
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูสูงวัยในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือประกันชีวิต  
มีแนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิด และทฤษฎี 

1. แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory 
6W’s1H) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 193-194) กลาวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควา 
เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดกําหนดกลยุทธ
การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมคําถามท่ีชวยในการ
วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s1H ซ่ึงประกอบดวย ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) 
ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who) 
ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When) ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบริโภคซ้ืออยางไร (How) เพื่อคนหา
คําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย (Occupants) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
(Objects) วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) บทบาทของกลุมตางๆท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ (Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ 
(Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหา
คําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตารางตอไปน้ี 
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ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the market?) 
 

มีใครบางท่ีอยูในตลาดเปาหมาย 
(Occupant) เพื่อทราบถึงสวนประกอบ
และรายละเอียดกลุมเปาหมายทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยา (4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด(4Ps) ประกอบ 
ดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาดท่ี เหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมาย 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the market buy?) 
 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Object) สิ่งท่ีผูบริโภคตองการ 
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ 
คุณสมบัติหรือองคประกอบ 
ของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความ 
แตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 
 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategy) 
ประกอบดวย  
(1) ผลิตภัณฑหลัก  
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ 
(3) ผลิตภัณฑควบ 
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ ความ 
แตกตางทางการแขงขัน 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objective) ผูบริโภคซื้อสินคา 
เพื่อสนองความตองการดาน 
รางกายและจิตวิทยา ซึ่งตอง 
ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะ 

กลยุทธท่ีใช คือ  
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product Strategies) 
(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies)  
(3) กลยุทธดานราคา  
(4) ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ใครมีสวนรวมในการ 
ตัดสินใจซ้ือ 
(Who is involved in buying?) 
 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ท่ีมีผลตอการ 
ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูรเิริ่ม ผูมี
อิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือและผูใช 

กลยุทธท่ีใชคือ การโฆษณา 
หรือการสงเสรมิการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกีย่วของ 
5.ผูบริโภคซื้อเม่ือใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasion) 
เชนชวงเวลาใดของวันโอกาส 
พิเศษหรือเทศกาล 

กลยุทธท่ีใชคือ การสงเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

6.ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market buy?) 

ชองทางหรือสถานท่ี ท่ีทําการ 
ซ้ือ (Outlet)ท่ีผูบริโภคทําการซ้ือ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel strategies) 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the market buy?) 

 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดวย  
(1)การรับรูปญหา (2) การคนหา 
ขอมูล (3) การประเมินผล 
ทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใช คือ การสงเสริม 
การตลาด (Promotion Strategies) 
เชน การโฆษณา การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2546. 
 

2. แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 
       สวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ 7P’s) (ฉัตรยาพร เสมอใจ

, 2548: 51-55) ซ่ึงประกอบดวย 
1. ดานผลิตภัณฑและบริการ (Product)ในการกําหนดกลยุทธการบริการไมวา     

จะเปนในธุรกิจท่ีผลิตสินคาหรือบริการก็ตามตางตองพิจารณาถึงลูกคา ในเร่ืองความจําเปนและ
ความตองการของลูกคาท่ีมีผลตอผลิตภัณฑนั้นๆเปนหลัก ซ่ึงผลิตภัณฑในธุรกิจบริการมีความ
แตกตางจากสินคาท้ังดานรูปแบบและการดําเนินงานท่ีมากมายมารวมกันท้ังท่ีมองเห็นได และไมมี
ตัวตน หรือเปนส่ิงท่ีผูขายมอบใหแกลูกคา และลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ซ่ึงประกอบดวยรูปแบบผลิตภัณฑ คุณสมบัติ คุณภาพผลิตภัณฑ ความนาเช่ือถือ 
รูปลักษณพิเศษ การออกแบบ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตา
ของลูกคา ซ่ึงปจจุบันการแขงขันมุงเนนการสรางผลิตภัณฑท่ีใหคุณคาแกลูกคามากกวาท่ีลูกคา
คาดหวัง  
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2. ดานราคา (Price) ตนทุนของลูกคาท่ีตองเสียไปเพื่อใหไดมาซ่ึงตัวผลิตภัณฑ 
โดยตนทุนในที่นี้อาจเปนไปไดท้ัง มูลคาของเงินท่ีตองจายไปในการแลกเปล่ียน  ตนทุนคาเดินทาง  
ตนทุนคาท่ีจอดรถ  รวมถึงตนทุนคาเสียเวลา  โดยลูกคาจะมีการเปรียบเทียบตนทุนนี้ กับ คุณคา 
(Value) ของผลิตภัณฑนั้นวาคุมคาหรือไมท่ีจะเลือกซ้ือสินคานั้นๆ โดยตนทุนในการผลิตหรือการ
ใหบริการ จะพิจารณาถึงตนทุน (Cost) ของลูกคาอยูเปนหลัก ซ่ึงมักจะใชราคาเปนท่ียอมรับไดท้ัง    
2 ฝาย คือ ผูขายไดรับผลกําไรเพียงพอและผูซ้ือหรือผูใชบริการ สามารถจายไดและไดรับ
ผลประโยชนตามขอตกลง กลาวคือ เม่ือลูกคาจายเงินจํานวนหนึ่งซ้ือ ราคายังเปนตัวกําหนดความ
คาดหวังของลูกคาวาจะไดรับผลตอบแทนคุมคากับมูลคาของเงินท่ีเสียไป  

