญาติ      
2. บุคคลใกลชิ้ด เช่น  สามี ภรรยา เพื่อน      
3.ตวัแทนขายประกนัชีวิต      

How (ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ืออย่างไร)      
1. ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต      
2. ซ้ือผา่นตวัแทนขาย      
3. ซ้ือผา่น Call Center      
 
 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
ค่าความเช่ือมัน่ของคาํถาม 
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การแสดงผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 

 

****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

 

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

 

                             Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B1.1              3.8333          .9855        30.0 

  2.     B1.2              4.4667          .5074        30.0 

  3.     B1.3              4.0333          .6687        30.0 

  4.     B1.4              4.4333          .6261        30.0 

  5.     B1.5              4.3333          .6065        30.0 

  6.     B1.6              4.1000          .5477        30.0 

  7.     B2.1              4.4333          .6261        30.0 

  8.     B2.2              4.1000          .8030        30.0 

  9.     B2.3              4.9667          .1826        30.0 

 10.     B3.1              4.4667          .5074        30.0 

 11.     B3.2              4.2667          .6397        30.0 

 12.     B3.3              4.4000          .6215        30.0 

 13.     B4.1              4.0000          .5252        30.0 

 14.     C3.2              4.0667          .6915        30.0 

 15.     C3.3              4.0333          .6687        30.0 

 16.     C3.4              3.9000          .5477        30.0 

 17.     C4.1              4.0333          .5561        30.0 

 18.     C4.2              4.1333          .5713        30.0 

 19.     C4.3              4.0667          .6397        30.0 

 20.     C4.4              4.0000          .5872        30.0 
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 21.     C4.5              4.0333          .5561        30.0 

 22.     C4.6              4.0000          .5872        30.0 

 23.     C4.7              3.6333          .6687        30.0 

 24.     C5.1              4.5333          .5074        30.0 

 25.     C5.2              4.5667          .5040        30.0 

 26.     C5.3              4.5000          .5085        30.0 

 27.     C6.1              4.5333          .5074        30.0 

 28.     C6.2              4.5000          .5724        30.0 

 29.     B4.2              3.8667          .5074        30.0 

 30.     B4.3              4.2000          .4842        30.0 

 31.     C1.1              4.2000          .4068        30.0 

 32.     C1.2              4.1333          .5074        30.0 

 33.     C1.3              4.1000          .6618        30.0 

 34.     C1.4              4.2000          .4068        30.0 

 35.     C2.1              4.2667          .7397        30.0 

 36.     C2.2              3.6333          .5561        30.0 

 37.     C2.3              4.1333          .5713        30.0 

 38.     C2.4              4.0000          .3714        30.0 

 39.     C2.5              3.9667          .6687        30.0 

 40.     C2.6              3.6333          .8899        30.0 

 41.     C2.7              4.0333          .4138        30.0 

 42.     C2.8              3.8667          .6814        30.0 

 43.     C3.1              4.1000          .7120        30.0 

 44.     C6.3              4.4667          .5713        30.0 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      SCALE      183.1667    98.6264     9.9311         44 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance       Item-            Alpha 

              if Item        if Item       Total           if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

B1.1         179.3333        90.5747        .3774           .8567 

B1.2         178.7000        91.7345        .6826           .8509 

B1.3         179.1333        90.2575        .6235           .8502 

B1.4         178.7333        95.1678        .2511           .8586 

B1.5         178.8333        90.9713        .6299           .8507 

B1.6         179.0667        94.6851        .3416           .8567 

B2.1         178.7333        91.8575        .5314           .8526 

B2.2         179.0667        90.7540        .4724           .8534 

B2.3         178.2000        97.2690        .3677           .8584 

B3.1         178.7000        92.0793        .6459           .8515 

B3.2         178.9000        95.6103        .2084           .8595 

B3.3         178.7667        93.9092        .3596           .8563 

B4.1         179.1667        96.0057        .2278           .8588 

C3.2         179.1000        93.9552        .3128           .8574 

C3.3         179.1333        92.8782        .4113           .8551 

C3.4         179.2667        98.5471       -.0203           .8633 

C4.1         179.1333        94.2575        .3760           .8561 

C4.2         179.0333        91.2057        .6501           .8506 

C4.3         179.1000        90.6448        .6217           .8505 

C4.4         179.1667        94.0057        .3755           .8560 

C4.5         179.1333        93.9816        .4021           .8556 

C4.6         179.1667        92.4195        .5192           .8531 
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C4.7         179.5333        97.2230        .0725           .8626 

C5.1         178.6333       100.4471       -.2043           .8659 

C5.2         178.6000       100.8690       -.2466           .8665 

C5.3         178.6667        98.4368       -.0068           .8627 

C6.1         178.6333        92.5851        .5923           .8525 

C6.2         178.6667        92.0230        .5715           .8522 

B4.2         179.3000        94.2862        .4143           .8556 

B4.3         178.9667        98.1713        .0230           .8620 

C1.1         178.9667        97.7575        .0874           .8606 

C1.2         179.0333        97.6885        .0678           .8614 

C1.3         179.0667        98.9609       -.0587           .8654 

C1.4         178.9667        97.7575        .0874           .8606 

C2.1         178.9000        95.2655        .1949           .8604 

C2.2         179.5333        92.7402        .5207           .8533 

C2.3         179.0333        95.7575        .2274           .8589 

C2.4         179.1667        95.9368        .3507           .8572 

C2.5         179.2000        88.6483        .7569           .8470 

C2.6         179.5333        91.7747        .3554           .8569 

C2.7         179.1333        95.4989        .3655           .8568 

 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance       Item-            Alpha 

              if Item        if Item       Total           if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

C2.8         179.3000        96.8379        .0987           .8622 

C3.1         179.0667        93.3747        .3448           .8566 
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C6.3         178.7000        93.2517        .4575           .8544 

Reliability Coefficients 

 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 44 

 

Alpha =    .8598 
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ช่ือ - สกลุ :  นางสาวกมลภทัร นิยมนา 
วนั เดือน ปีเกดิ :  วนัจนัทร์ท่ี 14 มกราคม 2528 
ทีอ่ยู่ :  184/9 ถนน 30 กนัยา ต.ในเมือง อ.เมือง จ.นครราชสีมา 30000 
การศึกษา :  ระดบัมธัยมศึกษา โรงเรียนสุรนารีวิทยา จงัหวดั นครราชสีมา 

ระดบัปริญญาตรี  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน จงัหวดั   
นครราชสีมา 

ประสบการณ์การทาํงาน :   ปี พ.ศ. 2550 เจา้หนา้ท่ีบริหารงานทัว่ไป  
   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน  นครราชสีมา 

เบอร์โทรศัพท์ :  081-5937795 
อเีมล์ :  ninny-nan@hotmail.com 
 

 
 
 
 
 
 

 


	01_cov
	02_tit
	03_apv
	04_abs
	05_ack
	06_tbc
	07_ch1
	07_ch2
	07_ch3
	07_ch4
	07_ch5
	08_bib
	09_app1
	09_app2
	10_bio