3. ดานการจัดจําหนาย  (Place) จําเปนตองพิจารณาถึงความสะดวกสบาย 
(Convenience) ในการรับบริการ การสงมอบสูลูกคา สถานท่ี และเวลาในการสงมอบ กลาวคือ 
ลูกคาควรจะเขาถึงงายท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปไดในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคาเกิดความสะดวกท่ีสุด     
การเลือกชองทางในการนําสงบริการท่ีเหมาะสมขึ้นอยูกับลักษณะของธุรกิจบริการแตละประเภท
ซ่ึงจะตองพิจารณาถึงทําเลท่ีตั้ง (Location) เปนสําคัญ เนื่องจากการบริการบางประเภทลูกคาตอง
เดินทางไปยังสถานบริการดวยตนเอง จึงตองการอาคารสถานท่ีท่ีเหมาะสม และการสงมอบ        
การบริการแกลูกคา (Service Delivery) เนื่องจากการบริการเปนกระบวนการท่ีมีลูกคาเขามา
เกี่ยวของอยูในกระบวนการดวย กระบวนการในการสงมอบบริการจะเปนสวนท่ีสําคัญท่ีทําให
ลูกคาตัดสินใจวาบริการท่ีพวกเขาไดรับคุมคากับมูลคาของเงินท่ีพวกเขาจายไปหรือไม ซ่ึงใน
การศึกษาคร้ังนี้ การจัดจําหนายหมายถึง สถานท่ี หรือ บริการท่ีลูกคาไดรับบริการ บริษัทประกัน
ชีวิต และ ธนาคาร อาทิเชน สถานท่ีใหบริการมีความสะอาด ปลอดภัย  มีความสะดวกในการ
เดินทาง ท่ีตั้งบริษัทหางาย มีท่ีจอดรถเพียงพอ จํานวนสาขาของบริษัทท่ีมีใหเลือกใชบริการ และ
สถานท่ีใหบริการมีระบบขนสงมวลชนผาน เปนตน 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับ
ขอมูลระหวางผูขายและลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาโดยเคร่ืองมือท่ีใช 
ในการส่ือสารการตลาดของธุรกิจบริการสามารถทําการสงเสริมการตลาดไดส่ีแบบเรียกวา สวน
ประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mixed) ซ่ึงประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล 
(Non Personal) โดยผานส่ือตางๆ เชน หนงัสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา 

4.2 การขายโดยใชพนักงาน  (Personal Selling) เปนการขายโดยใช
พนักงานขาย 
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4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือหรือกิจกรรม
ทางการตลาดนอกจากการขายโดยการโฆษณา การใชพนักงานขาย เชน การทําบัตรสมาชิกเพื่อรับ
สวนลด 

4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  (Public Relation) เปน
แผนการนําเสนอภาพลักษณและความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจและลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง เชน การ
ใหขาวแกหนังสือพิมพทองถ่ินเกี่ยวกับการกําจัดของเสียตามวิธีการท่ีถูกตองของโรงพยาบาล 

5.  ดานบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผูใหบริการ ตองทําใหผูใชบริการเกิด
ความพึงพอใจในการใชบริการ พนักงานควรมีความรูความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถ
ตอบสนองตอลูกคา มีความนาเช่ือถือ มีความรับผิดชอบ ส่ือสารกับลูกคาไดดี มีความคิดริเร่ิมมี
ความสามารถในการแกปญหาตางๆ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคาได ดังนั้นบริษัท 
ธุรกิจ หรือหางรานท่ีเปนธุรกิจบริการจะตองมีการวางแผนกลยุทธดานบุคลากร โดยเร่ิมตั้งแต การ
สรรหาคัดเลือก การพัฒนา การฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงลักษณะท่ีจําเปนตอ  การ
ใหบริการ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคามากท่ีสุด ไดแก ทักษะการแกไขปญหาแกลูกคา การ
ทักทาย การขอบคุณทุกคร้ังท่ีลูกคามาใชบริการ การสรางความประทับใจใหกับผูมาใชบริการ         

6.  ดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการใหบริการ
แกลูกคา ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ เปนการสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาเพื่อใหเกิด
ความรวดเร็ว และประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction) เชน การทักทายและตอนรับลูกคาท่ีมา
ติดตอ การแนะนํา การคิดคาบริการท่ีเท่ียงตรง และการแกไขปญหาตางๆที่เกิดข้ึนอยางรวดเร็ว     
ในการศึกษาคร้ังนี้ กระบวนการใหบริการหมายถึง ความรวดเร็วและความเปนมืออาชีพของระบบ
การใหบริการของบริษัทประกันชีวิต   อาทิเชน ความถูกตองในการใหบริการ ความรวดเร็วและใช
เวลาท่ีเหมาะสม  ข้ันตอนการสมัครขอเอาประกัน ไมยุงยาก ซับซอน    มีความรวดเร็วในการรับคา
สินไหมทดแทน หรือรับผลตอบแทน และข้ันตอนการเรียกรองคาเสียหายไมยุงยากเปนตน 

7.  ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง 
การพัฒนารูปแบบการใหบริการทําไดโดยการสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management, 
TQM) หรือตองแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็นได เพื่อสราง
คุณคาใหกับลูกคา ไดแก สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ และลักษณะทางกายภาพอื่นๆที่
สามารถดึงดูดใจลูกคา  อาคารสํานักงาน  ทําเลที่ตั้ง  การตกแตง  เคร่ืองมือตางๆ  และสามารถทําให
มองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย ซ่ึงผูประกอบการตองมีการออกแบบจัดวาง
สํานักงานใหเปนระเบียบเรียบรอยสะอาด  มีการตกแตงสํานักงานใหดูดีเพื่อสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาขณะท่ีลูกคามารอรับบริการ  
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ   
กิตติพงษ ปาลี (2550) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกทําประกัน 

ชีวิตของประชาชนในจังหวัดเชียงใหม ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดจากการสัมภาษณประชาชนใน
จังหวัดเชียงใหมจํานวน 400 ราย และทําการวิเคราะหขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา 

ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางท่ีทําประกันชีวิตมีจํานวน 143 ราย สวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 36-45 ป อยูในสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนเจาของธุรกิจ 
สวนตัว มีรายได 10,001-20,000 บาท มีจํานวนผูท่ีอยูในความอุปการะเล้ียงดู 3 คน และมีหนี้สิน 
10,001-100,000 บาท  

เม่ือศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางท่ีทําประกันชีวิต สวนใหญถือกรมธรรม 1 ฉบับ แบบ
ตลอดชีพ ชนิดไมมีเงินปนผล ชําระเบ้ียแบบรายป ทําประกันชีวิตตามคําแนะนําของตัวแทนประกัน
ชีวิตโดยเหตุผลหลักท่ีเลือกทําประกันชีวิต คือ ตองการสรางหลักประกันท่ีม่ันคงแกครอบครัวและ
ปญหาหลักท่ีเกิดจากการทําประกันชีวิต คือ ผูทําประกันเห็นวาสัญญาประกันชีวิตมีเง่ือนไขมาก
เกรงวาจะไมไดรับความเปนธรรม สําหรับกลุมตัวอยางท่ีไมทําประกันชีวิต สวนใหญไมเคยทําประ 
กันชีวิตมากอน โดยเหตุผลหลักท่ีไมทําประกันชีวิต คือ เบ้ียประกันสูงเกินไป และไมสามารถชําระ
เบ้ียไดตามกําหนด 

วิกานดา เสรีสมนึก (2550) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่
มีผลตอการทําประกันชีวิตของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา 
คือ พนักงานธนาคาร พนักงานบริษัท พนักงานรัฐวิสาหกิจ ขาราชการ และเจาของกิจการตางๆ ใน 
อําเภอเมืองสมุทรสาคร จํานวน 400 ราย แบงเปนผูทําประกันชีวิตจํานวน 200 คน และผูท่ีไมทํา 
ประกันชีวิตจํานวน 200 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา นําเสนอในรูปของตาราง    
แจกแจงความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 
ป มีสถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัท รายได 10,001-
25,000 บาทตอเดือน เหตุผลท่ีทําประกันชีวิตคือ ตองการความคุมครองและสะสมทรัพย สวนใหญ
บริษัทประกันชีวิตท่ีใชบริการคือ เอ.ไอ.เอ  คาเบ้ียประกันชีวิตตอป คือ 10,001-25,000 บาท  เหตุผล
ท่ีซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต คือ ตองการลดหยอนภาษีเงินได  ผูมีสวนรวมในการผูซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตคือ ตัวเอง  

ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการทําประกันชีวิต
ของพนักงานในอําเภอเมืองสมุทรสาคร มีคาเฉล่ียรวมในระดับปานกลางถึงมาก โดยปจจัยท่ีมีผลอยู
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ในระดับมากตามลําดับ ไดแก ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพและปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยท่ีมีผลอยูในระดับปานกลางตามลําดับ ไดแก ปจจัยดาน
ราคาปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญ
อันดับแรก ของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการแตละปจจัย มีดังนี้ 

ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ไดแก การมีสิทธิประโยชนตาม 
กรมธรรมประกันชีวิตสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินฝาก 

ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ไดแก ความคุมครองท่ีไดรับ คุมคากับ
เบ้ียประกัน 

ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ไดแก มีการสรางเครือขาย 
ของตัวแทนเพื่อการใหบริการลูกคาไดอยางท่ัวถึง 

ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ไดแก การโฆษณา 
ประชาสัมพันธสามารถใหขอมูลท่ีเช่ือถือได 

ปจจัยยอยดานบุคคลท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ไดแก ตัวแทนใหบริการลูกคาดวย
ความเปนมิตรและประทับใจ 

ปจจัยยอยดานลักษณะทางกายภาพท่ีมีความสําคัญอันดับแรก ไดแก เปนบริษัท
ประกันชีวิตท่ีไดรับรางวัลหรือการรับรองจากสถาบันระหวางประเทศ ทําใหดูนาเช่ือถือ 

ปจจัยยอยดานกระบวนการที่มีความสําคัญอันดับแรก ไดแก ข้ันตอนการเรียกรอง
คาเสียหายไมยุงยากกลุมผูทําประกันชีวิตและกลุมผูไมทําประกันชีวิตใหความสําคัญกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการสวนใหญไมแตกตางกัน แตกตางกันเพียงปจจัยยอยดานบุคคลโดยกลุม
ผูทําประกันชีวิตใหความสําคัญอันดับแรกกับตัวแทนใหบริการลูกคาดวยความเปนมิตรและ
ประทับใจและกลุมผูไมทําประกันชีวิตใหความสําคัญอันดับแรกกับตัวแทนบริการดวยความซ่ือตรง
และมีจริยธรรม 

ฤทัยรัตน คําบุญศรี(2552) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตของลูกคาธนาคารกรุงเทพจํากัด (มหาชน) กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาประกอบดวยลูกคาท่ี
ซ้ือกรมธรรมประเภทสะสมทรัพยเกนเฟสต 180 จํานวน 56 ราย เกนเฟสต 220 จํานวน 116 รายและ
เกนเฟสต 250 จํานวน128 ราย รวมท้ังส้ิน 300 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา สวนการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ
กรมธรรมประกันชีวิตใชสถิติแบบลิเคิทสเกลผลการศึกษาพบวา ลูกคากลุมตัวอยางท่ีซ้ือกรมธรรม
ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพยเกนเฟสต 180 และเกนเฟสต 220 สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 26-35 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
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และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน20,000 บาท ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 3 
อันดับแรกคือดานสิทธิประโยชนท่ีไดรับ ดานราคา และดานการสงเสริมการขายของธนาคาร 
ตามลําดับ สวนพฤติกรรมในการซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต พบวาลูกคาสวนใหญมีการตัดสินใจซ้ือ
ประกันหลังการรับรูรายละเอียดเกี่ยวกับบริการประกันชีวิตมากกวา 2 เดือน ผูแนะนําใหซ้ือประกัน
ชีวิตคือพนักงานธนาคารจํานวนทุนประกันของกรมธรรมคือ 100,000 บาท การชําระเบ้ียประกัน
ชีวิตสวนใหญชําระเปนรายปโดยชําระเปนเงินสดสวนลูกคากลุมตัวอยางท่ีซ้ือกรมธรรมประกัน
ชีวิตแบบสะสมทรัพยเกนเฟสต 250 เปนเพศชายมากกวาหญิงเล็กนอย อายุระหวาง 26-35 ป 
สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอ
เดือนไมเกิน 20,000 บาท ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือกรมธรรมประกันชีวิต 3 อันดับแรกคือ ดาน
ราคา ดานสิทธิประโยชนท่ีไดรับ และดานการสงเสริมการขายของธนาคาร พฤติกรรมในการซื้อ
กรมธรรมประกันชีวิต พบวาลูกคาสวนใหญ มีการตัดสินใจซ้ือประกันหลังการรับรูรายละเอียด
เกี่ยวกับบริการประกันชีวิตประมาณ 1-2 สัปดาห ผูแนะนําใหซ้ือประกันชีวิตคือพนักงานธนาคาร 
จํานวนทุนประกันของกรมธรรมคือ 100,000 บาท การชําระเบ้ียประกันชีวิตสวนใหญชําระเปนราย
ป โดยชําระเบ้ียดวยการหักบัญชีเงินฝากธนาคาร 
 


